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« Comment bénéficier de prestations 
sociales dès aujourd’hui et jusqu’à la 
fin de vos jours »  
 
par Jack Haslinger * 
 
 
Savez-vous combien d’argent vous avez placé 
jusqu’à ce jour dans la Sécurité sociale qui 
vient tout juste d’être réformée.  
Alors vous souhaiterez probablement savoir 
comment récupérer l’argent que vous avez 
investi. 
  
Vous pouvez parvenir à ces deux objectifs en 
utilisant le petit coupon au bas de cette page. 
Voici comment ça marche. 
 
La partie gauche du coupon sera envoyée à 
l’administration fiscale. Celle-ci fera les 
vérifications nécessaires et vous enverra un 
rapport dans une enveloppe confidentielle sous 
scellés. Ce rapport vous indiquera le montant 
des revenus annuels enregistrés sur votre 
compte par la sécurité sociale, année par 
année. Ce service est gratuit, vous n’aurez 
même pas à payer les frais d’envoi. 
 
La partie droite du coupon sera utilisée comme 
adresse de retour pour vous permettre de 
recevoir votre copie d’un nouveau livre 
intitulé « Comment bénéficier de prestations 
sociales dès aujourd’hui et jusqu’à la fin de 
vos jours ». 
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Si vous croyez que vous devez attendre votre 
retraite pour commencer à recueillir les 
bénéfices de vos contributions à la sécurité 
sociale, ce livre va enfin vous ouvrir les yeux. 
Voici quelques faits peu connus au sujet de la 
Sécurité Sociale et que ce livre vous révèlera : 
 
• Comment accroître le montant de vos 
compensations si vous êtes déjà 
bénéficiaires de prestations sociales 

• Comment récupérer la part de vos revenus 
versés à la sécurité sociale et qui vous 
reviennent de droit 

• Comment faire valoir ses droits à des 
pensions d’invalidité à chaque âge 

• Comment accroitre les intérêts provenant 
des investissements réalisés par la 
sécurité sociale 

• Comment déclarer vos revenus agricoles à 
la sécurité sociale 

• Comment faire que votre famille entière 
« touche les dividendes» des revenus que 
vous avez investi dans la sécurité 
sociale, y compris vos enfants 

• Comment faire refaire votre carte de 
sécurité sociale si vous l’avez perdue 

• Comment faire remplacer votre talon de 
chèques de la sécurité sociale si vous 
l’avez perdu 

• Comment obtenir un remboursement si vous 
avez payé trop de cotisation à la sécurité 
sociale (des études démontrent que les 2/3 
des personnes paient des cotisations trop 
élevées par rapport à leur revenu) 

• Comment savoir quel revenu vous obtiendrez 
à la retraite ? 

• Est-ce que vous devez vous tatouer votre 
numéro de sécurité sociale ? 
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• De quels papiers avez-vous besoin pour 
obtenir un remboursement auprès de la 
sécurité sociale ? 

• Comment 10 millions de trentenaires 
obtiennent des revenus de la sécurité 
sociale 

• Avez-vous vraiment besoin de divorcer pour 
disposer de plus de revenus de la part de 
la sécurité sociale (comme l’on fait de 
nombreuses personnes) ? 

• Avez-vous vraiment besoin de deux cartes 
de sécurité sociale ? 

• Comment obtenir le remboursement d’une 
somme importante de la part de la sécurité 
sociale. 

• Comment être sûr que votre employeur ne 
sous-déclare pas vos revenus auprès de la 
sécurité sociale (la formule exacte : 
« qu’il ne vous trompe pas auprès de la 
sécurité sociale »). 

• Pourquoi vous pourriez-être en train de 
vous arnaquer vous-même au sujet de vos 
revenus auprès de la sécurité sociale 

• Quels sont les cinq occasions où vous 
devez entrer en contact avec votre bureau 
de sécurité sociale ? 

• Comment travailler et continuer à 
percevoir de revenus de la part de la 
sécurité sociale 

• Comment percevoir des revenus de la part 
de la sécurité sociale sans même avoir 
jamais versé une cotisation ? 

• Comment bénéficier d’une assurance 
hospitalière et médicale si vous êtes une 
personne âgée 
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• Comment les jeunes de 18 à 22 ans peuvent 
toucher des revenus de la part de la 
sécurité sociale ? 

