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LA CLÉ D’UN BUSINESS EN LIGNE À SUCCÈS :


DÉCODEZ LA PSYCHOLOGIE SECRÈTE DE VOTRE CLIENT





Vous rêvez d’avoir votre propre business, mais vos études ne vous y ont pas préparé ? Vous cherchez la bonne idée ? Vous voulez convaincre vos clients d’acheter votre produit ? Vous fantasmez d’être totalement libre, de gagner votre vie sans patron, de voyager autant que vous le voulez ?


Stan Leloup vous révèle ici les secrets de la psychologie humaine qui vous permettront de construire votre business en ligne – même sans idée de génie, ni beaucoup d’argent ou de compétence technique. Le chemin vers le succès est long et tortueux, mais aussi plein d’aventures et de rencontres improbables !




	
Trouvez la bonne idée de business : identifiez les besoins cachés sur n’importe quel marché et créez un produit qui réponde exactement à cette demande.


	
Évaluez si votre idée va marcher : utilisez la méthode express pour tester votre idée en moins de 90 jours et découvrez si votre idée est bonne sans passer des années à y travailler.


	
Rédigez le pitch de vente parfait pour votre produit : copiez les techniques d’un coach en séduction devenu star du marketing.


	
Gagnez votre liberté : en cinq étapes, transformez votre premier business en petit empire qui tourne tout seul 24 h/24.








Stan Leloup est le créateur de Marketing Mania. À 22 ans, il découvre comment gagner de l’argent sur Internet, quitte ses études dans une grande école de commerce et s’installe en Asie. Aujourd’hui, il est le formateur marketing le plus connu de France avec 300 000 abonnés et plus de 13 millions de vues sur YouTube.
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AVANT DE COMMENCER : RECEVEZ LES BONUS EXCLUSIFS


Merci d’avoir acheté ce livre ! Pour commencer, rendez-vous sur le site compagnon pour recevoir les bonus qui l’accompagnent :




	la liste des outils que je recommande pour créer votre site, mettre un produit en vente et gagner en productivité ;


	des vidéos d’analyse supplémentaires pour chaque chapitre ;


	les interviews avec les entrepreneurs mentionnés dans le livre (et beaucoup d’autres !) ;


	des conseils supplémentaires qui ne rentraient pas dans ces pages (dont ma fameuse « Méthode des 90 jours », le système de productivité préféré des entrepreneurs du web) ;


	les réponses aux questions des lecteurs (et la possibilité de me poser vos propres questions) ;


	les mises à jour sur le contenu du livre dans votre boîte e-mail.







Entrez votre e-mail sur marketingmania.fr/empire-bonus pour recevoir ces bonus.







CHRONOLOGIE


Ce livre traite de votre (futur) business, pas du mien. Cela dit, j’illustre souvent mes conseils par des exemples tirés de mes différents projets. Vous pouvez vous référer à cette chronologie pour resituer les anecdotes racontées au cours du livre.


2011 – Après deux ans de prépa, j’intègre une grande école de commerce. Je réalise que la vie de bureau n’est sans doute pas pour moi le jour où je croise le chemin d’un ancien élève. Cette réalisation est racontée dans l’introduction.


2012 – Je découvre l’entrepreneuriat web et le copywriting. Je vous explique comment dans le chapitre 1 (section « Entrepreneur par accident »).


2013 – Mon premier business en ligne commence à générer des revenus et je deviens coach professionnel en séduction. Le déclic est raconté dans le chapitre 3 (section « Découvrir le besoin inavoué des apprentis dragueurs »). Le processus qui m’a aidé à trouver l’idée est raconté dans le chapitre 10 (section « Creuser dans les besoins client [par e-mail ou au téléphone] »).


2014 – Je teste toutes les stratégies imaginables pour grossir mon business ; ça fonctionne et mon chiffre d’affaires grimpe. Je vous dis comment et pourquoi dans le chapitre 13 (section « Comment choisir votre source de trafic ? »). Je gagne assez pour quitter mes études et je déménage au Viêtnam pour me rapprocher d’une communauté d’entrepreneurs du web. Cette période de ma vie est racontée dans le chapitre 5 (section « Comment le tribalisme a changé ma vie »).


2015 – En parallèle de mon premier business, je démarre une activité de conseil en marketing sur le site marketingmania.fr. Je vous explique pourquoi j’ai décidé de lancer ce nouveau projet dans le chapitre 7 (section « Comment réussir du jour au lendemain [en seulement 4 ans et demi] »).


