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ÉCRIRE MIEUX POUR VENDRE PLUS [image: ]


Si l’humain n’a désormais plus que huit secondes d’attention, comment capter celle de votre lecteur ou de votre client potentiel ? Boîte mail qui déborde, smartphone qui enchaîne les notifications : comment sortir du lot pour faire entendre votre message et vendre votre offre ?


C’est la mission du copywriter ! À la croisée de la rédaction commerciale, de la publicité, du SEO et du storytelling, les compétences du copywriter sont de plus en plus recherchées car elles ont une influence décisive dans la réussite d’un projet. Sélim Niederhoffer partage ici ses conseils concrets pour vous aider à devenir copywriter professionnel ou pour faire votre propre copywriting.




	
Attirez l’attention et sortez du lot : découvrez et copiez-collez les structures de 27 titres qui tuent et qui feront toujours cliquer, quel que soit votre domaine !


	
Rédigez votre page de vente facilement : utilisez les cinq structures de base, ou la Super Structure pour mener votre lecteur du début à la fin de votre message et pour lui donner envie d’acheter.


	
Ne soyez plus jamais bloqué face à une page blanche : le copywriter n’attend pas l’inspiration. Découvrez les sept techniques anti-blocage des meilleurs rédacteurs.


	
Améliorez votre style et vendez plus : 50 techniques pour rendre vos pages de vente, e-mails, sites internet, vidéos de vente et articles plus impactants et convaincants.
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SÉLIM NIEDERHOFFER est copywriter et coach depuis 2010. Il a rapidement troqué Excel et les longues réunions à la Défense pour Word et l’aventure artdeseduire.com. Collaborateur de Forbes.fr et de Technikart, il a créé Les Mots Magiques, le site et la chaîne Youtube du copywriting en français. www.les-mots-magiques.com
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« Il faut avec les mots de tout le monde écrire comme personne. »


Colette



Vos bonus exclusifs


Merci d’avoir acheté ce guide. Pour vous remercier de votre confiance, j’ai préparé pour vous 5 ressources interactives supplémentaires pour vous permettre d’aller plus loin dans votre maîtrise du copywriting.




	Une vidéo de décryptage d’une page de vente (durée : 40 minutes) : le copywriting, ça se voit, ça se vit ! Dans cette vidéo, je décrypte pour vous les erreurs de débutant à éviter.


	Une interview inédite d’Aurélien Amacker, créateur de systeme.io (une des plateformes les plus utilisées par les infopreneurs francophones pour créer leurs entonnoirs de vente).


	Le conseil le plus important d’un CR (concepteur-rédacteur, le mot français pour copywriter) qui a gagné de nombreuses récompenses pour son travail.


	Une interview exclusive d’Anne-Laure Parmantier, directrice générale associée chez Santa bla bla (comment elle recrute les copywriters, sur quels critères, etc.) pour vous aider à mieux vous vendre en tant que copywriter.


	La liste des meilleures ressources à consulter pour progresser (les meilleurs livres sur le copywriting, évidemment, mais aussi les chaînes YouTube et podcasts qui m’inspirent)





Sans oublier l’accès à la page « Questions des lecteurs » : je vous réponds toujours car si vous vous posez une question, soyez sûr que d’autres entrepreneurs comme vous se la posent aussi !


Et je vous réserve encore une belle surprise… (le teasing, l’arme de base du copywriter !)




Rendez-vous sur https://www.les-mots-magiques.com/livre-bonus pour recevoir tous les bonus du livre.






Introduction


Pourquoi apprendre le copywriting plus que le growth hacking, plus que le marketing, plus que l’e-mailing ou que le développement de produits ? Si vous avez fait le choix d’investir dans ce livre, c’est probablement parce que vous êtes dans une des trois situations suivantes :




	Vous êtes étudiant, au chômage, en reconversion, vous voulez lancer votre business et y consacrer tout votre temps et toute votre énergie. Vous avez besoin d’apprendre à présenter votre offre en ligne, sur votre site ou via des entonnoirs de vente. Vous êtes salarié, attiré par l’idée d’un deuxième salaire et vous aimeriez créer une offre en ligne simplement, sans quitter votre CDI. Vous aimeriez que ce projet vous rapporte un « revenu passif », sans y consacrer trop de temps, avant de pouvoir enfin quitter votre emploi actuel.


