
Live N°II : Copywriting & Lead 
Generation



1) AIDC : Attention - Intérêt - Désir - Conclusion

Objectif : C'est un framework utile pour ceux qui souhaitent 
partager des connaissances et développer leur crédibilité.

La lecture commence par un 
appel direct aux lecteurs sur 
la valeur des pièces aux 
échecs : sujet original qui 
suscite l’attention.  

Le post continue avec une interruption et 
le mot "trompeuse", aurait-on été berné ? 
> Intérêt

On comprend que le post de Julien peut 
nous aider si nous avons des problèmes 
pour fixer nos offres de prix : Désir

Enfin, le post se termine par une 
conclusion simple mais percutante



1) AIDC : Attention - Intérêt - Désir - Conclusion

Objectif : C'est un framework utile pour ceux qui souhaitent 
partager des connaissances et développer leur crédibilité.

La lecture commence par un 
appel direct aux lecteurs 
avec une accroche 
polémique:  l’attention.  

Le post continue avec des exemples qui 
vont être donnés > Intérêt

Je propose d’apporter ma pierre à l’
édifice pour que cela change : Désir

Enfin, le post se termine par une 
conclusion simple + appel à l’action.



2) PAS : Problème - Agitation - Solution

Objectif : moins connu (et moins utilisé) mais il a l'avantage 
d'aller droit au but.

Dès le début, on comprend qu'il 
s'adresse à des gens qui créent 
du contenu mais ne génèrent pas 
d'opportunités clients: le 
PROBLÈME

Il appuie ensuite sur le fait que les gens 
publient régulièrement, mais que les 
résultats sont faibles. Le problème 
viendrait donc de la qualité et non de la 
quantité. C'est l'agitation.

Le post invite à la fin à un live où l'auteur 
donnera "la solution". Ainsi, il récolte des 
leads potentiels pour son business. Pas 
un post qui va rameuter des foules, mais 
un ciblage ultra-précis niveau marketing.



2) PAS : Problème - Agitation - Solution

Objectif : moins connu (et moins utilisé) mais il a l'avantage 
d'aller droit au but.

PROBLÈME : Le sujet de la Rem 
des dirigeants.

Agitation : pas de démagogie → c’est 
normal de se payer de ouf quand on est 
entrepreneur.
mais  : sujet de la fisca = compliqué

Solution : Envoi d’un playbook gratuit  
pour partager gratuitement les résultats 
de mes recherches. 



3) AIDA : Attention - Intérêt - (preuve) - Désir - Action

Objectif : C’est sûrement la méthode la plus utilisée et la 
plus connue. Attention: avec une accroche peu 

banale ou je me fous de ma 
gueule.

Je suscite l’intérêt avec le mot “Pourtant” 
qui va appeler à l’action et pousser à 
cliquer sur “voir plus”

Et je termine par un appel à l’action

Le Désir va immédiatement être suscité 
par   le fait que je veuille le partager 
gratuitement

Preuve : verbalisation de mon Track 
Record en 3 phrases



4) Framework Twitter

Objectif : format ultra court qui peut être lu sans avoir besoin 
de "voir plus".

Exemple d’un post que je vais bientôt publier :

Marketing en 2023 : 
1) Faire une pub dans le métro
2) Dire sur Linkedin qu’on va faire une pub dans 
le métro.



5) La liste au Père Noël

Objectif : Sur Linkedin, on n’achète pas à ceux qui vendent, on achète à 
ceux qui donnent : objectif visibilité et crédibilité.



6) La minute Entertainment

Objectif : Divertir et faire de la visibilité



7) Le bon samaritain & Lead Gen

Objectif : Visibilité et Crédibilité



8) Le retour d’XP : les erreurs

Objectif : Visibilité, authenticité et 
Crédibilité



9) L’envers du décor

Objectif : Visibilité, authenticité et 
Crédibilité



Ok, 
it’s free content but… 😏



Call to Action & Lead Gen
Le but est de faire faire quelque chose à 
quelqu'un qui n'est pas dans la même pièce.

Par exemple :

- Le faire cliquer sur un bouton
- Le faire s'inscrire à un webinar 
- Le faire commenter/ liker ta publication
- Le faire acheter ton produit 



Call to Action & Lead Gen
Exemple de Call to Action & Lead Gen :  

- Une accroche forte “Je ne suis pas le plus futé de la 
bande” 

- Un tournant : “Pourtant”
- Un storytelling / Track record
- Une promesse de partage gratuite
- Une proposition de valeur claire
- Un CTA pour obtenir un commentaire

Résultat : +2000 commentaires

(Lien : https://bit.ly/3hW5ZYg)



Automatisation et transformation

Ensuite 
Comment contacter les 2000 
personnes qui ont commenté : 

- Perso j’utilise Waalaxy
- Avec la séquence Elysium 3.0

Ressource à lire : 
https://blog.waalaxy.com/appel-a-lactio
n-sur-linkedin/ 

https://blog.waalaxy.com/appel-a-laction-sur-linkedin/
https://blog.waalaxy.com/appel-a-laction-sur-linkedin/


Call to Action et Lead Gen

Exemple Message 1 : 

Hello,

Merci d'avoir commenté mon Post 
"Plus tu donnes, plus tu reçois".
Bien entendu, je n'ai pas encore écrit 
une ligne du Playbook « Comment 
passer de 0 à +20k abonnés en 1 an 
et construire une Personal Brand qui 
déboîte».

Je suis dessus. Il sera envoyé début 
Octobre sans faute ! 😜

We are La Chapelle ❤



Call to Action et Lead Gen

Exemple Message 2 : 

Hello,

Comme convenu, tu peux 
aller télécharger gratuitement 
mon Playbook “XXXX” sur : 
www.leplongeoir.co.

Hâte d’avoir tes feedbacks :)

We are La Chapelle ❤

http://www.leplongeoir.co


Call to Action et Lead Gen

J’envoie ensuite la personne vers le site www.leplongeoir.co  (créé par la Team OCTOLIO❤).
Et → téléchargement gratuit contre Lead Gen.

Et voilà 😎

>

http://www.leplongeoir.co


L’entonnoir de Conversion



La vérité sur Linkedin, c’est qu’on achète 
pas à ceux qui vendent.

On achète à ceux qui donnent.



L’entonnoir de conversion
Étape 1 : Attirer l’internaute.
Tu vas devoir donner du contenu. Beaucoup de valeur ajoutée. 
Souvent. Gratuitement.

Étape 2 : Avoir le bon Copywriting

Étape 3 : Choisis le bon CTA (Call-to-Action)

Étape 4 : Le jour où l’internaute aura un besoin correspondant à ton 
domaine de compétence, tu peux être certain qu’il t'appellera en 1er.

Et mieux encore, ton autorité perçue te permettra de pratiquer les 
prix que tu juges à la hauteur de ton expertise.


