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Résumé




MAÎTRISEZ LES MOTS MAGIQUES POUR DÉCUPLER L’IMPACT DE VOTRE CONTENU !


Malgré vos efforts et les heures que vous passez à écrire, votre contenu passe inaperçu ? Vos textes ne sont pas lus, vos posts sont à peine vus, votre newsletter stagne et tout ça ne génère aucune vente ? Ne vous épuisez plus : utilisez les mots magiques pour créer du contenu attractif.


Vos mots peuvent faire toute la différence. Mais pas n'importe quels mots !


Découvrez les 50 mots les plus efficaces (testés et approuvés) pour faire cliquer, vendre plus et développer votre notoriété.




	UTILISEZ LES MOTS MAGIQUES QUI VOUS CORRESPONDENT dans votre copywriting pour vraiment faire bouger les lignes.


	DÉCOUVREZ POURQUOI ÇA MARCHE grâce au principe psychologique ou neuroscientifique décrypté pour chaque mot.


	PERSONNALISEZ CHAQUE MOT MAGIQUE pour votre contenu grâce à de nombreux exemples concrets : posts LinkedIn, titres d’articles, e-mails…


	ENTREZ DANS LA TÊTE DES PROS DE LA PUB, du copywriting et de la création de contenu, une source d’inspiration précieuse pour votre contenu du jour.





Après le succès du Guide du copywriting, ce nouveau livre de Sélim Niederhoffer complète la boîte à outils de toutes celles et ceux qui écrivent pour vendre !
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SÉLIM NIEDERHOFFER


LES MOTS MAGIQUES


50 MOTS PRÉCIS POUR :


• DÉFINIR VOTRE STRATÉGIE DE CONTENU


• DEVENIR PLUS VISIBLE EN LIGNE


• FAIRE PLUS DE VENTES
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« Concision dans le style, précision dans la pensée, décision dans la vie. »


Victor Hugo, Post-scriptum de ma vie, paru en 1901, textes rédigés en 1860











VOS BONUS EXCLUSIFS


Merci d’avoir acheté ce livre. Pour vous remercier de votre confiance, j’ai préparé pour vous cinq ressources supplémentaires pour vous permettre d’aller plus loin dans votre maîtrise des mots magiques :




	5 mots magiques exclusifs (dont un censuré) pour épicer votre création de contenu.


	1 cours complet et privé de 45 minutes sur Vimeo : « Devenir copywriter et apprendre à vous vendre » (vidéo accessible uniquement avec un mot de passe que vous pouvez récupérer en scannant le QR Code ci-dessous).


	Un calendrier éditorial précis pour vos 30 prochains posts (vous avez juste à prendre les idées qui vous intéressent et adapter les titres à votre business).


	La liste complète des 15 mots de transition pour fluidifier vos textes (et ranker plus haut sur Google – Google aime bien les mots de transition, or ChatGPT les oublie systématiquement…).


	10 témoignages de professionnels de la création de contenu pour renouveler votre inspiration et produire des textes vraiment surprenants et mémorables.





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… (« Surprise » est-il un mot magique ? Vous le découvriez bientôt !)


Rendez-vous sur www.les-mots-magiques.com/bonus ou scannez ce QR Code pour accéder à tous vos bonus !
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LE COPYWRITING EST MORT…


Le copywriting est mort, vive le copywriting ! Ce livre aurait pu s’appeler Le Guide du nouveau copywriting. Vous le savez, les choses ont changé dans l’univers de la vente avec les mots depuis l’arrivée d’Internet.


Avant les années 1980 et jusqu’en 1990, le copywriter écrivait des publicités persuasives, des scripts pour le télé-achat, des lettres de vente que votre mamie lisait attentivement. Si elle était convaincue, elle remplissait un chèque et l’envoyait par la Poste pour recevoir le produit d’une entreprise qu’elle ne connaissait même pas. Avance rapide jusqu’en 2020 : 30 % des sociétés ont entrepris leur transformation numérique. Avance rapide en 2024 : post-Covid, plus de 60 % des entreprises sont désormais présentes sur le web et ont des besoins croissants en contenu pour vendre 1. En vingt ans, les responsabilités et les missions du rédacteur Web et du copywriter ont augmenté à mesure que la production de contenu évoluait. L’e-mailing reste le meilleur canal pour vendre, mais le marketing d’influence a gagné sa place sur le podium des stratégies les plus rentables. En clair ? Le copywriting est partout, plus vivant que jamais !


