
CONFIDENTIAL DOCUMENTS - ALL REPRODUCTION FORBIDDEN 

Créer et optimiser une 
landing page



CONFIDENTIAL DOCUMENTS - ALL REPRODUCTION FORBIDDEN 
2

Principes généraux
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landing page
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Landing page vs home page

Landing page

<> Un seul objectif clair et bien défini
<> Une audience clairement définie
<> Isolée du site, page unique
<> Autosuffisante (Explication du produit, des bénéfices, 
réassurance et call to action)

Page d’accueil

<> Présentation généraliste de l’entreprise
<> Hub qui dispatche les visiteurs
<> S’adresse à tout le monde
<> N’a pas d’objectif précis (Blog, inscription, etc.)

https://monday.com/lp/aw/lang/fr/task/long/
https://monday.com/


Quels outils 
pour créer une 
landing page
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Outils de création de landing page

Quel outil utiliser ?

<> Être indépendant
<> Effectuer des modifications simplement
<> Ne pas être limité dans la création de déclinaisons
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Outils de création de landing page

Pour les icônes
https://thenounproject.com

Pour les couleurs
https://coolors.co

Pour les polices
https://fontpair.co

https://thenounproject.com/
https://coolors.co/
https://fontpair.co/


Bien écrire 
pour son 
audience
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Landing page copywriting

Message first

Peu importe votre landing page ou vos publicités, 
votre visiteur ne lira pas si votre landing est complexe.

Votre visiteur cherche une excuse pour fermer votre page
Votre texte doit être captivant

Une formule simple pour mesure l’impact d’une LP :
Conversion = Désir - Effort - Confusion

Le meilleur moyen d’être clair ? Dire beaucoup avec peu.
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Landing page copywriting

La landing c’est un flow qui amène le visiteur à la conversion

Chaque mot doit exister pour une raison
Utiliser les mots de vos prospects et reprenez leurs expressions

Pas de grand mots marketing (Incroyable, meilleure, révolutionnaire...) ils vous desservent

Petit tips : Tester vos phrases avec des publicités pour trouver les meilleures accroches
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Landing page copywriting

Raconter une histoire pour vendre sa solution

Raconter une histoire pour accrocher le visiteur.
Faire se projeter le visiteur dans l’après utilisation de votre produit.

Votre visiteur n’est pas forcément familier avec votre produit, 
il n’est pas forcément expert dans votre domaine. Faites attention au jargon.

L’émotion amène à l’achat, la logique justifie cet achat.

Il existe des techniques et des framework pour vous aider
Pattern Interrupt, Open Loop, effet mirroir, etc.

Problem, Agitate, Solve
AIDA : Attention, Interest, Desire, Action
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L’audience

Stages of Awareness

<> Highly Aware
<> Product-Aware
<> Solution-Aware
<> Problem-Aware
<> Completely Unaware

Votre landing page doit s’adapter en fonction de l’état 
de votre prospect.

L’objectif de la landing est de faire passer le visiteur 
dans l’état suivant.
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L’audience

Stages of Awareness

<> Completely Unaware

Ces personnes ne connaissent pas votre solution, ni les solutions concurrentes. 
En réalité elles ne sont même pas conscientes d'avoir un problème. 
Elles pensent que tout va bien.

Comment l’accrocher ?
Accrochez-le avec le problème “Que d’autres personnes comme lui pourrait avoir”.

Exemple : “40% des français souffrent d’apnée du sommeil sans le savoir”
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L’audience

Stages of Awareness

<> Problem-Aware

Ces personnes sont conscientes de leur problème. 
Elles sont à la recherche d'une solution mais ne savent pas encore ce qui existe.

Comment l’accrocher ? 
Accrochez-le avec le problème directement

Exemple : “4 solutions pour empêcher l’apnée du sommeil”
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L’audience

Stages of Awareness

<> Solution-Aware

Ces personnes sont conscientes du problème et des solutions qui existent. 
Mais elles n'ont pas encore réellement creusé et ne connaissent pas votre produit.

Comment l’accrocher ?
Accrochez-le avec un point de vue particulier parmi toutes les solutions

Exemple : “Ce gadget fait disparaître l’apnée du sommeil dès la première utilisation”
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L’audience

Stages of Awareness

<> Product-Aware

Ce sont les personnes qui ont connaissance de votre solution mais qui ne savent pas encore si cette 
solution est la meilleure pour eux. Ils sont en recherche et en comparaison des différentes solutions.

Comment l’accrocher ?
Accrochez le avec votre proposition de valeur

Exemple : “Dormez de votre meilleur sommeil réparateur”
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L’audience

Stages of Awareness

<> Highly Aware

Ce sont les personnes qui ne sont pas encore clients chez vous mais qui connaissent très bien votre 
solution. Elles suivent vos pages sur les medias sociaux. Elles lisent vos articles de blog. Elles 
pensent que votre produit est le meilleur.

