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Vous voulez vendre vos produits à des prix élevés malgré un marché hyper 
compétitif ? 
 
Pour ça, vous devez augmenter leur valeur perçue. Et ça passe par la manière 
dont vous parlez de votre produit. 
 

 

 
 
 

C’est-à-dire la vente par écrit.  
 
Parce que oui, ce que vous écrivez sur vos pages produit et dans vos emails a 
une influence décisive sur la somme que vos clients sont prêts à payer. 
 
 

A partir d’exemples concrets et analysés, vous allez voir comment une marque 
d’e-commerce peut parler de ses produits de manière persuasive et sexy pour 
décupler sa valeur perçue et faire accepter ses prix. 

C’est ce que fait BonneGueule 
avec ses vêtements haut de 
gamme, souvent 10 fois plus 
chers que Zara. 
 
 
Malgré un marché saturé et 
en décroissance, la marque a 
multiplié son CA par 5 en 
quelques années.  
 
 
Cette réussite s’appuie sur un 
blog à succès, une chaîne 
YouTube fédératrice, un 
branding travaillé, une 
production limitée et surtout 
… 
 

le copywriting ! 
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« En quoi ça m’intéresse ? » 
 
C’est ce que vos lecteurs se demandent avant de vous lire. La seule chose qu’ils 
veulent savoir c’est comment vous pouvez les aider. 
 
Donc vous devez davantage parler de votre client et ses besoins que de vous et 
votre produit. 
 

 
 
Voyez votre description produit du point de vue de votre client, comme une 
réponse à ses perceptions et ses besoins. 
 

 
Si vous attirez l’attention de votre lecteur en lui parlant de lui, vous la gardez 
en lui parlant de ses problèmes.  
 
Présentez son problème de manière concrète en faisant appel à des 
expériences qu’il connait bien.  
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Bien connaître les problèmes de vos clients vous légitime pour les résoudre. 
 
Si vous partez du problème de votre audience, vous pouvez positionner votre 
produit comme une solution logique à ce problème. 
 

 
Les gens n’achètent pas un produit pour ce qu’il est mais pour le résultat qu’il 
permet d’obtenir. 
 
Donc vous devez parler des bénéfices de votre produit plutôt que de ses 
fonctions. 
 
Une fonction est une caractéristique de votre produit.  
Un bénéfice est un problème que votre produit résout.  
 
Les fonctions vous permettent de crédibiliser le bénéfice. 
 

 
 
Donc connectez toujours les fonctions de votre produit avec ses bénéfices. 
 
Mais comment faire si le bénéfice du produit n’est pas utilitaire ? Si votre 
produit est juste beau ? 
 

 
En réalité, votre produit peut proposer 3 types de bénéfices.  
 

 
C’est le problème concret que votre produit résout. 
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Vous en parlez avec des arguments techniques comme on vient de le voir. 
 

 
C’est l’émotion positive qu’on ressent en utilisant le produit.  
 
Votre description doit aider le client à anticiper le plaisir qu’il va éprouver après 
l’achat.  
Décrivez-lui par exemple la sensation agréable que votre produit va lui faire ou 
les compliments qu’il va recevoir. 
 

 
 

 
C’est l’identité que le client projette en possédant le produit.  
 
Dites à votre client qui il va devenir en achetant votre produit.  
 

 
 
Vous pouvez aussi lui dire d’une manière plus subtile, au travers de valeurs. 
Dites-lui à quel groupe social il appartient s’il défend ces valeurs. 
 

 
 
Et plus vous vendez sur l’identité, plus vos marges peuvent être élevées. A 
contrario, si vous vendez surtout votre produit pour ses fonctionnalités, les 
clients peuvent vous comparer en permanence à d’autres marques (et ils 
choisissent la moins chère). 
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En un mot, une bonne description en e-commerce mêle les trois niveaux de la 
persuasion : la raison, l’émotion et le social.  
 

 

 
Avec la mécanisation, vous expliquez en détail le système qui permet le 
bénéfice. Vous montrez comment le produit atteint le résultat que vous 
promettez au client.  
Et c’est très efficace pour le rendre crédible.  
 