2016 – Je lance ma première formation en ligne sur le marketing, intitulée « Copywriting Mania », avec un « lancement inversé » ; cette technique est expliquée dans le chapitre 11 (section « Le lancement inversé »).


2017 – Ma chaîne YouTube quadruple presque en un mois, passant de 12 000 à 43 000 abonnés. Je deviens numéro 1 du marketing sur cette plateforme. Je raconte le moment où tout a basculé dans le chapitre 11 (section « Tester votre stratégie »).


2018 – Ma chaîne YouTube double quasiment, passant de 87 000 à 179 000 abonnés. Je recrute une première personne à plein temps pour m’aider à gérer la demande. Je vous explique comment cette étape a transformé mon business dans le chapitre 14 (section « Déléguer la prise de décisions »).


2019 – Je recrute trois nouvelles personnes. Je vous dis pourquoi, et ce que cette décision a changé, dans le chapitre 14 (section « Qu’allez-vous faire de votre temps libre ? »).




INTRODUCTION


Un trentenaire en costume entre dans l’amphithéâtre, la cravate défaite et le regard éteint.


J’ai 20 ans – et ce gars représente mon futur. C’est un ancien de mon école de commerce, envoyé par la direction pour inspirer la nouvelle promo.


Après avoir difficilement calmé le brouhaha ambiant, il se lance dans le récit de sa carrière. Que fait-il ? Je ne me souviens plus exactement. Contrôleur de gestion, peut-être. Ou Supply Chain Manager.


Ce type me donne des sueurs froides. C’est ça mon futur ? Cinq ans d’études pour devenir un rouage anonyme dans une multinationale ? Je n’ai rien contre les contrôleurs de gestion (d’ailleurs ne me posez pas la question, je ne pourrais pas vous expliquer en quoi consiste ce métier) – mais ce gars a l’air usé. Et malheureux.


Nos parents nous ont promis que nous étions « spéciaux ». Qu’il fallait « s’amuser » dans son travail (et de préférence gagner beaucoup d’argent). La morale de l’histoire était toujours la même : « … et c’est pour ça qu’il faut travailler à l’école. »


Malheureusement, cette méthode n’a pas aussi bien marché que prévu. Diplôme en poche, les plus chanceux d’entre nous se résignent à enfiler un costard et remplir les rames du RER A, direction La Défense. Pour beaucoup d’autres, c’est la galère pour trouver un travail correct. Selon les études, entre 34 %1 et 54 %2 des Français sont insatisfaits au travail.


Et pourtant, il suffit de suivre les actualités pour se rendre compte que notre économie est en révolution permanente et que ces secousses, qui déstabilisent certains, créent de grosses opportunités pour d’autres. Instagram a été vendu pour 1 milliard de dollars seulement 15 mois après sa création et avec 13 employés (et selon toutes les estimations3, ça n’était pas cher payé). Les millionnaires de Bitcoin affichent leur Lamborghini sur Facebook. Des petits gars de 23 ans surfent la vague de l’e-commerce, font des salaires à cinq chiffres par mois, partent habiter en Thaïlande et documentent chaque étape de leur parcours sur YouTube.


On sent qu’il y a une opportunité de faire… quelque chose. De gagner sa vie autrement. D’être plus libre. Peut-être même de faire beaucoup d’argent. Mais comment ? Une chose est claire : nos études ne nous y ont pas préparés.


Là où tout a commencé


Un an et demi après ce moment fatidique dans l’amphithéâtre, je suis à l’autre bout du monde : Bali, Indonésie. Je suis assis dans un café, vue sur la mer, avec mon ordinateur ouvert devant moi.


Je suis ici pour deux raisons. La première raison est que je veux passer plusieurs semaines en pleine concentration pour travailler sur mon premier business en ligne, un site de conseils de séduction pour hommes timides (une longue histoire… je vous raconterai plus tard ce que cette idée a donné !). Seconde raison : selon mon podcast4 américain préféré, Bali est la destination du moment pour les « nomades digitaux », ces entrepreneurs qui gagnent leur vie sur le web et en profitent pour voyager (de préférence vers des destinations ensoleillées où l’on peut vivre comme un pacha pour moins de 1 000 € par mois).