Comment l’accrocher ?
Proposez-lui votre offre directement

Exemple : “20€ de réduction sur le OffSnore”
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L’audience

Stages of Awareness

Plus votre cible est proche du stade 5 plus elle va être complexe à convaincre puisque vous allez 
devoir argumenter pour la faire monter dans les différents stades.

Votre audience cible doit :

Ressentir le problème
Vouloir payer pour la solution

Être sur le canal que vous avez choisi
Ne pas être engagé avec un concurrent

Ressent un désir fort de souscrire à votre solution
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Avis clients

Utilisez les mots de vos prospects et clients 
et ceux de vos concurrents pour nourrir votre contenu.
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Avis clients
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Avis clients
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Rédiger un argumentaire 
efficace



Structurer 
pour convertir
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Blocs d’une landing page

Landing page

<> Hero section
<> Bénéfices
<> Témoignages
<> Réassurance
<> Call to Action

Inspirations :

https://platforma.ws/full-preview/
https://www.pages.xyz/

https://platforma.ws/full-preview/
https://www.pages.xyz/
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Blocs d’une landing page

Hero Section
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Blocs d’une landing page

Bénéfices
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Blocs d’une landing page

Témoignages
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Blocs d’une landing page

Réassurance
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Blocs d’une landing page

Call to Action



Frameworks et 
biais cognitifs

3030



AIDA

La formule qui permet de 
structurer votre landing 
page
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AIDA

Attention

Interest

Desire

Action
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AIDA

Emails, landing pages, publicités... tout fonctionne !

Cette structure permet de communiquer votre proposition de valeur de la 
manière la plus efficace possible.

A utiliser pour structurer une nouvelle landing page mais aussi améliorer 
vos pages existantes.
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AIDA
Attention

Capter l’attention du visiteur pour qu’il lise la suite de la page

Utilisé dans la section Hero de la landing page avec la headline, le subtitle 
et souvent une image d’accompagnement.
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AIDA
Interest

Valider le fait que le produit lui est destiné.

Utiliser des données chiffrées, parler du problème et utiliser les 
bénéfices de votre solution. 

Dans cette partie le lecteur doit sentir que nous connaissons ses 
envies et ses objectifs.

C’est dans cette partie que nous listerons tous les bénéfices dans 
des sections dédiées.
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AIDA
Desire

Faire monter le désir d’achat le produit

Décrire l’état post achat du produit. Vendre l’après utilisation.

Cette partie contiendra aussi tous les témoignages ainsi les éléments 
de preuve sociale et d’autorité.
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AIDA
Action

Section relativement courte qui sert au passage à l’action

Expliquer comment passer à l’action, utiliser votre garantie / 
promesse unique pour lever les dernières objections
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AIDA

Attention

Interest

Desire

Action



PAS

Problem / Agitate / 
Solution
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PAS

Une alternative à AIDA

Fonctionne aussi sur les emails, publicités et landing pages

Framework plus adaptée pour les visiteurs Unaware, Problem Aware 
voir Solution Aware
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PAS
Problem

Décrire le problème pour que le visiteur puisse se 
reconnaître

Utilisez ses mots et parlez de son problème mieux qu’il 
ne pourrait le faire

Il faut connecter via le problème
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PAS
Agitate

Dans cette étape pour devez insister sur le problème

Parlez des conséquences

Inversez les bénéfices de votre produit

Ne vous positionnez pas encore comme la solution

Attention à ne pas effrayer votre lecteur
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PAS
Solve

Vous êtes la solution

C’est le moment de le dire

Détaillez votre solution et comment elle va transformer 
sa vie

Après avoir insisté sur le problème vous vous 
positionnez comme le remède miracle.
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PAS
Outcome

Vous pouvez ajouter une dernière étape

OUTCOME

Vous vendez l’après utilisation de votre solution

La transformation



Surmonter les 
objections

Comment traiter les 
objections de vos visiteurs ?
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Surmonter les objections

Toute vente fait face à des objections (Je n’ai pas le temps, ça ne va pas 
marcher, j’ai déjà autre chose...)

Sur le web impossible de les connaître. Il faut les prévoir.

Même une petite objection peut tuer la vente. 

Votre visiteur peut l’utiliser pour se convaincre de ne pas acheter votre 
produit.
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Surmonter les objections

Objections courantes

● Est ce que ça va fonctionner pour moi ?
● On ne peut pas changer ma situation
● J'ai déjà utilisé une autre solution et ça n'a pas marché 
● J'ai déjà tout essayé
● Je n'ai pas l'habitude d'acheter ce produit sur le web
● Je peux le faire tout seul
● C'est trop cher
● Je n'ai pas le temps
● Comment je sais si ça marche
● Je vais avoir l'air idiot
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Surmonter les objections

Comment bien identifier les objections ?

Poser la question à vos prospects qui n’ont pas acheté

● “Qu’est ce qui vous bloque pour acheter ?”
● “Pourquoi avez-vous décidé de ne pas prendre cette offre ?”

