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Cela peut sembler étre un bon
commentaire mais en réalité

c'est inefficace pour inciter des
nouveaux clients a passer a l'action.
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Marc Schwary

X

C’était super, merci !

(Pourquoi ?) %
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Caril y azéro émotion

Votre future client ne peut pas se projeter
émotionnellement car il ne sait pas:

- sl Cc’'est fait pour lui ?
- si ce client avait le méme probleme ?
- OU encore quel résultat il a obtenu ?
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Des chercheurs ont analysé des
centaines d'avis avec plus 800

personnes pour comprendre quels
sont les déclencheurs de décisions
dans les avis.
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Voici 3 critéeres clés a
consideérer
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Comment faire alors
pour obtenir un
témoignage

5 étoiles ?

On va les guider
grdace a l'effet d'ancrage.
(= on va leur donner des repéres)

(suite) ——>
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Identifier le sentiment
avant l'achat

Les avis sont plus crédibles quand ils
expliquent la situation dans laquelle on
etait ou le probleme rencontré, avant

d'utiliser le service/produit.

Repere . avant I'achat + frustration

(suite) %




Question a poser au client

« Que ressentiez-vous avant de travailler
avec nous ? »

« Quel était votre principal probleme
avant d’acheter nos produits ? »
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Exemple

Marc Schwary

Avant d'utiliser vos services, j'étais
completement dépassé. J'avais lI'impression
de courir apres tout sans jamais vraiment
avancer. Mon chiffre d’affaire stagnait et je me
demandais ce qui tournait pas rond.

Ce qu’on cherche a déclencher chez votre client :
« Ah oui c’est tout a fait moi ¢a, je me
Sens comme ¢qa en ce moment »

Aurélie Jouanigot
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Rappeler I'expérience
passée avec un produit

similaire

Les avis sont plus pertinents quand ils
expliguent un expérience passée ou une
comparaison avec un produit similaire (=
souvent votre concurrent).

Repere . avant I'achat + autre produit

(suite) %




Questions a posera
votre client

« Qu’avez-vous déja essayé avant de
travailler avant nous et qui n‘a pas
fonctionné ? »

« Avez-vous testé des produits similaires
avant nous ? »
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J'di essayé de me former seul mais ¢a me
prenait beaucoup trop de temps. Et j'étais
encore plus fatigué et dépassé.

Ce qu’on cherche a déclencher chez votre client :
« Ah intéressant, je n‘avais pas vu ¢a
sous cet angle »

Aurélie Jouanigot
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Décrirece quia
changeé dans leur vie

Les avis sont plus réels quand ils
permettent a votre futur client de se
projeter @émotionnellement vers la
situation désirée.

Repere . apres I'achat + transformation

(suite) %




Questions a posera
votre client

« Comment vous sentez-vous depuis
que nous avons travaillé ensemble ? »

« Qu’est-ce que cela a changé dans
votre quotidien depuis que vous utilisez
nos produits ? »
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Depuis qu’on a travaillé ensemble, je me sens
libéré, c’est le jour et la nuit ! Je dors mieux et je
passe plus de temps avec ma famille. Merci !

Ce qu’on cherche a déclencher chez votre client :

« Ah moi aussi je veux vivre ¢a ! »

Aurélie Jouanigot
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Avant

(sans effet d’ancrage)

Marc Schwary

C’était super merci !

Apres

(avec effet d’ancrage)

Marc Schwary

Avant d'utiliser vos services, j'étais completement
dépassé. J'avais I'impression de courir apres tout sans
jamais vraiment avancer. Mon chiffre d’'affaire stagnait
et je me demandais ce qui tournait pas rond.

J'ai essayé de me former seul mais ¢ca me prenait
beaucoup trop de temps. Et j'étais encore plus fatigué
et dépassé.

Depuis qu’on a travaillé ensemble, je me sens libérée,
c’'est le jour et la nuit ! Je dors mieux et je passe plus de
temps avec ma famille. Merci !



Vous avez aime
ce carrousel?
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Likez Commentez Partagez Enregistrez

Ca me fait toujours plaisir :)
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