Pour les reconnaître, le podcasteur propose un conseil infaillible : « Entre dans n’importe quel café à Bali. Si tu repères un gars avec un MacBook, va lui parler. C’est l’un des nôtres. »


C’est exactement ce que j’ai fait au cours des cinq dernières années. J’ai discuté avec le roi australien des paris en ligne dans un bar à shisha thaïlandais. J’ai rencontré le futur auteur d’un best-seller mondial au bord de la piscine d’un hôtel 5 étoiles. J’ai vu des jeunes paumés partir de rien et devenir multimillionnaires avant leurs 30 ans. En chemin j’ai croisé des startuppeurs, des blogueurs, des bidouilleurs, des cinquantenaires reconvertis, des pornographes, des e-commerçants, des restaurateurs, des programmeurs, des consultants, des auteurs et de plus en plus d’entrepreneurs à la tête d’une « vraie boîte », qui ont simplement choisi une manière différente de vivre (et de construire leur empire).


Ces hommes et femmes ont des ambitions et méthodes différentes, mais deux choses les rassemblent :




	Ils ont décidé de prendre le contrôle de leur vie, de leur revenu et de leur temps.


	Ils ont découvert que le web offre la route la plus directe vers cette indépendance.





Bien sûr, c’est plus facile à dire qu’à faire. Pour les rejoindre, vous allez devoir apprendre de toutes nouvelles compétences, penser différemment et travailler dur. Le chemin vers le succès est long et tortueux – mais aussi plein d’aventures et de rencontres improbables.


Comment monter votre propre business en ligne en partant de zéro




Ce livre va vous apprendre comment construire votre propre business en ligne, même si vous n’avez pas encore d’idée, ni beaucoup d’argent à investir, ni aucune compétence technique.





Vous allez apprendre comment générer des idées à l’infini, comment démarrer sans argent et monter un empire sur le web sans savoir coder.


Je vous raconterai comment je suis passé d’étudiant paumé à coach professionnel en séduction, puis à formateur marketing le plus connu de France. Vous allez découvrir les techniques marketing qui ont transformé un site web qui me permettait à peine de survivre, en une machine bien huilée qui emploie cinq personnes à plein temps. Et nous irons bien au-delà de mon histoire : vous verrez comment ces mêmes techniques s’appliquent dans des dizaines d’études de cas réels d’entrepreneurs web (de la création d’une marque de montres de luxe en Australie à l’histoire cachée d’Instagram, en passant par la vente de cours de natation en ligne, ou comment remplir le Zénith grâce à des vidéos YouTube). Vous allez apprendre comment les entrepreneurs identifient les opportunités et vendent leurs produits sur Internet. Et surtout, vous découvrirez comment vous pouvez faire la même chose : trouver une idée (adaptée à vous), lancer votre premier produit, gagner vos premiers euros… et tout ce dont vous avez besoin pour construire votre business sur Internet et gagner votre liberté.





1fabriquespinoza.fr/10-octobre-deux-france-bonheur-travail-barometre-national-bonheur-travail


2https://cdn2.hubspot.net/hubfs/1822507/2016-WPR/EN/2017-WPR-PDF-360FullReport-EN_.pdf


3https://www.bloomberg.com/news/articles/2018-06-25/value-of-facebook-s-instagram-estimated-to-top-100-billion


4Podcast : émission audio que vous pouvez télécharger et écouter sur votre téléphone (ou, à l’origine, votre iPod – d’où son nom).






Partie 1


Savoir vendre est un super-pouvoir






CHAPITRE 1


Comment convaincre des inconnus de vous envoyer de l’argent


La réussite entrepreneuriale la plus improbable du monde commence dans les années 1960 dans l’Ohio, en plein Midwest américain, avec un jeune homme qui a un rêve étrange : convaincre de parfaits inconnus de lui envoyer de l’argent par la poste.


Le jeune homme a entendu parler dans un livre d’un business model fascinant : le « direct mail  », qui consiste à envoyer une lettre de vente tellement persuasive que le lecteur vous renverra en échange un bon de commande – accompagné d’un chèque dûment signé. De nos jours, on connaît bien ce business model : il est à l’origine des courriers publicitaires qui encombrent votre boîte aux lettres et remplissent votre corbeille à papier. Mais du point de vue de ce jeune homme, la promesse est irrésistible : voici un moyen de toucher des clients à travers les États-Unis et de faire fortune – avec pour seuls atouts son cerveau, sa machine à écrire et sa force de persuasion. Sans patron, sans employés et sans même sortir de chez lui !