Savoir écrire des vidéos pour YouTube, des Reels pour Instagram ou des TikTok n’est plus une option. Savoir générer du clic sur Facebook, Instagram, YouTube, TikTok, Snapchat, Twitter ou LinkedIn est une compétence valorisée pour fédérer une communauté, raconter l’histoire de la marque au jour le jour et vendre davantage. Aujourd’hui, la grand-mère des années 1990 va sur Google pour lire des avis sur le prochain restaurant ou la prochaine croisière qu’elle aimerait réserver.


Avant d’acheter des compléments alimentaires en ligne, elle va lire pendant trois à six mois, parfois un an, les lettres d’information gratuites envoyées par des docteurs qu’elle va progressivement apprendre à connaître. Son niveau de confiance va augmenter, elle va comparer les offres en ligne, puis finira par prendre sa décision d’achat. Cette vente est en réalité dictée par trois facteurs : le prix (offre abordable ou non pour le budget du client ?), le besoin du client, lié à son niveau de douleur (réel ou perçu – vous avez votre rôle à jouer à cette étape grâce au choix de vos mots) et son niveau de confiance (que vous améliorez grâce au copywriting et aux techniques de réassurance). En tant que copywriter, vous êtes donc responsable de deux tiers des facteurs qui influencent la vente et vous intervenez tout au long de l’entonnoir de vente.




L’ENTONNOIR DE VENTE DU XXIE SIÈCLE


Ci-dessous, un tunnel de conversion du XXIe siècle. À chaque étape de cet entonnoir, vous allez devoir écrire. Vos mots ont un impact direct et mesurable pour faire de l’internaute un lecteur, un abonné, un client, puis un ambassadeur.


Et vous dans tout ça ? Vous êtes copywriter ? Rédacteur web ? Community manager ? Brand content manager ? Content marketing manager ? Solopreneur, coach, consultant, thérapeute et vous devez vendre votre expertise ? Quel que soit votre titre de poste, je vous comprends, parce que j’ai été à votre place entre 2009 et aujourd’hui. En 2009, quand j’ai débuté sur le Web, j’écrivais article sur article, sans comprendre pourquoi le lecteur n’achetait pas chez moi (indice : je ne maîtrisais pas les principes de base du copywriting).


Quand je suis devenu copywriter en 2010, je suis aussi devenu responsable de toute la stratégie de contenu chez www.artdeseduire.com, le leader des conseils en séduction aux hommes. Les chiffres étaient motivants : plus de 100 000 abonnés nous suivaient sur YouTube, et près de 2 millions de lecteurs visitaient le site chaque mois. L’entonnoir était simple : le lecteur cherchait une info sur Google (« comment réussir son premier RDV ? »), venait chez nous, lisait cet article SEO, qui menait à l’inscription à la newsletter, qui menait à la vente d’infoproduits (formations en ligne).
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À la même époque, j’ai eu la chance de croiser la route de Patrick Bruel et de devenir son community manager pour les huit années qui ont suivi (2011-2019). Huit ans pour fédérer, rencontrer et animer sa communauté, sur Facebook (de 7 000 à 1,2 million d’abonnés), sur Twitter (de la création à 1,2 million d’abonnés), sur Instagram (de la création à 500 000 abonnés). L’entonnoir était plus large : outre la vente d’albums ou de places de concert en direct depuis les réseaux sociaux de l’artiste, les fans reçoivent des alertes Fnac ou Ticketmaster, sont abonnés au magazine du fan-club, reçoivent la newsletter de Sony Music France ou de Columbia le label, voient l’artiste parmi les invités en finale de The Voice. Les ventes sont plus dures à tracker (attribuer), et c’est donc une stratégie de contenu globale qui est récompensée.