	Votre business existe déjà, vous avez une petite communauté, des fans sur les réseaux sociaux, mais vous n’avez pas assez de clients pour pérenniser votre activité, pour en vivre correctement. Vous récoltez des « j’aime » en ligne, mais pas d’euros. Vous avez probablement un problème de conversion.


	Vous êtes copywriter et souhaitez perfectionner votre art de l’écriture, du mot juste, et améliorer la copie que vous rendez à vos clients. Vous voulez vous vendre plus cher, et trouver des clients plus vite.





En résumé, vous avez le même problème que les entrepreneurs du monde entier : vous devez devenir visible et faire connaître votre offre, trouver des lecteurs, les convertir en prospects, puis leur donner envie d’acheter chez vous plutôt que chez vos concurrents. Trouver de nouveaux lecteurs puis de nouveaux clients peut prendre du temps… sauf si vous apprenez à donner envie, à mettre l’eau à la bouche, en utilisant les bons mots.


La plupart des commerçants en ligne vendent à leurs bases mail. Une base mail, c’est un grand fichier de contacts, c’est le répertoire de tous vos prospects. Ce sont des personnes qui vous ont laissé leur mail, et qui sont déjà sensibilisées à votre offre. On appelle cela une base « chaude ». Ce livre vous aidera à maîtriser le copywriting pour vendre également « à froid » à des inconnus qui cliqueront sur une pub, liront votre page de vente et achèteront votre offre. Si vous maîtrisez le copywriting, si votre offre est bonne, vous vendrez bien plus vite que vos concurrents, et votre entreprise sera plus rentable.


En dix ans de copywriting, j’ai eu la chance de travailler sur les deux approches : construire une communauté, bâtir une réputation de copywriter sérieux, vendre à une liste « chaude ». Et à l’opposé, vendre une offre à de parfaits inconnus, sur du trafic « froid ».


Dans ce guide du copywriting, vous apprendrez toutes les techniques d’écriture et tous les principes de persuasion pour attirer l’attention des gens, leur donner envie d’en savoir plus, et les inciter à cliquer sur le bouton « ajouter au panier ». Vous allez apprendre à vendre avec le pouvoir des mots : quelle que soit votre offre, quel que soit son prix, il existe des principes d’influence pour rassurer votre futur client.


L’art du copywriting, c’est aussi celui de la concision, alors je ne vais pas trop m’étendre : on commence ?
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Qu’est-ce que le copywriting ?


Le copywriting est l’art de vendre avec les mots. Si vous en maîtrisez les bases, vous pourrez devenir plus riche que vous ne l’êtes aujourd’hui. D’ailleurs, pour de nombreux entrepreneurs qui ont fait fortune en ligne, le copywriting est la compétence clé pour vendre plus et devenir indépendant financièrement rapidement. Dans sa définition la plus large, le copywriting est l’art de convaincre, de persuader, d’influencer l’autre dans le but de promouvoir un produit, une personne, une entreprise, une opinion ou une idée. Pour un produit, on parlera de publicité ; pour un programme politique, on parlera de propagande ; et pour une secte, on parlera d’endoctrinement. Mais dans tous les cas, le mécanisme reste le même : il s’agit de choisir et d’utiliser les mots magiques, ceux qui vont pousser l’autre à agir dans votre sens (et dans son intérêt aussi, si possible).


Les origines du copywriting : de la religion aux Stories sponso sur Instagram


Même si la discipline connaît un regain de popularité depuis 20151, le copywriting n’a rien de nouveau. On peut remonter jusqu’à Gutenberg et se demander si la diffusion des idées chrétiennes dans la Bible ne relève pas du domaine du copywriting. Plus proches de nous, les premiers catalogues des marchands ambulants utilisaient déjà les principes que vous allez découvrir dans ce livre. Un titre accrocheur, une belle illustration, une grande idée, parfois une description textuelle du produit, sans oublier le prix et les conditions de vente : ça ressemble beaucoup à la propagande nazie des années 1930, aux lettres de vente des années 1960-70, aux publicités diffusées à la télévision, à la radio ou dans la presse… et ces principes sont toujours d’actualité dans les pages et les vidéos de vente que vous pouvez créer sur votre site, sur Facebook, Instagram, LinkedIn ou YouTube. Le copywriting est donc l’art d’écrire de bons textes et de bonnes publicités qui motivent le lecteur à passer à l’action.