Chaque lettre envoyée à un client potentiel coûte de l’argent pour l’impression, l’enveloppe et le timbre. Supposons, pour notre calcul, que le coût soit de 0,5 $ par lettre expédiée : une campagne de 1 000 lettres revient donc à 500 $ – et il faut recevoir au moins 500 $ en retour pour couvrir les coûts. Bien sûr, le produit que le client a commandé coûte aussi de l’argent à expédier, mais supposons pour le moment que cette dépense soit négligeable.


Le problème, c’est que c’est sacrément difficile de convaincre un parfait inconnu de vous envoyer un chèque sur la base d’une simple lettre.


C’est ce défi qui rend l’idée aussi excitante aux yeux du jeune homme : sera-t-il assez persuasif pour convaincre ces 1 000 inconnus de lui envoyer 500 $ ou plus ? En cas d’échec, il aura perdu de l’argent sur chaque courrier expédié. Mais en cas de succès, s’il reçoit en retour 700 ou 1 000 ou même 3 000 $, il pourra poster 2 000 nouvelles lettres dès le lendemain. La semaine suivante ça sera 10 000 – et ainsi de suite… Une lettre de vente qui génère plus d’argent qu’elle n’en coûte à expédier est une machine à imprimer de l’argent, où chaque dollar investi en rapporte deux. Si le jeune homme est ambitieux (et il l’est !), il réinvestira ses bénéfices dans d’autres produits et d’autres campagnes – et en seulement quelques années il aura construit un empire commercial depuis la table de sa cuisine.


Cette idée l’obsède. Il dévore tous les livres qu’il peut trouver sur l’art de la vente, et si un ouvrage est introuvable en librairie, il est prêt à conduire des centaines de kilomètres pour se le procurer. Il prend l’avion pour se rendre à Washington et consulter la collection inégalable de la bibliothèque du Congrès. Il met en application tout ce qu’il apprend, et essaie de vendre toutes sortes de produits : livres, gadgets, guides, « rapports spéciaux »… Il rédige des lettres de vente à la chaîne. Dès qu’il peut rassembler assez d’argent pour payer l’imprimeur et la poste, il envoie une nouvelle fournée. Puis il retient son souffle en attendant que le facteur lui apporte une pile de chèques.


Malheureusement, les commandes n’arrivent pas. Ou du moins, pas assez pour couvrir les coûts. Les pertes s’accumulent, mais le jeune homme ne se décourage pas. À plusieurs reprises, il néglige de payer ses factures pour investir ses derniers dollars dans sa toute nouvelle idée. Peut-être est-ce finalement cette campagne qui le rendra riche ? Mais non. Les clients ne mordent pas à l’hameçon et on lui coupe l’électricité.


Les échecs s’enchaînent ainsi pendant trois ans.


Jusqu’au jour où il tombe sur une idée tellement simple et farfelue que personne n’y aurait pensé sans être complètement désespéré. Cette idée le rendra multimillionnaire.


Il écrit une lettre d’une seule page, qui commence ainsi :




« Cher Mr McDonald,


Saviez-vous que votre nom de famille est associé à un blason dans des archives héraldiques datant d’il y a plus de sept siècles ?


Mon mari et moi-même l’avons découvert alors que nous faisions des recherches pour des amis partageant votre nom de famille. »





La lettre continue en proposant au lecteur de commander une copie du blason familial, accompagnée d’un rapport sur les origines du nom, pour la modique somme de 2 $ (ce qui correspond aujourd’hui à 12 $ ou 11 €). « Nancy » (le jeune homme a signé la lettre du nom de sa femme) explique que la reproduction fait une splendide décoration murale et un cadeau parfait pour un membre de la famille.


Pour la première fois, il a atteint son objectif : chaque courrier rapporte plus d’argent qu’il n’en coûte. Il a enfin construit sa machine à imprimer de l’argent – et cette machine a continué à fonctionner pendant plus de trente ans, au cours desquels ce simple courrier a généré plus de 7 300 000 commandes.


Le premier entrepreneur du web


Le jeune homme s’appelait Gary Halbert. Son succès initial avec les blasons familiaux a donné naissance à un empire qui le rendra multimillionnaire. Si un produit peut être envoyé par la poste, Gary l’a probablement vendu dans les années 1970 et 1980. Son empire employait plus de 700 personnes. La légende veut qu’à un moment donné, il avait 40 employés dont la seule tâche était d’ouvrir des enveloppes et de porter les chèques qu’elles contenaient à la banque.


