
Conforte le choix de ceux qui sont ciblés "cool c'est fait pour
moi"

Repousse les gens hors cible = on ne perd pas de temps
avec des touristes

Identifier la cible : 
 

1.

2.

CTA 1 : 
 

"sécurise ma place" = on accentue le privilège et on ajoute une
scarcity (si je ne sécurise pas ça veut dire que je vais la perdre) Autorité  : 

 
Donner confiance, montrer qu'on sait de quoi on parle. De la

preuve qui rassure le prospect

Preuve sociale, autorité

Page de capture webinaire

Promesse : 
 

Simple : Comment + résultat (pas de trop grosse promesse = on
n'attire que les bonnes personnes

Exclusivité : 
C'est une chance unique, on doit la saisir maintenant ! (privilège

à ne pas louper)

CTA 2  : 
 

Ce n'est pas un simple webinaire. C'est une formation accélérée
= on passe les objections du "j'ai déjà vu ça"

On accentue "privilège" d'avoir accès à ce contenu

Résultat rapide (moins de 48h)
Peindre le rêve (saisir opportunité) + péter une objection

(même si ...)
Péter la solution des autres (ce que le prospect à déjà vu sur

le marché) et introduire une nouvelle solution
Chose contre intuitive = curiosité 

4 bullets  : 
 

1.
2.

3.

4.