Mais de quelle action parle-t-on exactement ? À l’époque des Mad Men, les créatifs de Madison Avenue à New York, les publicités conçues pour les magazines avaient pour objectif d’inciter les lecteurs à se rendre dans les magasins (drive-to-store). Les lettres de vente, elles, voulaient motiver le destinataire à acheter toute sorte de produit, comme le décrit bien Gary C. Halbert dans son classique du copywriting, The Boron Letters.


De nos jours, le copywriter planche sur les CTA (calls-to-action, « appels à l’action » en français) suivants :




	Téléchargez gratuitement (l’e-book Copywriting Cash).


	Inscrivez-vous à la newsletter (sur le site Les Mots Magiques, vous recevez chaque semaine les dernières techniques de copywriting pour booster votre business).


	Réservez votre place (pour une conférence, un spectacle, un vol…).


	En savoir plus (sur un produit, un hôtel, une conférence…).


	Abonnez-vous (à la chaîne YouTube Les Mots Magiques, au joli compte Instagram de French words).


	Signez cette pétition en ligne (sur Change.org par exemple).


	Faites un don (à la Croix-Rouge, aux Restos du Cœur, au Téléthon).


	Lisez la suite de l’article ou lisez l’article complet (en cliquant sur un lien dans une newsletter).


	Réservez votre audit gratuit, réservez votre session stratégique avec votre coach.


	Appelez le 36-37, appelez immédiatement au 81212, Appelez Comme j’aime.


	Téléchargez notre application sur le store.


	Remplissez ce sondage.


	Passez ce quiz en ligne.


	Faites votre simulation de taux en ligne.





Plus génériques, voici les sept calls-to-action différents que propose actuellement Facebook quand vous définissez vos publicités :




	Réserver maintenant.


	Nous contacter.


	Utiliser l’application.


	Jouer.


	Acheter.


	S’inscrire.


	Regarder la vidéo.





Le call-to-action est le nerf de la guerre : le copywriter veut que le lecteur effectue une action, qu’il s’agisse d’un simple clic, d’un clic suivi d’un formulaire à remplir, ou d’un clic suivi d’un formulaire et d’un code de carte bleue à donner. Un copywriter atteint son objectif quand son lecteur entre son numéro de carte bleue pour faire un don ou un achat.


Le copywriting : de la vente sous stéroïdes


C’est John Caples, un des pères de la publicité moderne, qui donnait cette bonne image du copywriting. Il le comparait à des métiers relativement proches, où l’on doit aussi plaire au public. Il rapproche ainsi le travail du concepteur-rédacteur (copywriter) au labeur du comique sur scène et du vendeur qui va de porte en porte. Dans son ouvrage-phare Tested advertising methods, Caples explique que le comique a le luxe d’ajuster ses blagues d’une soirée à l’autre pour plaire à son public et trouver la vanne qui fera mouche 100 % du temps. Il raconte aussi comment le vendeur peut s’adapter aux expressions faciales et au langage corporel de son prospect pour le rassurer, pour répondre à ses questions et le persuader d’acheter ses encyclopédies, ses tableaux, ses aspirateurs. Mais le copywriter, lui, se trouve dans une négociation silencieuse et à distance, où il ne peut pas interagir avec son lecteur, ni obtenir le moindre feedback de la part du lecteur ou du spectateur. C’est pour cela qu’il doit peser chaque mot de son argumentaire de vente et anticiper la moindre objection du prospect s’il veut que celui-ci reste sur la page et passe à la caisse. La clef, pour réussir cet exploit, ne dépend pas que de la qualité du produit vendu ni de son prix ou du montant investi en achat d’espace publicitaire : elle dépend de la connaissance qu’a le copywriter de la psychologie humaine. Si le copywriter maîtrise les principes de persuasion et d’influence et comprend ce qui motive et fait acheter, alors il pourra tout vendre. Nous le verrons plus loin, le copywriting requiert de bien connaître les instincts de l’espèce humaine, même les plus bas, pour vendre plus. Comme l’écrivait Frédéric Beigbeder dans 99 francs – LE roman français sur la publicité des années 1990 – : « Pour créer des besoins, il faut attiser la jalousie, la douleur, l’inassouvissement. »


Que fait le copywriter en 2020 ?