Gary Halbert est depuis devenu une figure mythique parmi les copywriters (cet anglicisme désigne un rédacteur spécialisé dans la vente – l’expression française équivalente est « concepteur-rédacteur »). Dans les années 1980, il a écrit une série de lettres à son fils pour lui expliquer l’essence de son métier – ce corpus est aujourd’hui traité comme un texte sacré, même par des entrepreneurs (dont je fais partie) qui se sont lancés sur Internet des années après la mort de Gary en 2007. Un bel accomplissement, surtout quand on sait que la durée de vie moyenne d’une tactique marketing à l’heure du web est proche de celle de la carrière musicale d’une star de la télé-réalité.


Mais pourquoi est-ce qu’un entrepreneur comme moi – qui a construit sa carrière sur YouTube, les podcasts et le marketing par e-mail – est fasciné par un ancêtre qui aurait cru qu’Instagram est une unité de mesure ? Pourquoi ressasser cette vieille histoire dans un livre dont le but est de monter un business en ligne ?


La raison est simple : Gary Halbert nous montre que certaines choses ne changent pas.


Le progrès technologique ne fait que s’accélérer. Google modifie son algorithme 500 à 600 fois par an. Facebook change régulièrement les règles du jeu sans prévenir personne (pas même les entrepreneurs qui dépendent de la plateforme pour gagner leur vie). Les tactiques qui marchaient il y a deux ans sont déjà obsolètes. Même si vous êtes en avance et trouvez une technique qui marche aujourd’hui, vos concurrents sont sur vos talons. L’entrepreneur qui essaie de tenir le rythme du changement technologique est comme un cowboy de rodéo monté sur un taureau enragé – l’animal se cabre dans tous les sens, de plus en plus féroce, et le cavalier ne peut qu’espérer qu’il tiendra juste un peu plus longtemps.


Dans cet ouragan technologique, il n’y a qu’un point fixe. Un maillon essentiel qui n’est pas mis à jour 500 fois par an – ni même une fois tous les 500 ans. C’est le seul élément qui n’a pas changé depuis la lettre miraculeuse de Gary en 1971. Quelle est cette constante ?


Le cerveau humain.


Notre cerveau n’a pas changé (malgré l’avancement de la technologie)


Steve Jobs comparait l’ordinateur à « un vélo pour notre esprit » : le vélo amplifie votre effort musculaire et vous permet d’aller plus loin, plus vite et en dépensant moins d’énergie ; l’ordinateur amplifie votre effort intellectuel de la même manière. La technologie ne nous transforme pas vraiment, elle amplifie nos tendances naturelles. Nous ne sommes que des primates qui ont développé de très, très bons outils.


Notre ADN évolue au ralenti par rapport à nos technologies. Et c’est le cas même pour nos technologies les plus anciennes, comme l’agriculture. Dix mille ans après l’invention de l’agriculture, nos gènes ne sont pas encore tout à fait adaptés à notre nouvelle alimentation. Certains d’entre nous sont encore intolérants au lait de vache, ou au gluten trouvé dans le blé ! Ironiquement, les derniers régimes à la mode annoncent que la solution est de revenir à l’alimentation simple de nos ancêtres préhistoriques.


Nous avons eu encore moins de temps pour nous adapter au smartphone et aux réseaux sociaux. Pour prendre un seul exemple (nous reviendrons en détail sur le sujet dans la deuxième partie de cet ouvrage), Twitter est excessivement négatif – mais pas par la faute des développeurs. Twitter amplifie et facile notre obsession naturelle pour les mauvaises nouvelles. En tant que chasseur-cueilleur, la meilleure nouvelle que votre ami Grok puisse vous communiquer est qu’il a trouvé un nouveau buisson de myrtilles. Et la pire nouvelle possible est qu’un ours rôde dans les parages et risque de dévorer toute votre famille. Naturellement, votre attention se tournera vers la menace et non pas vers l’opportunité. Cet instinct est toujours codé dans notre ADN.