 
 
La mécanisation vous permet aussi de vous démarquer de vos concurrents qui 
ont la même promesse que vous. Contrairement à eux, vous pouvez prouver 
que votre promesse est crédible. 
 
Et si pour être plus clair vous avez un visuel sous la main, c’est encore mieux.   
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Pendant des siècles, le commerce a été physique. On pouvait goûter, tester, 
toucher les produits. 
 
Mais en e-commerce, comment donner envie d’un produit qu’on ne peut pas 
voir de ses yeux ni toucher de ses mains ? 
 
Grâce à la visualisation. Une description si spécifique et visuelle qu’elle fait 
ressentir au lecteur de manière viscérale ce qu’est le produit. Elle aide le client 
à interagir mentalement avec le produit, à s’imaginer en train de s’en servir. 
 

 
 
Le cerveau humain privilégie les émotions immédiates. Et c’est à vous de 
ramener le plaisir à l’instant présent.  
 

 
 
Aidez le lecteur à anticiper en quoi ça va être agréable d’utiliser votre produit.  
 
Et pour être encore plus parlant, utilisez des métaphores bien trouvées. 
 

 
 

 
On se souvient plus facilement des faits s’ils sont inclus dans une histoire.  
 
Et si les histoires sont si efficaces en marketing, c’est parce qu’elles ne 
ressemblent pas à un discours de vente.  
 
Faites vivre à votre client la création du produit (les options, les contraintes).  
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Une histoire est aussi le chemin le plus court pour transformer un inconnu en 
figure familière. Elle humanise et créé de la confiance. 
 

 
 
Enfin, une histoire donne un sens et une valeur à un objet. 
 

 
 
Et pour savoir si une histoire est bonne à raconter, posez-vous simplement 
cette question : Est-ce qu’elle fait écho à la vie de mon client, à ses problèmes 
ou ses désirs ? 
 

 

 
La preuve sociale, ce sont les gens qui disent du bien de vous. Afficher les notes 
et les commentaires des clients montre que vos produits sont appréciés.  
 
Mais vous pouvez aussi utiliser les descriptions de vos produits pour dire à quel 
point ils sont demandés par beaucoup de monde.  
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La réciprocité est ce qui nous pousse à donner en retour quand on reçoit. C’est 
ce qui fait que tous les créateurs du web donnent des conseils gratuitement en 
espérant qu’un jour leur audience commandera un produit payant. 
 
Soit, mais vous ne pouvez pas donner des heures de conseils gratuits sur votre 
page produit. Pour bénéficier de la réciprocité, vous devez montrer à votre 
client à quel point vous avez travaillé dur pour lui. A quel point le produit qu’il a 
sous les yeux a demandé du travail.  
 

 
 

 
Ce qui est rare est précieux. Et on veut toujours ce qui est difficile à avoir. 
 
Donc dites à vos clients que votre produit est disponible seulement en quantité 
limitée, ou pour une durée limitée ou uniquement pour les gens qui sont déjà 
clients. 
 
Mais le plus important est de justifier cette rareté. De la rendre crédible en 
l’expliquant. 
 

 
 

 
On est plus enclin à acheter chez quelqu’un qu’on aime bien. Donc mettez en 
avant votre personnalité et votre histoire. 
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Faites appel à des figures qui font autorité. Si votre produit est utilisé par des 
figures prestigieuses ou reconnues, leur crédibilité est automatiquement 
transférée à votre produit. 
 

 
 

 

 
Votre client est comme un avocat à charge. Il cherche n’importe quel prétexte 
pour ne pas acheter. Du coup, il essaie d’imaginer tous les problèmes qui 
pourraient se poser avec votre produit.  
 
C’est pour ça que vous devez anticiper ses doutes et détruire ses objections 
avant même qu’elles ne se posent.  
 

 
 
 

 
Avouez vos défauts (ceux qui ne sont pas importants). Ça vous rend plus 
crédible quand vous parlez de vos qualités. 
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Si votre produit paraît cher au milieu de vos concurrents, changez vos 
concurrents ! 
 
Un prix est relatif. C’est-à-dire qu’il est constamment évalué par rapport à un 
champ de référence. Et vous pouvez changer ce champ de référence. 
 