En tant que copywriter, ou concepteur-rédacteur, rédacteur web, rédacteur indépendant, vous pouvez démarcher tout type de clients pour une raison simple : tous les business ont besoin d’un auteur comme vous. Qu’il s’agisse d’un maître-chien, d’un salon de barbier, d’une librairie, d’un chanteur qui vend des millions de disques ou d’un restaurant de quartier, tout le monde a besoin de vos services pour améliorer les textes de leur site internet et de leur page Facebook, booster le taux de capture de mails, maximiser le taux de conversion de leur page de vente ou de réservation, trouver les meilleurs objets de mail pour optimiser le taux d’ouverture des campagnes d’e-mailing… ou tout simplement pour rédiger une bonne lettre de motivation pour trouver un emploi. Mais surtout, vos clients vous contacteront pour créer des pubs Facebook, Instagram, LinkedIn ou Google Ads, qui convertissent. Depuis quelques années, les missions du copywriter s’articulent beaucoup autour de la création de contenu captivant pour les marques, autour de la vente d’infoproduits et des tunnels de vente (squeeze page, page de vente, vidéo de vente, webinaire de vente, campagne e-mailing, etc.). Vous devez donc plonger le nez dans ce jargon professionnel si vous voulez maîtriser tout l’arsenal du copywriter moderne.


Vous aimez les mots ? Ils adorent les chiffres !


Écrire de bons textes persuasifs et des pubs qui font cliquer seront vos premiers pas vers la réussite en tant que copywriter. C’est comme un pouvoir magique que vous allez découvrir : comment transformer des mots en argent. Attention toutefois ! Si Word est désormais votre logiciel, n’oubliez pas qu’en face, le client ne parle pas la même langue que vous : il parle l’Excel, le chiffre, le ROI (Return on Investment, « retour sur investissement »). Une grande partie de votre travail en tant que copywriter indépendant consistera à gagner la confiance de votre client qui ne déteste rien de plus que les dépenses injustifiées, non mesurables.


Grâce à votre connaissance du métier, vous pourrez éviter le piège dont parle Claude Hopkins dans Scientific Advertising : certains copywriters, certaines agences ne savent pas mesurer leur retour sur investissement. Ils savent dépenser l’argent du client et constater à la fin de la campagne si celle-ci est rentable ou non, mais ils ont du mal à justifier telle ou telle dépense et le coût de leur expertise. Si l’on parle de science du copywriting et non d’art, c’est parce qu’il existe des méthodes scientifiques (notamment le test A/B, voir chapitre 42) pour comparer deux versions du texte et garder la plus performante, celle qui convertit le plus. Gardez bien en tête que quand un client vous paie pour une mission, il préfère la rigueur rassurante d’un scientifique aux intuitions d’un artiste inspiré.





1. Source : Google Trends.
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Le copywriting aujourd’hui : comprendre le modèle de l’entonnoir


« Tous les chemins mènent à Rome. » Proverbe


Autrefois, les deux modèles dominants dans le copywriting étaient l’écriture de courriers directs, que l’on recevait dans notre boîte aux lettres, et l’écriture publicitaire pour les grandes agences et leurs clients, qui martelaient leurs messages dans les journaux, à la radio et à la télévision. À l’heure d’Internet et des infoproduits, vous pouvez vendre votre expertise et vos offres en utilisant le modèle de l’entonnoir (funnel en anglais). Les bons copywriters sont aussi de bons funnel hackers, capables de concevoir des entonnoirs de vente convaincants, rapides et prévisibles. On emploie le terme « entonnoir de vente », ou « tunnel de vente », qui correspond au parcours client, de la découverte de la marque à l’achat de l’offre. Et s’il y a bien une sortie à ce tunnel (l’achat de l’offre), il existe en réalité une multitude de points d’entrée. Votre objectif principal : bâtir votre liste de prospects afin de les contacter ensuite par mail pour vendre votre offre. Dans votre liste, vous collectez a minima le mail d’un prospect, et souvent aussi son prénom, son nom, parfois sa ville et sa date de naissance. Mais commençons par la fin de l’entonnoir – la vente – puis remontons à la source du trafic ! C’est logique : vous devez d’abord vous concentrer sur votre offre puis préparer votre contenu de vente (page de vente, vidéo de vente, webinaire de vente), puisque c’est par là que passeront tous vos prospects, avant de trouver des clients. Voici à quoi ressemble un entonnoir de vente long.
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	Étape 1 : créez une offre irrésistible qui répond aux besoins de vos clients