Pour vous le prouver, il suffit d’ouvrir le site d’actualité de votre choix : quel est le pourcentage de nouvelles positives ? À chaque fois que je fais le test, je compte au moins 80 % d’articles négatifs : catastrophes, crimes, condamnations, polémiques, scandales, manifestations, guerres, attentats et accidents… Il y a cent mille ans, cette manière de penser avait de bonnes chances de vous sauver la vie. Et surtout, vous ne receviez que des informations vous concernant directement : vous n’aviez aucun moyen de savoir que deux tribus venaient de rentrer en guerre à l’autre bout du monde. Aujourd’hui, Internet vous sert sur un plateau les pires nouvelles du monde entier. C’est pour ça que nous avons constamment l’impression que le monde va mal et que la société est sur le point d’imploser. Pourtant, en moyenne, le monde fonctionne plutôt bien : le soleil se lève, les arbres poussent, le taux d’humains sous le seuil de pauvreté n’a jamais été aussi bas et les conflits jamais aussi rares. C’est notre biais de négativité qui déforme nos perceptions. Essayons de quantifier cet effet : plus de 35 millions d’avions atterrissent sans problème chaque année, contre une vingtaine de crashs avec victimes. Pourtant, quand avez-vous lu pour la dernière fois un article intitulé « L’avion Paris-Barcelone arrive à l’heure et sans incident » ?


La diffusion de ces technologies n’a pas rendu notre monde moins humain. Au contraire, l’environnement numérique est devenu ultra-humain et amplifie nos biais psychologiques (positifs ou négatifs) : la créativité, le tribalisme, l’indignation face à l’injustice, la quête de statut, le court-termisme, l’égocentrisme, les valeurs partagées, les hallucinations collectives…


Le secret de la lettre qui valait des millions


En tant qu’entrepreneur, votre rôle n’est donc pas d’obéir aux algorithmes de YouTube ou de Facebook – mais de plaire aux êtres humains, qui vivent, dansent et pleurent de l’autre côté de l’écran. Après tout, les algorithmes tentent (avec plus ou moins de succès) de donner aux humains ce qu’ils veulent.


En 1971 comme aujourd’hui, l’objectif du copywriter reste le même : pour écrire une lettre de vente efficace, vous devez comprendre en profondeur le client que vous cherchez à convaincre. Le secret de la lettre qui a fait la fortune de Gary vient d’un exercice d’empathie.


Avant de découvrir ce secret, Gary a étudié tout ce qui avait été écrit sur l’art de créer des lettres de vente persuasives. Les sources sont alors unanimes sur la manière de créer une campagne gagnante : il faut économiser de l’argent sur l’expédition en prenant avantage des remises sur le volume, attiser la curiosité en imprimant directement une phrase d’accroche sur l’enveloppe et attirer l’attention avec une brochure multicolore.


Pendant des années, Gary Halbert suit ces conseils et il enchaîne les flops. Mais au moment de rédiger sa fameuse lettre, il a un instant d’hésitation : tous ces conseils « prouvés » sont-ils vraiment la meilleure manière de toucher son client ? Il rumine alors sur une question : « Gary, que ferais-tu si tu devais absolument faire marcher ta prochaine campagne ? Que ferais-tu si tu ne pouvais envoyer qu’une seule lettre et si, en cas de non-réponse, tu te faisais littéralement décapiter ? »


Cette question déclenche l’épiphanie de toute une carrière. S’il n’avait qu’une seule lettre pour sauver sa vie, sa première priorité serait… que cette lettre soit lue. Mais que font la plupart des gens quand ils reçoivent une brochure multicolore dans une enveloppe bariolée, comme le conseillaient les gourous de l’époque ? Ils la mettent directement à la poubelle !


Tant que sa vie est en jeu, Gary ne peut pas prendre ce risque. En revanche, il sait que nous ouvrons toujours une lettre personnelle. Il décide donc d’envoyer une lettre toute simple, dans une enveloppe que vous auriez pu trouver à la papeterie du coin, qui ressemble en tout point à une correspondance personnelle. Il pousse même le vice jusqu’à coller dessus un vrai timbre, ce qui coûte un peu plus cher que l’envoi de masse, mais le différencie immédiatement de tous les autres publicitaires.


À ce stade, l’industrie du marketing direct a passé plusieurs décennies dans une course aux armements : c’est à qui aura l’accroche la plus alléchante sur l’enveloppe et la brochure la plus colorée. Gary fait exactement l’inverse – et il casse la baraque. Son coup de génie est de voir la situation à travers les yeux de la seule personne qui compte vraiment : le destinataire. Il s’imagine la scène : son futur client sort une liasse de courrier de sa boîte aux lettres et fait le tri au-dessus de sa corbeille à papier. D’un côté, les lettres personnelles qui sont soigneusement gardées ; de l’autre, les sollicitations publicitaires qui sont directement mises à la poubelle. Il faut absolument éviter que la précieuse offre, sur laquelle il joue sa vie, finisse à la poubelle. Vu comme ça, la solution est évidente : son message doit ressembler à une lettre personnelle.