Enfin, c’est aussi à cette époque que j’ai signé mes premières missions en conception-rédaction en tant que freelance : des tweets pour Wilkinson, des textes pour la Fnac, Veuve Clicquot, Boss, un podcast pour Guerlain. J’ai été obligé d’apprendre le copywriting et la création de contenu en anglais, parce qu’à l’époque, il n’y avait aucune ressource abordable sur le marché français. Au fil des ans, on me demandait des recommandations de livres à lire sur le copywriting francophone, mais il n’y en avait pas. Alors j’ai décidé d’en écrire un, et Le Guide du copywriting2 est sorti en 2021. Par chance, il est rapidement devenu un best-seller de référence (plus de 14 000 exemplaires vendus fin 2024) dans le domaine.


J’ai touché à tous les domaines de la création de contenu et désormais, je forme les futurs copywriters 5 étoiles et j’interviens en entreprise pour former les équipes au copywriting et muscler les stratégies de contenu. Cette aventure m’a permis de travailler avec des leaders du marché comme Orange, Wavestone, O2 Care Services, Le Hub Institute, LiveMentor, Léon Grosse, Velux, Glassdoor…







COMMENT UTILISER LE LIVRE LES MOTS MAGIQUES ?


Que vous soyez copywriter, community manager, influenceur, créateur de contenu, le livre que vous tenez entre les mains va vous permettre d’augmenter l’impact de chacun de vos contenus : vous faire connaître, faire cliquer le lecteur, vendre plus. Voyez ces 50 mots magiques comme autant de pierres qui, l’une après l’autre, vont vous aider à construire un édifice qui donne envie au lecteur de devenir un client. Panne d’inspiration pour votre contenu du jour ? Prenez n’importe quelle page au hasard, et un mot magique viendra à votre rescousse. Si vous voulez tirer pleinement profit de votre lecture, prenez des notes, et réfléchissez à la place idéale que chaque mot magique doit prendre dans votre stratégie de contenu. Attention ! L’ordre d’apparition des mots n’est pas un ordre hiérarchique, et aucun mot n’est plus magique qu’un autre.


Pour voir tous les visuels et les films publicitaires cités au fil du texte, rendez-vous sur www.les-mots-magiques.com/exemples-pubs-visuels !


Et parce que je suis persuadé que l’on ne peut rien réussir tout seul, j’ai invité des experts à partager leurs expériences sur la création de contenu, la persuasion et le copywriting. Selon Robert Greene, l’auteur des 48 Lois du pouvoir3, il existe deux types de bons livres. Les premiers sont divertissants, les seconds vous apprennent des choses. Le livre que vous tenez dans les mains a pour but de vous aider à vendre plus grâce au pouvoir des mots magiques. Si vous souriez ou riez au fil des pages, c’est du bonus !


Je vous souhaite une bonne lecture.


Et n’oubliez pas : votre histoire, c’est à vous de l’écrire !


Votre ami,
 Sélim


PS : Les plus assidus auront déjà remarqué que dans Le Guide du copywriting, il existe un chapitre intitulé « La liste des mots magiques ». J’avais envie de rentrer dans le détail, alors j’ai pris trois ans de plus pour compléter et renforcer cette liste que vous tenez entre les mains. Faites-en bon usage !












1. Selon une étude de McKinsey : blog.talkspirit.com/impact-covid-digitalisation-entreprises-etude-mckinsey.







2. Sélim Niederhoffer, Le Guide du copywriting, Eyrolles, 2021.







3. Robert Greene, Power : Les 48 Lois du pouvoir, Alisio, 2009.
















MOT MAGIQUE #1 S’IL VOUS PLAÎT



« Alma, il manque le mot magique… – S’il te plaît, papa, est-ce que je peux regarder un clip ? »


C’est le premier, le plus puissant de tous les mots magiques de votre stratégie de contenu et de votre stratégie de vente. C’est le premier mot que l’on enseigne aux enfants. Mais pourquoi ? « Non Alma, on ne dit pas “je veux des fraises”, mais “je voudrais des fraises… s’il te plaît”. »