Grâce au pouvoir des mots, vous pouvez rendre une Lada aussi désirable qu’une Ferrari. Que vous écriviez pour votre offre ou pour vendre l’offre d’un client, retenez ces deux conseils : ne mentez jamais à vos prospects et ne vendez pas des offres dont vous n’êtes pas fier ou que vous ne consommeriez pas vous-même. Vendez des produits qui améliorent la vie de vos clients. Adoptez un code moral qui guidera vos décisions d’écrire pour tel ou tel client. Dans ma charte éthique personnelle, je ne travaille pas pour les domaines très lucratifs de la cigarette ou des vapoteuses (mais j’ai déjà écrit pour des marques de cigares), ni des casinos virtuels en ligne (mais j’ai déjà écrit pour des sites de paris sportifs), et je refuse d’écrire pour Coca-Cola, que je tiens en partie responsable de l’épidémie d’obésité dans le monde (mais je bois du Red Bull, guère mieux en termes de sucre…). Le point de départ de votre réflexion, c’est l’offre que vous allez faire à votre client : elle doit donc lui apporter de la valeur. Avec un seul objectif : sa satisfaction.




	Étape 2 : soignez votre page de vente





Voyez votre page de vente comme la vitrine de votre offre. Il faut qu’elle rassure, qu’elle donne envie et qu’elle convertisse. C’est le sujet central de ce livre, un peu de patience encore !




	Étape 3 : faire connaître votre offre et diriger votre trafic sur votre page de vente





Votre prospect est désormais sensibilisé à votre univers et vous avez son mail. Il sait qui vous êtes, il connaît votre expertise et apprécie votre ton. Mais sait-il ce que vous vendez et comment vous pouvez améliorer sa vie ? L’avez-vous exposé à votre offre ? Voici sept techniques à utiliser pour présenter votre offre irrésistible :




	écrivez des articles sur votre blog ou sur les réseaux sociaux qui mentionnent les résultats obtenus par vos clients ;


	annoncez la sortie de votre nouvelle offre (« Nouveau » est un mot magique très puissant – voir chapitre 35) ;


	ne pensez pas que vos lecteurs se ruent sur votre page « Catalogue », « Nos formations » ou « Nos offres ». Envoyez des e-mails pour présenter vos offres existantes ;


	produisez des vidéos où vous partagez votre savoir sur YouTube, et parlez de votre offre ;


	animez des webinaires gratuits puis terminez par votre pitch de vente pour promouvoir votre offre ;


	dans un e-book gratuit, présentez votre offre ;


	dans les résultats d’un quiz gratuit, présentez votre offre.





La technique centrale, la plus rentable et la plus utilisée par les infopreneurs, est de vendre par mail (e-mailing, voir chapitre 43).




	Étape 4 : collecter le mail d’un prospect





Votre site est prêt. Vous avez du trafic. Comment collecter l’e-mail du prospect de manière légale ? Voici sept techniques simples à mettre en œuvre pour faire grossir rapidement votre liste :




	offrez un e-book gratuit ;


	offrez les résultats d’une enquête (livre blanc) ;


	proposez un quiz gratuit, et envoyez les résultats par mail ;


	organisez un concours et faites gagner un lot ;


	proposez l’inscription à votre newsletter pour que le prospect reçoive les dernières infos qui l’intéressent directement dans sa boîte mail ;


	créez un formulaire de liste d’attente pour votre prochaine offre (les prospects s’inscrivent, comme pour une précommande, et vous les avertissez quand la formation est sur le point de sortir) ;


	hors de votre site, contactez directement chaque personne qui décide de vous suivre sur les réseaux sociaux et proposez-lui de l’inscrire directement à votre newsletter.