Et pourtant, aucun de ses concurrents – qui dépensent des fortunes pour expédier des courriers – ne semble avoir visualisé le moment où le courrier serait reçu. Ils sont trop obnubilés par les « règles » et les « bonnes pratiques ». Aujourd’hui, sur Internet, c’est la même chose : les marketeurs sont obsédés par les growth hacks, les algorithmes et les raccourcis. En chemin, ils perdent de vue la psychologie du client final.


L’innovation de Gary permet à sa lettre d’être livrée, ouverte et lue – et la force de son offre fait le reste.


Trois astuces psychologiques pour faire une vente en seulement 361 mots


La lettre est courte (361 mots) et propose au client d’acheter une reproduction du blason familial datant de plusieurs siècles. Très simple – mais cette simplicité est trompeuse, car Gary appuie en quelques lignes sur trois biais psychologiques puissants.




	
Premier facteur : la curiosité. Si quelqu’un possède une information vous concernant, vous ne pouvez pas résister à la tentation de la découvrir. C’est pour ça que vous cliquez à tous les coups sur la notification « Tante Jacqueline a posté un commentaire sur un post vous mentionnant » – vous n’êtes pas si intéressé que ça par les opinions de Tata Jacquie, mais ça parle de vous.


	
Deuxième facteur : l’ego. Vous ne descendez pas d’une famille de ploucs – non Monsieur ! Vous descendez d’une illustre lignée, avec son propre blason, qui remonte à plusieurs siècles. Et désormais, vous pourrez afficher ce fier emblème au-dessus de la table à manger.


	
Troisième facteur : l’appartenance. Pendant des millénaires, faire partie d’un clan familial était un pilier de notre identité sociale. Le clan vous protégeait de vos ennemis, veillait sur vous si vous étiez malade ou blessé, et rendait même la justice. Aujourd’hui ces fonctions appartiennent aux États-nations, qui sont mieux adaptés aux problèmes de notre époque. Mais nous sentons instinctivement que nous avons perdu quelque chose au change : la relation avec vos concitoyens ne vous apporte pas le même sens de connexion et de sécurité que les anciens rituels claniques (sauf peut-être lors des événements sportifs). La généalogie est un hobby bien répandu et un business étonnamment florissant sur Internet. Un arbre généalogique qui ancre votre vie dans des racines centenaires est un antidote puissant à l’impression de n’être qu’un organisme parmi des milliards d’autres dans la fourmilière humaine.





Ces trois facteurs créent un cocktail suffisamment persuasif pour générer des millions de dollars de ventes. Même Gary n’aurait pas pu prédire à l’avance l’ampleur de ce succès, mais il faut lui accorder le flair d’avoir reconnu la bonne idée lorsqu’elle s’est présentée.


La noblesse du vendeur


Le vendeur, dans l’imagination populaire, est un être visqueux prêt à vendre sa mère si la paie est assez bonne. Le publicitaire est un manipulateur de masse qui utilise ses millions pour hypnotiser la populace et vous convaincre d’acheter sa marque de céréales.


En comparaison, un copywriter « à l’ancienne » comme Gary Halbert combat à la loyale. Il paie de sa poche pour vous faire parvenir une lettre et doit vous convaincre rien qu’avec ses mots. S’il y parvient, le copywriter aura bien mérité sa paie. S’il échoue, vous êtes libre de jeter sa lettre à la poubelle ou de fermer sa page web.


Le client final est le seul juge de la performance du copywriter : a-t-il réussi à convaincre ? Les praticiens de ce type de marketing rejettent les objectifs difficiles à quantifier comme « l’image de marque » et acceptent d’être jugés par la dure réalité du marché : ont-ils fait rentrer assez de commandes ?


Deux manières de survivre au XXIe siècle


L’ex-trader Nassim Taleb raconte dans son livre The Black Swan1 la parabole de la dinde. Une dinde est nourrie par le boucher pendant 1 000 jours. Elle constate alors un fait indiscutable : le boucher est son meilleur ami ! L’expérience le prouve au quotidien, à mesure que la dinde s’engraisse. Le 1001e jour est le jour de Thanksgiving, où les Américains dévorent ses congénères par dizaines de millions. La dinde va avoir une mauvaise surprise…


La morale de cette histoire est : « Ne soyez pas une dinde » – ce n’est pas parce que tout se passe bien jusqu’ici que cela continuera indéfiniment.