Cette demande de permission permet de fluidifier les rapports sociaux. Et c’est exactement ce que vous voulez faire pour établir une relation de confiance, humaine, avec vos clients. Par le passé, la pub relevait de la répétition et de l’interruption. Dans les années 1960, les programmes télé étaient sponsorisés par les marchands de savon (les soap operas), donc interrompus par leurs publicités. Les programmes des radios sont encore coupés par les pages de pub. Et en ligne aujourd’hui ? Certes, la pub sur Meta, YouTube ou TikTok est toujours intrusive. Mais face aux adblockers et aux filtres anti-spam, les publicitaires ont dû s’adapter et lever le pied sur la méthode répétitive et intrusive.


Nous voici entrés dans l’ère du « marketing de la permission », expression mise en avant par Seth Godin en l’an 2000 dans son best-seller Permission marketing 1. Avant, l’internaute naviguait sans qu’on lui demande sa permission de tracker ses données. Désormais, dès que vous débarquez sur un site, on vous dit : « Coucou, c’est nous les petits cookies ! Accepter/Personnaliser/Refuser. » Aujourd’hui, plutôt que d’interrompre pour vendre à tout prix, on demande à notre prospect s’il nous donne le droit de lui envoyer des informations commerciales de temps à autre. On lui demande « s’il vous plaît ». « S’il vous plaît, pourriez-vous me confier votre adresse e-mail afin que je vous envoie du contenu utile pour résoudre votre problème ? » Si le lecteur perçoit la valeur de votre offre, s’il a apprécié le premier contact avec votre contenu (article de blog, post sur les réseaux sociaux), il répondra « avec plaisir ». Offrez un lead magnet (aimant à prospects) à un lecteur inconnu. En échange de cet e-book, de cette consultation de trente minutes, de cette collection de vidéos gratuites, le lecteur vous confiera son adresse e-mail (le graal pour les marketeurs et les copywriters).


Toute la réussite de votre stratégie de contenu débute avec « s’il vous plaît ». N’achetez pas de bases e-mail : les personnes que vous contacteriez ne vous ont pas donné leur permission. Ne vous connaissent pas. Ne vous font pas confiance.


Vous pourriez mettre en face de « s’il vous plaît » un autre mot magique : le « consentement ». Sexuel ou économique, il est sur toutes les lèvres parce que personne n’aime être forcé ni manipulé. Pourquoi ce consentement est-il psychologiquement si important ? Parce que votre lecteur veut rester maître de la situation. En psychologie, on parle d’« agentivité » : personne n’aime être privé de sa capacité à agir et à décider.




ILS ONT OUBLIÉ D’UTILISER LE MOT MAGIQUE « S’IL VOUS PLAÎT »


Un exemple fort a marqué la communication sportive en 2023. Le PSG, club de football connu pour son patchwork de superstars, lance sa campagne de communication pour les réabonnements. Dans le film publicitaire, les communicants du PSG n’ont mis en avant que Kylian Mbappé. Sans le prévenir. Le retour de bâton est immédiat : le capitaine de l’équipe de France réplique sur les réseaux sociaux pour affirmer son « agentivité », et dire qu’il n’est pas en accord avec cette vidéo publiée.


Votre client, c’est comme Kylian. Si vous lui aviez demandé « s’il vous plaît », il aurait peut-être dit oui. Gardez en tête ce principe simple : vous voulez créer une relation de long terme avec votre lecteur. En utilisant le mot magique « s’il vous plaît », vous lui ferez franchir les cinq étapes nécessaires, pour le faire passer d’étranger à contact, de contact à ami, d’ami à client, et de client à client fidèle. Avec sa permission.







ET SI VOUS NE LE FAITES PAS ?