	Étape 5 : devenir visible pour faire entrer des prospects dans votre tunnel de vente





Vous devez générer du trafic vers votre page de vente. Les 10 stratégies ci-dessous sont des portes d’entrée possibles pour votre entonnoir de vente. Il en existe d’autres, mais celles-ci sont parmi les plus utilisées pour bâtir une relation avec le lecteur, pour le mener vers un formulaire où vous collecterez son e-mail :




	écrivez des articles SEO sur votre blog ou des publications sur les réseaux sociaux (où vous répondez aux questions que se posent les internautes). Cette stratégie de long terme vous permet de poser les bases de votre crédibilité. Le souci de cette stratégie SEO est que vous pouvez produire du très bon contenu, qui mettra du temps à être visible. Rapidement, vous vous poserez la question de l’efficacité de la publicité. Comme l’écrivait Steuart Henderson Britt, l’auteur de Marketing Management and Administrative Action : « Faire du business sans faire de publicité, c’est comme faire un clin d’œil à une fille dans le noir. Vous savez ce que vous faites, mais personne d’autre ne vous remarque. » ;


	produisez des vidéos où vous partagez votre savoir sur YouTube ;


	investissez dans une campagne de RP (relations publiques) pour vous faire connaître des journaux locaux, nationaux (télé, radio, presse) et des blogueurs de votre domaine ;


	investissez dans la publicité Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter, Google Ads, YouTube pour vous faire connaître et faire venir du trafic qualifié sur votre site, votre page de vente, votre vidéo de vente, votre webinaire de vente ;


	contactez les influenceurs de votre domaine et proposez-leur des partenariats ;


	investissez dans le native content (de la publicité sur Taboola, Outbrain, redirect.com, powerspace, etc.) ;


	proposez à vos prospects actuels ou à vos clients de partager votre newsletter avec des amis pour gagner en notoriété et en trafic ;


	collez des autocollants, distribuez des prospectus, ayez recours au street marketing, offrez-vous un affichage dans le métro si vous le pouvez : soyez créatif pour faire connaître votre marque et donner envie aux gens de se rendre sur votre site ;


	écrivez un livre pour être visible dans les librairies, à la Fnac, dans les supermarchés et les sites d’e-commerce ;


	intéressez-vous au « growth hacking » cet ensemble de techniques marketing qui permettent d’accélérer rapidement votre croissance.





Comment accélérer votre entonnoir de vente grâce au copywriting ?


Une fois que vous maîtriserez les règles de l’écriture persuasive présentées dans ce livre, vous pourrez raccourcir votre entonnoir de vente grâce à la publicité ciblée. Il n’existe pas un modèle unique d’entonnoir mais des dizaines. Ramené à sa version la plus courte, voici à quoi ressemblera le parcours de votre prospect :




[image: ]





Bien plus rapide, non ? Et aussi plus mesurable et plus rentable. En clair : si vous maîtrisez le copywriting, vous vendez plus, plus vite et plus souvent !



3


Pourquoi vous devez apprendre le copywriting


« Un voyage de mille lieues commence toujours par un premier pas. » Lao-Tseu


Que vous soyez propriétaire d’un restaurant, d’un salon de beauté, d’une salle de sport ou formateur en massage énergétique, coach de yoga ou prof particulier, le copywriting va vous aider à vendre plus. Il va vous permettre de rédiger et de présenter l’information de manière convaincante.


Vous devez placer les bons mots au bon endroit pour toucher vos prospects, et si possible au bon moment (avez-vous remarqué comme les publicités pour McDonald’s, Deliveroo ou UberEats à la télévision et sur YouTube sont toujours diffusées aux heures des repas ?).


Apprendre le copywriting peut vous aider à changer de vie, et je n’exagère pas ma promesse. Avec une bonne page de vente, vous pourrez tripler, quintupler ou décupler vos ventes (en fonction de votre point de départ). En retravaillant les titres de votre campagne d’e-mails, vous pouvez multiplier par deux ou trois le taux d’ouverture et le taux de clics dans vos mails afin d’augmenter le volume de vos ventes. Et il y a enfin un vrai avantage si vous apprenez à faire votre copywriting tout seul : vous n’aurez pas besoin de faire appel à un copywriter comme moi, car c’est une compétence qui coûte cher.


Pourquoi apprendre le copywriting plutôt que faire appel à un copywriter ?