Dans quels domaines nous comportons-nous comme des dindes ? Le système éducatif est un bon candidat. Nous avons grandi avec une promesse simple : « Travaille dur à l’école et tu auras un bon job. » La génération précédente a suivi cette consigne, et ça a plutôt bien marché pour la plupart des gens. Mais est-ce toujours valable ?


Pour beaucoup de jeunes diplômés, c’est déjà Thanksgiving : leur diplôme ne suffit pas à décrocher l’emploi stable qu’on leur avait promis. Ceux qui ont obtenu un poste dans une grosse entreprise sont parfois choqués de se retrouver dans un « bullshit job » : un emploi qui ne sert à rien (ou dont l’utilité est tellement obscure qu’elle échappe même à la personne qui le fait). Il s’avère qu’un emploi stable n’est pas un ticket garanti vers le bonheur – pour certains, ça ressemble plus à une prison dorée : une situation confortable (peut-être un peu trop), qui ne parvient pas tout à fait à étouffer le rêve d’avoir la liberté de voyager, de choisir vos collègues ou de travailler de chez vous.


Est-il vraiment logique de suivre la même stratégie de carrière qu’il y a trente ans ? Il y a de légères variations (on change plus souvent d’entreprise, il faut parler anglais et savoir utiliser PowerPoint, etc.) – mais le cœur de la promesse reste « bon diplôme = bon poste = vie réussie ».


Comparez cette stratégie inchangée aux progrès technologiques incroyables des dernières décennies. Il y a seulement vingt ans, un ordinateur était une grosse boîte posée sur votre bureau – aujourd’hui vous avez dans votre poche un rectangle de verre plus puissant que les ordinateurs que la NASA a utilisés pour aller sur la Lune. Notre économie ne sera plus jamais la même, et pourtant nous agissons comme si la seule chose qui ait changé est qu’on envoie des SMS au lieu de passer des coups de téléphone.


Si ça n’est pas Internet qui change la manière dont nous travaillons, ça sera l’économie à la demande (ou « ubérisation » si vous êtes friand de ce type de néologisme). Si ça n’est pas ça, ça sera l’intelligence artificielle qui automatisera la majorité de nos emplois. Ou le bitcoin, qui présente un vrai danger pour les États-nations tels que nous les connaissons aujourd’hui (comment fonctionnerait un État qui ne contrôlerait pas les flux financiers et ne pourrait pas lever de taxes ?).


Ces réflexions devraient vous secouer (surtout si vous avez misé tous vos jetons sur le script traditionnel), mais ne crions pas encore à la catastrophe. À mesure que le script traditionnel monolithique se fracture, de nouvelles manières de vivre deviennent possibles. Bien sûr, ni vos parents ni vos enseignants ne vous ont parlé de ces nouvelles opportunités. Ils ne les ont pas vécues. Quand vous avez suivi une stratégie toute votre vie, avec un succès raisonnable, vous ne pouvez pas concevoir que cette stratégie a passé sa date de péremption.


Imaginez la révolution technologique en cours comme un tsunami. Le raz-de-marée va casser beaucoup de choses, c’est inévitable. Mais vous, en tant qu’individu, vous avez le choix. Vous pouvez ignorer la vague et attendre d’être écrabouillé par les forces de la nature. Vous pouvez tenter de vous enfuir, en sachant que vous finirez par être rattrapé. Ou sinon, vous pouvez choisir de chevaucher la vague tel un surfeur californien, les cheveux au vent et le sourire étincelant.


L’économiste américain Tyler Cowen, auteur d’ouvrages portant des titres comme The Great Stagnation («  La grande stagnation  ») ou The Complacent Class (« La classe complacente »), n’a ni l’apparence ni la personnalité d’un surfeur. Pourtant, son travail pointe vers deux stratégies potentielles pour non seulement survivre, mais aussi prospérer à travers les explosions technologiques à venir. Lors d’un entretien avec Shane Parrish, du podcast The Knowledge Project2, il explique ces deux stratégies : « Vous devez vous poser la question : est-ce que je suis quelqu’un qui fait de la technique ? Ou est-ce que je suis quelqu’un qui fait de la vente, du marketing, du management, de la persuasion ? Et soyez l’un ou l’autre. »
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