• Comment toucher des revenus de sécurité 
sociale dédiés aux vétérans 

 
Ce livre peut vous rapporter des centaines, 
voire des milliers de dollars. Pourtant, il ne 
vous en coûtera que 3 dollars. Rappelez-vous du 
fait qu’il ne suffit pas d’être éligible aux 
prestations sociales pour les toucher, ce livre 
vous expliquera comment toucher ces revenus. Il 
vous expliquera comment devenir éligible, qui 
contacter (adresses comprises) et ce qu’il faut 
dire. 
 
Cette offre est sans risque. Si le livre ne 
vous satisfait pas, renvoyez-le-nous et vous 
serez remboursé immédiatement, et en plus, vous 
conserverez le rapport confidentiel sur vos 
comptes sociaux. 
 
Si vous ne profitez pas de vos avantages 
associés à la nouvelle sécurité sociale, vous 
vous arnaquez vous-même. Après-tout, vous les 
avez déjà payés. 
 
Vous n’avez plus qu’à remplir les deux parties 
du coupon ici-bas. Renvoyez-le premier 
accompagné d’un billet de 3 $ à Good News 
Publishing CO, 1818 Whipple Ave. NW Canton, 
Ohio, 44708. 
 
Le livre vous sera envoyé immédiatement par 
retour de courrier. 
Votre rapport de compte sociaux vous sera 
envoyé dès que le gouvernement aura vérifié vos 
comptes sociaux. Si vous choisissez de faire un 
règlement par chèque ou par transfert de fond, 
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merci de le faire à l’ordre de « The Good News 
Publishing Company ». 
 

 
 

1- Le produit 
 
Le produit : Ici, Halbert (qui signe sous le pseudo Jack 

Haslinger) va créer un produit d’information qui adresse les 

difficultés de son public. Il regroupe l’ensemble des 

informations relatives au fait de savoir qui peut ou non être 

bénéficiaire de d’aides sociales et par quoi ces personnes 

doivent commencer pour commencer à toucher les aides 

auxquels ils sont éligibles.  

Toutefois, Gary C. Halbert utilise un vocabulaire très 

différent et c’est ce qui fait la force de cette lettre de 

vente. 

- Il leur donne une forme différente (en présentant les 

revenus sociaux comme des revenus de capitaux 

placés sur les marchés, ce qui est en partie vrai suite à 

une réforme de la sécurité sociale américaine 

entreprise dans ces années là) 

- Il les associe à un formulaire officiel qui permet de 

récupérer un état des comptes sociaux individuels (ce 

que le client a versé à la sécurité sociale) 
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La valeur qu’il apporte peut paraître mince mais elle ne 

l’est pas tant que ça aux yeux d’une catégorie de public 

qui contribue à la sécurité sociale mais qui ne s’est jamais 

posé la question de savoir si elle avait droit à des 

prestations sociales. 

 

2- La cible 
 
La cible : La cible n’est pas nommée. En lisant à travers les 

lignes, on s’aperçoit qu’il s’agit de chefs de famille de la 

classe moyenne américaine. Ces derniers gagnent assez 

d’argent pour subvenir à leur besoin (ils sont contributeurs 

à la sécurité sociale), mais pas assez pour s’autoriser des 

dépenses superflues (le prix du guide est très bas : 3$). Gary 

C. Halbert vise donc un public nombreux mais aux revenus 

plutôt bas. Autre précision concernant ce public, ce 

dernier accorde beaucoup d’importance à 

l’individualisme. Les personnes visées seront plus sensibles à 

l’argument qui présente les contributions sociales comme 

un investissement dont on attend un retour plutôt que 

comme une somme due à l’état pour assurer le bon 

fonctionnement de la société. 
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3- La lettre de vente (Analyse 
 AIDA) 

 
 
• Attention : « Savez-vous combien d’argent vous avez 

placé jusqu’à ce jour dans la Sécurité sociale… ». 