Les spammeurs (qui préfèrent s’appeler des commerciaux ou des prospecteurs en masse) savent très bien à quelle heure envoyer leurs e-mails. Le soir, vers 17 ou 18 heures, quand on est fatigué. Épuisé après une bonne journée de travail, je reçois dans ma boîte mail un courriel avec cet objet « RE: suite à notre échange téléphonique de ce matin ». Fatigué, je ne regarde pas vraiment qui est l’expéditeur. Machinalement, je clique et ouvre l’e-mail. Il s’agissait d’une marque de pantalons que je ne connaissais pas. À qui je n’avais jamais cédé mon e-mail. Et qui ne m’avait évidemment pas dit « s’il vous plaît ». Dès lors, la relation part sur de mauvaises bases. Cette personne m’a manipulé avec un bon objet d’e-mail pour me mettre sous les yeux une offre que je n’ai pas demandé à voir. Le pire ? J’ai cliqué alors que je n’avais parlé avec personne au téléphone ce jour-là ! En tant qu’expert en persuasion, ça m’énerve toujours quand je tombe dans le panneau. Alors j’ai supprimé l’e-mail de l’expéditeur, et je maudis la marque qui a décidé de valider ce genre d’approche intrusive.




PROLONGER LA MAGIE




	Consentement


	Permission


	Autorisation


	Approbation


	Droit










Aurélie Moulin accompagne les marques et les professionnels dans le développement de leur activité sur Instagram par le biais de formations, de coaching et de prestations de consulting stratégique. Elle est l’auteure du best-seller Le Guide Instagram (Eyrolles, 2020).


« S’il vous plaît » : pour moi, c’est le mot magique pour obtenir une réponse à n’importe quelle question.


Lundi, 00:05


Pourquoi mes réels ne fonctionnent pas ?


Mercredi, 18:17


Je vous ai posé une question il y a 2 jours !!!


Ce sont deux messages privés que j’ai vraiment reçus sur Instagram de la part d’un utilisateur qui n’était même pas abonné à mon compte. Ni « bonjour », ni « s’il vous plaît », alors un « merci » vous pensez bien que je pouvais me le carrer où je pense.


Je n’aurais même pas demandé qu’on m’écrive « s’il vous plaît » en toutes lettres. Non, non. Parce que quand même, il ne faut pas en demander trop sur Instagram, hein ! C’est qu’on a le pouce paresseux et bien mieux à faire de notre temps en le consacrant à regarder trois secondes de chaque Reel proposé dans l’Explorer. Un « SVP » suffirait.


Mais finalement je ne sais pas ce qui m’a le plus choquée : le fait de ne pas utiliser de formule de politesse, ou le culot de revenir deux jours plus tard pour exiger une réponse, et ces trois points d’exclamation !!!


Non, le pire dans tout cela, c’est qu’on s’habitue à l’impolitesse des gens en ligne, car ce n’est malheureusement pas un cas isolé. Alors qu’en réalité, on peut quasiment tout obtenir avec un « s’il vous plaît ». Encore mieux s’il est accompagné d’un sourire dans la vraie vie, d’un émoji sur une messagerie en ligne. Il suffit de demander gentiment. J’aurais pris la peine de répondre à cet utilisateur s’il me l’avait demandé dans les règles de l’art de la communication. Mais là, j’ai simplement supprimé son message et bloqué son compte pour qu’il ne me déverse plus son impolitesse et son manque d’éducation dans mes messages privés. Mais cela m’a trotté dans la tête après, j’aurais dû lui écrire avant : « Avec un “SVP” je vous aurais répondu. »















1. Seth Godin, Permission marketing, Maxima, 2011.
















MOT MAGIQUE #2 MERCI



« Thank you thank you thank you, you’re far too kind. »


Thank you, Jay Z


Votre mère vous a appris à dire « merci ». Merci à qui, à quoi ? Toutes les philosophies du développement personnel, toutes les religions prônent la gratitude pour vivre une bonne vie. Que ce soit à la fin d’une interview ou à la fin d’une performance sur scène, les artistes saluent leur public et le remercient.