Si jamais vous décidiez de me confier votre copywriting, nous devrions passer du temps ensemble pour définir l’avatar de vos clients (voir chapitre 7), pour définir ses douleurs et ses besoins, ses frustrations (voir chapitre 13) et vous devriez m’expliquer l’intégralité de votre offre et de votre histoire pour que je puisse rédiger les textes les plus convaincants possible. Après une phase de recherche sur votre marché, je vous rendrais ma première copie, puis nous verrions ensemble comment améliorer celle-ci (aucun client ne valide jamais la première copie, sauf miracle). Puis nous ferions des allers-retours jusqu’à ce que vous soyez satisfait de ce texte. Vous prendriez beaucoup de temps à expliquer des choses que vous savez mieux que personne. Vous connaissez votre marché, vos clients, leurs douleurs, vous avez bâti l’offre, et vous comprenez comment parlent vos clients et pourquoi les clients achètent : il ne vous reste plus qu’à écrire pour maîtriser toute la chaîne de valeur. Tuez l’intermédiaire ! N’embauchez pas de copywriter débutant ou moyen : si vous apprenez le copywriting, vous ferez du meilleur travail qu’eux, plus rapide, plus précis et plus vendeur. En revanche, un copywriter expert ou spécialisé dans votre domaine a toutes les chances de vous faire gagner du temps. Dans ce cas-là, faites le gros du travail et il passera simplement derrière pour les retouches. Vous gagnerez ainsi en temps et en argent. Maîtriser les bases du copywriting vous permettra de comprendre ce que ce professionnel de la rédaction veut faire pour vous. Si vous parlez le même langage que lui : relation de confiance, prix juste et efficacité.


Le copywriting : une compétence simple à apprendre, à la portée de tous ?


Si vous n’aimez pas écrire, si vous avez peur d’écrire, si Word n’est pas votre ami, si vous doutez de votre style littéraire, rassurez-vous : vous allez découvrir un ensemble de techniques au cours de cet ouvrage pour démystifier le copywriting. Voyez ça comme un puzzle dont vous devez simplement trouver les pièces à assembler au bon endroit. Si vous savez parler à vos clients, vous allez trouver l’exercice facile car le copywriting n’est pas un exercice de littérature, mais de dialogue et de persuasion. Oubliez vos mauvaises notes en cours de français. Désormais, seule votre aptitude à assembler les pièces du puzzle qui constituent la page de vente compte.


Enfin, apprendre le copywriting est une question de survie à long terme. Un jour, votre business ne rapportera peut-être plus assez. Si vous maîtrisez la science du copywriting, vous pourrez très facilement vous réorienter dans n’importe quel domaine lié à la vente. Vous connaissez forcément le proverbe chinois : « Donne un poisson à un homme : tu le nourris pour un jour. Apprends-lui à pêcher : tu le nourris pour toujours. » Le copywriting, c’est votre assurance-vie pour que le garde-manger soit toujours plein !
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Devenir copywriter pour tous ou pour soi ?


« C’est une bonne situation, ça, scribe ? » Otis, dans Astérix et Obélix, Mission Cléopâtre


J’ai fait le choix de vous livrer tous mes secrets de copywriting, que vous soyez copywriter pour tous ou que vous ayez besoin de la science du copywriting pour les besoins de votre entreprise. Sur le marché, on distingue deux types de copywriters : les copywriters professionnels, et les professionnels qui font leur copywriting. Pour ma part, je me considère comme un copywriter professionnel car j’écris aussi pour d’autres clients, et pas que pour vendre mes propres offres.


Dans le tableau ci-dessous, vous trouverez un comparatif des forces et des faiblesses des deux types de copywriter.




















	

	

Copywriter pour tous (pro)




	

Copywriter pour vous









	

Maîtrise des techniques de vente à l’écrit




	

Très bonne




	

Bonne









	

Connaissance produit




	

Très bonne




	

Très bonne









	

Connaissance clients




	

Bonne




	

Très bonne









	

Obstacles les plus chronophages




	

Trouver de nouvelles missions, de nouveaux clients




	

Créer de nouveaux produits et en assurer la promotion









	

Probabilité de faire fortune




	

Élevée




	

Très élevée









	

Reconversions possibles




	

Rédacteur, pigiste, SEO, patron d’agence de publicité




	

Marketeur, chef de produit, chef d’entreprise
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