Cette phrase plante le sujet sans enrobage. Elle 

respecte à la perfection les fondamentaux du 

copywriting, l’attention s’obtient en abordant : 

o un problème concret  

o difficile à surmonter pour votre lecteur 

o de façon différente de vos concurrents  

Sur ce dernier point, il faut noter l’emploi du mot 

« placer » plutôt que le terme habituel de « contribuer » 

applicable à ce sujet. L’emploi de ce mot permettra 

à Gary C. Halbert d’aborder ce sujet sous un angle 

nouveau et de développer l’intérêt du lecteur. Il ne 

s’agit plus de sommes dûes à l’état mais de sommes 

que l’état nous doit et pour des personnes qui 

comptent les sous à la fin du mois, cette phrase laisse 

entendre qu’ils ont la possibilité de récupérer de 

l’argent qui leur est dû de plein droit. 
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• Intérêt : Gary C. Halbert appuie son argumentaire et 

maintient l’intérêt du lecteur en changeant la 

perspective selon laquelle on perçoit habituellement 

les prestations sociales. L’intérêt du lecteur est 

développé autour du sujet « Voici comment récupérer 

votre argent » avec des solutions clés en main 

détaillées en bas de la lettre dans la liste de points. 

Habituellement, ce sujet est abordé sous l’angle : « A 

quel montant avez-vous droit ». Là il ne s’agit pas de 

savoir si on a droit, mais de récupérer des sommes qui 

nous sont dues. 

 

• Désir : Le changement de perspective sur les 

contributions sociales ne suffit pas. Pour fonctionner 

pleinement, cette lettre doit jouer sur des désirs. Ici, il 

s’agit du besoin de sécurité.  

À ce titre, la liste de points va avoir deux fonctions, elle 

va lister les avantages du livre proposé par Gary C. 

Halbert tout en détaillant plusieurs situations que le 

lecteur aurait à craindre.  

En effet, la peur est pour Gary C. Halbert (alias Jack 

Haslinger) la meilleur façon de garder en éveil ce désir 

de sécurité.  
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o La peur de ne pas avoir bonnes informations : les 

autres savent et pas moi (« ce livre va enfin vous 

ouvrir les yeux », « 10 millions de trentenaires qui 

touchent déjà des prestations sociales») 

o La peur de léser sa famille et d’être un mauvais 

père / mère : « Comment faire que votre famille 

entière touche les dividendes » 

o La peur de perdre du temps : « vous n’avez pas à 

attendre la retraite pour toucher des prestations 

sociales » 

o La peur de se faire arnaquer : par son employeur, 

par la sécurité sociale, par des personnes mieux 

informées que le lecteur, etc. 

 

• Action : S’informer quelque-soit ma situation en ayant 

le « bon » point de vue. L’argent versé à la sécurité 

n’est pas une contribution mais un investissement que 

l’état et la sécurité sociale devront me restituer le plus 

tôt possible. Je change ma situation en remplissant les 

deux coupons. 
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4- Le traitement des « Objections » 
 
 
Objection 1 : Est-ce légal ? 

 

Gary. C. Halbert anticipe sur cet argument en fournissant 

un talon contenant le logo de la sécurité sociale pour 

permettre au client de récupérer les informations sur ses 

comptes sociaux. Ce talon a deux fonctions :  

- Il confirme que les informations qu’il donne ne sont pas 

une opinion : elles sont confirmées par la sécurité 

sociale elle-même 

- Il donne un « cachet » officiel à la lettre : cela lui 

permet de crédibiliser son propos et sa proposition.  

 

Objection 2 : Est-ce moral ? 

 

Tout au long de la lettre, les arguments chargés de 

renforcer le désir du lecteur (Peur et sécurité) peuvent-être 

contestés par des arguments rationnels et moralistes. 

 

Après-tout, même une personne qui privilégie une vision 

individualiste de la sécurité sociale sait que son point de 
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vue peut être contesté par des gens ne partageant pas 

son avis. Beaucoup de gens et la sécurité sociale elle-

même ont une vision collectiviste, et l’emploi généralisé du 

mot « contribution sociale » est là pour nous le rappeler.  

 

Gary C. Halbert sait qu’il doit surmonter la barrière morale 

suivante : « Mes contributions sociales sont obligatoires. Elles 

sont ma contribution à la construction d’une société 

prospère qui garantit la santé et les retraites au plus grand 

nombre ». 

 

Cette barrière est très dure à surmonter car quelqu’un qui 

les ignore peut s’exclure du groupe. 

 

® Voici comment Gary C. Halbert surmonte cette 

objection. 