C’est tellement important que les Américains en ont fait un jour férié pour donner des mercis (ou « rendre grâce », en bon français : Thanksgiving). De nos jours, sur les réseaux sociaux, on n’a pas toujours le temps de remercier chaque follower qui commente notre contenu, alors on lâche un cœur en guise de « merci, je t’ai vu ». Appelez ça de la gratitude, de la courtoisie, de la politesse : c’est une loi de la guerre capitaliste de l’attention. À l’armée, pendant une bataille, quand on rapatrie tous les corps, on dit « leave no man behind » (on ne laisse aucun corps sur le champ de bataille).


Pour nous, en ligne, c’est la même règle « leave no comment behind », nous ne devons ignorer aucun client, aucun commentaire, et nous devons prendre le temps de remercier tout le monde. Il existe trois moments clés pour utiliser le mot magique « merci ». Le premier moment, c’est la page de remerciements après un achat en ligne. Votre client vient de passer commande ?


Il s’attend à une page de confirmation d’achat et à ce que vous le remerciez. Prenez le temps d’écrire un beau texte pour lui confirmer qu’il a eu raison d’acheter chez vous. Le deuxième temps fort pour dire « merci », c’est lors de la réception de son achat. Si vous vendez des produits physiques, joignez une note manuscrite qui fera la joie de votre client lors de son unboxing. Je me souviens encore du moment où j’ai ouvert ce colis envoyé par YouTube. À l’intérieur, un beau trophée pour me féliciter d’avoir atteint la barre des 100 000 abonnés avec Artdeseduire, mon business précédent, et une note signée à la main de la part de la boss de YouTube, pour me remercier d’utiliser sa plateforme (plutôt que Instagram ou TikTok). Évidemment, c’était une signature imprimée – la big boss a autre chose à faire – mais la petite attention fait son effet !


Enfin, le troisième temps fort pour dire « merci » à un client, c’est lors de ce que j’appelle les « passages de niveau » ou occasions spéciales. Le passage de niveau, c’est quand votre communauté passe la barre des 5 000 abonnés. Puis des 10 000. Puis des 20, 30, 40, 50 K, 100 K, 200 K, 500 K, 1 M, 2 M… Vous pouvez trouver en ligne la vidéo « 1 MILLION D’ABONNÉS – MERCI ! (Notre 1re vidéo sincère) » des youtubeurs Mcfly et Carlito, postée en 2017.


Dire « merci » à votre communauté et à vos clients, ça ne vous coûte pas cher, et ça peut vous rapporter gros. Vous passez pour une personne polie, aimable, qui accorde à chacun la petite attention nécessaire pour qu’il se sente connecté à votre marque. Celui qui a le mieux compris cette règle ? Le grand youtubeur et businessman américain Gary Vaynerchuk. Il a dédié un livre entier au pouvoir et aux bienfaits de dire « merci » sur les réseaux sociaux dans son best-seller The Thank You Economy 1.




ILS ONT JOUÉ LA CARTE DU « MERCI »


En 2020, période des confinements, de grandes marques se sont unies (Évian, L’Oréal, Danone, Nutella, Mixa, Kleenex, etc.) et ont diffusé un spot télé pour dire « merci » à tous les collaborateurs des usines qui ont permis à l’appareil industriel de continuer de tourner.


En février 2017, Free reprenait un slogan très connu, « Merci qui ?», avec le texte suivant : « Plus de liberté. Plus de simplicité. Plus de pouvoir d’achat. Depuis 5 ans, toujours plus pour le mobile, toujours le même prix. Merci Free. »


Le « Merci qui ? » d’origine, celui autorisé aux enfants… c’était celui de Mamie Nova (1983).







ET SI VOUS NE LE FAITES PAS ?


Dire « merci », c’est capturer des ventes et capturer des cœurs. Comment percevez-vous les vendeurs, les commerçants qui ne disent pas « merci » ? Mal, probablement. L’univers se divise d’après Adam Grant, l’auteur de Give and Take 2, en trois catégories de personnes : ceux qui donnent (givers), ceux qui donnent autant qu’ils prennent (matchers), et ceux qui prennent (takers). Les études comportementales menées par l’auteur prouvent que dans le business, ceux qui réussissent le mieux sont ceux qui donnent. Et qui disent « merci ». Cela permet de bâtir une relation de qualité, plus forte.