Par exemple, quand BonneGueule a sorti un blouson en peau lainée à plus de   
1 000€, ils savaient très bien qu’il serait perçu comme cher. C’est treize fois 
plus cher qu’un faux cuir de fast fashion, mais aussi deux fois plus cher qu’un 
vrai cuir milieu de gamme. Du coup, pour que la comparaison leur soit plus 
favorable, BonneGueule décide carrément de convoquer la catégorie « grand 
luxe » où les blousons en cuir coûtent plusieurs milliers d’euros.  
 

 
 
Attention toutefois, c’est à vous de justifier pourquoi votre produit peut être 
comparé dans une catégorie de produits plus chers. Sinon votre prix ne sera 
pas crédible. 
 
Autre astuce pour faire passer un prix élevé : ne parlez pas de coût, de prix ni 
de dépense mais d’investissement. Votre client doit comprendre comment 
votre produit va lui rapporter de l’argent.  
 
Et si comme BonneGueule, votre produit ne peut pas lui faire gagner d’argent, 
il peut peut-être lui en faire économiser. Par exemple grâce à sa durabilité. A 
vous de trouver un retour sur investissement. 
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Acheter revient toujours à prendre un risque, surtout en e-commerce où on ne 
peut pas essayer le produit avant. Est-ce que le produit est fidèle à sa 
description, est-ce qu’il me va, est-ce qu’il va vraiment me plaire …  
 
Pour aider votre client à se décider, vous devez inverser le risque. Accepter que 
ce soit vous qui l‘endossiez. Notamment en lui permettant de changer d’avis 
sans frais.  
 

 
 
 

 

 
Expliquez tous vos choix et leurs raisons. Soulignez chaque détail et justifiez 
pourquoi c’est le meilleur choix possible.  
 

 
 
Comme ça vous donnez l’impression que rien n’a été laissé au hasard et qu’il 
s’agit du produit ultime avec des détails que vous êtes le seul à proposer 
(puisque vous êtes le seul à en parler). 
 

 
Assumez vos partis pris (et expliquez-les). Montrez le style, le goût que vous 
avez voulu insuffler au produit.  
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Dites en quoi vous êtes différent et pourquoi c’est mieux. 
 

 
Soulignez ce qui est exceptionnel dans votre produit. Prouvez qu’il unique.  
 

 
 
Si votre produit est introuvable ailleurs, il n’y a pas de comparaison possible, y 
compris sur le prix.  
 

 
Racontez vos sources d’inspiration. Montrez le lien qui existe entre votre 
produit et l’Histoire, les traditions.  
 

 
 
Le passé donne tout de suite une aura et un imaginaire à votre produit. 
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Le cerveau retient très bien les détails. 
Et les détails sont très efficaces pour vous différencier de vos concurrents, 
notamment des géants de votre secteur qui sont trop gros pour descendre à ce 
niveau de précision.  
 

 
 

 
Sur un marché saturé comme l’habillement, votre personnalité est la meilleure 
arme contre vos compétiteurs. C’est ce qui vous différencie.  
 
Et un client préfère toujours avoir à faire à un humain passionné qu’à une 
entité froide. Donc adoptez un ton oral, personnel et sincère. Parlez comme à 
un ami. 
 

 
 

 
La passion. 
 
Vous ne serez jamais aussi persuasif et accrocheur qu’en disant pourquoi votre 
produit vous passionne. 
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D’après vous, est-ce que vous pouvez améliorer la manière dont vous parlez de 
vos produits ?  
 
Est-ce que vos textes sont à leur maximum de persuasion ? Ou juste passables ? 
 
Vos clients ont sûrement beaucoup de raisons d’acheter dans votre boutique. 
Mais si vous n’arrivez pas à leur faire passer le message de manière claire et 
captivante, vous loupez probablement des ventes tous les jours. 
 
Je peux vous donner un coup de main. 
 
J’aide les marques à maximiser leurs ventes grâce au copywriting. 
 
Je présente vos produits de manière à ce que votre client ait bien plus envie 
d’acheter chez vous que chez votre concurrent.   
 
A l’aide de techniques comme celles que vous venez de voir, j’augmente la 
valeur perçue de votre produit pour convaincre plus de clients d’acheter 
rapidement (au prix que vous demandez). 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
Ou rendez-vous sur 
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