Analyser votre landing page ou votre page d’accueil

Une fois votre première version de landing page créée vous pouvez la parcourir et noter 
toutes les questions générées par chaque bloc. Vous devez y répondre dans les blocs 
suivants.



6 principes de 
Cialdini
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Les 6 principes de Cialdini 
La réciprocité

Comportement naturel qui consiste à 
faire un geste en retour après avoir 
reçu un cadeau. Nous sommes plus 

enclin à acheter avec avoir reçu 
quelque chose
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Les 6 principes de Cialdini 
Engagement et cohérence

Les individus ne changent pas 
d’avis et de direction facilement. 
Nos actions restent en accord 
avec nos actions précédentes 

même quand le contexte change
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Les 6 principes de Cialdini 
La preuve sociale

L'achat ou l'adoption d'un produit par un 
grand nombre encourage l'acheteur potentiel. 

L'effet de la preuve sociale est lié à la 
réassurance ou à des comportements 

d'imitation
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Les 6 principes de Cialdini 
La sympathie / L’appréciation

La sympathie ou l'appréciation à l'égard 
du vendeur joue un rôle important dans 

la décision d'achat
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Les 6 principes de Cialdini 
L'autorité

Référence à l'influence d'un expert qui 
peut cautionner le produit ou service.
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Les 6 principes de Cialdini 
La rareté

Référence aux 
principes bien 

connus du marketing 
de la rareté ou du 

marketing de 
l'urgence. 

FOMO : Fear Of 
Missing Out, la peur 

de passer à côté
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Structurer et designer les 
différents blocs



Header
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Le header

4 éléments

- La headline
- Le subtitle
- L’image
- Le CTA
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La headline

La headline décrit ce que vous faites et pourquoi vous le faites.

Process en 2 temps

1. Trouver un bénéfice à mettre en avant
2. Etendre le bénéfice avec la description du résultats
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La headline

Trouver un bénéfice à mettre en avant

Exemple : Outil de gestion de base de connaissance

Travaillez où vous voulez
Collaborez plus efficacement
Centralisez vos documents

Documentez toutes vos procédures
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La headline

Etendre le bénéfice avec la description du résultats

“Documentez toutes vos procédures pour onboarder 
plus rapidement vos nouveaux employés”

“Centralisez vos documents pour retrouver 
n’importe quelle information en moins de 10 secondes”
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La headline

Votre headline doit être compréhensible en 5 secondes

Rappelez-vous, tout le monde se fiche de votre produit. 
Ils viennent chercher un bénéfice.
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Le subtitle

Le subtitle décrit comment vous le faites.

Le subtitle prouve que vous savez ce que vous faites et que le visiteur ne 
perd pas son temps.

“X utilise vos données pour créer des graphiques de la charge de votre 
équipe et vous permettre d’y voir plus clair.”

“X centralise tous les documents de vos emails, Slack et messages et vous 
permet de les rechercher depuis une interface unique”
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L’image

L’image doit venir en complément de votre headline et subtitle

- Capture d’écran de votre solution
- Photo de votre produit
- Illustration pour détailler le fonctionnement
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Le CTA

Bouton ou formulaire

Verbe d’action

CTA secondaire possible mais attention

Couleur du CTA qui ressort
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Le header
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Le header
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Le header
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Le header
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Le header
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Le header
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Le header
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Le header



Bénéfices
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Les bénéfices
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Les bénéfices
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Les bénéfices



Preuve sociale
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Réassurance
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Réassurance
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Réassurance
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Réassurance



Call to action
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Call to action
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Call to action
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Call to action
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Call to action
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Call to action



Pricing
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Pricing
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Pricing
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Pricing
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Optimiser en fonction des 
résultats
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Optimisation 
de Landing pages

La Forge - Landing pages
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Optimisation des landing pages

Si vous avez moins de 10% de taux de conversion vous pouvez 
facilement améliorer vos performances

Deux options :
Optimisation ou refonte complète de votre copywriting

Parfois tester une variante complètement différente donne de très 
bons résultats
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Optimisation par audiences

Adapter les textes pour mettre en avant 
les bénéfices pour la cible

Adapter les visuels pour chaque cible

Vous ciblez le marketing mais aussi les développeurs ? 
Faites deux landing pages spécifiques pour les toucher
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Optimisation par audiences
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Optimisation par audiences
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Optimisation par intention

Aligner une publicité intentionniste avec une landing page spécifique

Exemple d’une publicité Google Ads : Défiscalisation loi Pinel

Headline de la LP :
Défiscaliser avec la loi Pinel

Et tout le flow de la landing parle de la loi Pinel ses bénéfices, les 
potentiels problèmes, etc.
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Optimisation par intention
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Optimisation par géographie

Mettre en avant la géographie dans la 
publicité  et la reprendre dans la 

landing page
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Optimisation par géographie



CONFIDENTIAL DOCUMENTS - ALL REPRODUCTION FORBIDDEN 
103

Bonnes pratiques par 
secteur d’activité



Ecommerce
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E-commerce



Lead gen
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Lead Gen



Saas
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Saas



Service

110110
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Société de service