PROLONGER LA MAGIE




	1 000 mercis.


	Je vous remercie tous du fond du cœur.


	Un grand merci à chacun de mes abonnés.


	Je ne vous remercierai jamais assez.


	Merci pour votre confiance.





PS : Dans vos e-mails, attention à la formulation « merci de bien vouloir… », qui peut être mal perçue et s’avérer contre-productive. Elle est parfois jugée trop brusque, trop directive. Au lieu de « merci de bien vouloir laisser 5 étoiles à ce livre », « merci de m’envoyer les factures avant vendredi soir », « merci de bien vouloir me confirmer votre présence au plus vite », préférez une formulation plus douce : « Pourriez-vous s’il vous plaît… »







Après avoir travaillé dans le domaine de l’économie, Cécile Banon reprend se forme à la sociologie des entreprises et anime l’observatoire social de la Banque de France. Elle publie chez Eyrolles Trouvez le job de vos rêves (2022). Elle est aujourd’hui conférencière autour de la thématique du sens au travail.


Enfin, ce post-là marche bien ! Après une période où mes publications sur LinkedIn ne comptent plus des centaines de likes comme précédemment, l’article du jour suscite plus de 800 interactions. De quoi rebooster mon moral. Qu’est-ce qui a bien fonctionné cette fois ?


Le mot « MERCI » positionné dans le visuel qui accompagne la publication. Il accroche le regard de ceux qui, connectés, font défiler les contenus sur leurs écrans. Le mot magique que tous ont envie d’entendre dans leur vie, et surtout dans leur job. Celui qui redynamise leur engagement, qui leur redonne l’envie de l’effort, pour effectuer un travail de qualité.


Pourquoi ce « merci » est magique ? Le salaire rémunère, c’est-à-dire reconnaît le travail prescrit. Celui décrit sur la fiche de poste. C’est contractuel. C’est une reconnaissance d’ordre financier. Le « merci », lui, honore tout ce qui est en plus, c’est-à-dire le travail réel. Celui qui n’est pas mesurable car invisible : le coup de pouce à un collègue, l’empathie dans l’écoute des autres, le partage d’informations intéressantes, le sourire qui soutient et encourage. Le travail n’est jamais une exécution stricte de ce qui est décrit dans la fiche de poste. Pour que « ça » fonctionne, il faut de l’huile dans les rouages.


Si les mots ont le pouvoir de tuer, ils ont aussi le pouvoir d’enchanter celui à qui ils sont destinés. Dire « merci », c’est créer une émotion fugitive en apparence, mais profonde pour le cœur.















1. Gary Vaynerchuk, The Thank You Economy, Harper Business, 2011.







2. Adam Grant, Give and Take, W&N, 2014.
















MOT MAGIQUE #3 NOUVEAU



« Et le charme de la nouveauté, peu à peu tombant comme un vêtement, laissait voir à nu l’éternelle monotonie de la passion, qui a toujours les mêmes formes et le même langage. »


Flaubert, Madame Bovary


« T’as joué au nouveau Zelda ? », « Tu as vu le dernier Nolan ? », « Il faut absolument que tu ailles faire le nouveau tea time du Crillon » : l’impératif de la nouveauté gouverne nos vies de citadins. Si vous faites de la pub sur le Web, vous connaissez probablement la notion de CPM, le coût par mille.


Pour expliquer l’importance du mot magique « nouveau », je vous propose une autre signification de CPM : curiosité, plaisir et monotonie. Votre lecteur est d’abord attiré par la nouveauté à cause de sa curiosité. Les gens sont curieux par nature et ont un désir inné d’explorer et de découvrir de nouvelles choses. Pensez au nouvel iPhone ou au nouveau Marvel. L’avantage avec la nouveauté, c’est qu’elle ne reste jamais neuve. Il y a toujours une nouvelle nouveauté pour faire vieillir la précédente. Une étude de 2006 publiée dans la revue Neuron a montré que l’activation de la région cérébrale liée à la curiosité (l’aire tegmentale ventrale) est associée à la recherche de nouveauté. Ensuite, gardez en tête que votre lecteur est aussi accro à la nouveauté parce qu’elle lui procure de l’excitation et du plaisir. Lorsque les gens découvrent quelque chose de nouveau qui leur plaît, cela active le système de récompense de leur cerveau, libérant des neurotransmetteurs tels que la dopamine, qui génère une sensation agréable.


Par exemple, lorsqu’une marque de vêtements lance une nouvelle collection, les clients peuvent ressentir de l’excitation et du plaisir en découvrant les dernières créations (H&M et Mugler, Supreme et The North Face, et chaque nouveau défilé lors de la Fashion Week). Une étude de 2015 publiée dans la revue Current Biology a révélé que l’exposition à des stimuli nouveaux et excitants active le système de récompense du cerveau. En clair : présentez des nouveautés, ça fait du bien à votre lecteur !


Enfin, la nouveauté, par définition, c’est un élixir contre la monotonie du quotidien dont les gens se lassent. Un peu de variété, que diable ! Pensez aux nouveaux restaurants, aux nouvelles expositions ou aux nouveaux partenaires sexuels. Et en ligne ? Faites comme les réseaux sociaux qui renouvellent leurs formats ! Photo au format carré, puis story, puis boomerang, puis IGTV, puis Reels : Instagram essaie de survivre et de garder l’attention des utilisateurs avec de nouveaux formats.


Comment muscler vos textes et votre stratégie édito ? Texte, vidéo, carrousel, confession intime, punchline, format court, live, long format, témoignage client : variez vos types de contenu pour ne pas lasser vos abonnés ! La puissance du mot magique « nouveau » est avérée par une étude de 2019 publiée dans la revue Nature Human Behaviour. Les chercheurs présentaient aux participants des stimuli familiers et nouveaux. Ces deuxièmes activaient (logiquement) davantage le réseau cérébral impliqué dans le traitement de la nouveauté et de la récompense, suggérant que la nouveauté peut aider à briser la monotonie et à susciter l’intérêt des individus.


Je dois toutefois vous mettre en garde : « nouveau » fait partie des rares mots magiques à double tranchant. En effet, toute la population ne court pas après la nouveauté et pourrait ne pas acheter si votre produit est trop nouveau. Certains aiment leurs petites habitudes et sont heureux de partir en vacances sur le même terrain de camping chaque année.


La courbe d’adoption de l’innovation, développée par Everett Rogers, montre que les innovateurs et les premiers adeptes (early adopters) ne représentent que 15 % de la population. Pire encore, une étude de 2014 de Harvard prouve que les projets « trop » nouveaux rencontrent des difficultés de financement et peinent à séduire (pensez au flop des Google Glasses).


Pour résumer : vous devez faire « nouveau, mais pas trop ». Derek Thompson, auteur de Hit Makers 1, parle d’atteindre un « optimum de nouveauté ».




ILS ONT JOUÉ LA CARTE DU « NOUVEAU »


Tout le monde a un nouveau produit à vendre. Mais qui de mieux qu’Apple et sa publicité « Big news » pour illustrer cette nouvelle nouveauté revenant chaque année ? #obsolescenceprogrammee


Idem pour la carte des restaurateurs : nouveauté obligatoire pour inciter le client à revenir ! En page suivante, un avis client 5 étoiles pour célébrer la nouvelle collaboration entre Sushi Shop et le chef Mory Sacko.




[image: Ils ont joué la carte du nouveau]

Source : www.instagram.com/p/Co1wDP_IMsO











ET SI VOUS NE LE FAITES PAS ?


Seuls les artisans et les restaurateurs d’élite peuvent faire la même chose et servir le même plat tous les jours pendant des années et remplir la salle. Même Buffalo Grill a changé sa déco en 2021. Le changement, c’est maintenant… et toujours. Innovez et vous serez récompensé, parce qu’il n’est rien de constant, si ce n’est le changement.




PROLONGER LA MAGIE
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1. Derek Thompson, Hit Makers, Random House, 2018.
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