 

Le titre de l’article dit : « Comment bénéficier de prestations 

sociales dès aujourd’hui et jusqu’à la fin de vos jours ». Et la 

phrase suivante est « Savez-vous combien d’argent vous 

avez placé jusqu’à ce jour dans la Sécurité sociale qui vient 

tout juste d’être réformée ». 
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Le message passé est donc le suivant : « Vous pouvez 

bénéficier de prestations sociales parce que vous avez 

investi dans la sécurité sociale ». 

  

Il désamorce ainsi l’objection en transformant un devoir 

collectif en droit individuel. 

 

Objection 3 : Et si je ne suis pas satisfait 

 

Il s’agit d’une objection classique dans la vente par 

correspondance : « Et si ce produit que je n’ai même pas 

pu manipuler ne me convenait pas ». 

 

Cette objection est traitée par une garantie de type 

satisfait ou remboursé.  

 

Gary C. Halbert ajoute l’idée que même en se faisant 

rembourser, le client aura gagné du temps et de 

l’information en récupérant un rapport sur sa situation 

sociale. L’opération est quoiqu’il arrive gagnante pour le 

client. 
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Les stars d’Hollywood ne jurent plus que par elle : 
 

Une nouvelle formule incroyable 
venue de Beverly Hills vous rajeunit 
de plusieurs années  

Pour seulement  

39$ 
Par Gary C. Halbert 
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L’incroyable formule de Tova Borgnine n’est pas 
réservée aux stars comme Debbie Reynolds, 
Connie Stevens et Brenda Vaccaro. Maintenant, 
des gens de partout dans le monde témoignent de 
ce que les produits de Tova leur ont apporté. 
 
• « C’est juste énorme. J’ai l’impression 
d’avoir bénéficié d’un lifting après chaque 
application. » - Jan A. – Gilgandra, NSW - 
Australie 

 
• « Après quelques semaines, les gens dans 
mon entourage voient le changement dans mes 
traits. Mon mari a été le premier à le 
remarquer et j’étais ravie … Chaque chose 
que vous dites au sujet de votre produit 
est vrai, chaque mot ». Joyce J. Mineola, 
NY 

 
• « J’ai eu 40 ans en Juillet, et ma vie comme 
ma peau sont chaque jour plus belles, grâce 
à vos produits ». Anne R. Greenwich, CT 

 
• « En deux mot : « Ça marche ! ». Vos rides 
s’estompent… et votre jeunesse revient 
instantanément. Et l’effet est durable. ». 
Dan S. Los Angeles, CA 

 
• « J’ai utilisé ce produit pendant seulement 
6 jours, et du haut de mes 49 ans, j’en 
parais 10 de moins ! Merci. ». Georgette B. 
Milwaukee, WI 

 
Qu’est-ce que Tova Borognine a découvert ? La 
réponse est fascinante. C’est une formule 
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mystérieuse qui provient de racines de cactus 
découvertes par les indiens Aztecs il y a des 
centaines d’années.  
 
Et jusqu’à aujourd’hui, ce traitement 
rajeunissant si remarquable n’était disponible 
que dans certaines régions du Mexique.  
Si cela marche sur des personnes qui habitent 
dans des environnements aussi durs et arides, 
ne pensez-vous pas que cela marchera pour vous ? 
 
Les stars qui l’utilisent nous le disent, cela 
marche comme par magie. L’ensemble du processus 
ne prend qu’une demi-heure et nos insiders* 
nous le disent, il n’y a rien de semblable pour 
tous ceux qui veulent paraître des années plus 
jeunes que leur âge réel. 
 
Cette formule est facile à utiliser. Vous 
n’avez qu’à l’appliquer sur votre visage et 
attendre. La crème est rose au moment de 
l’application et elle devient progressivement 
blanche nous dit Tova.  
 
Une fois que la crème est devenue blanche, elle 
doit-être enlevée. C’est là l’une des choses 
les plus remarquables au sujet de cette crème, 
il n’y a pas besoin de se perdre en conjectures. 
Elle sait « d’elle-même » ce qu’elle doit faire. 
 
Mais le plus remarquable dans tout ça, nous dit 
Tova Borgnine, « c’est la façon dont il vous 
fait paraître des années plus jeune dès la 
première application. Immédiatement. C’est pour 
cela qu’il s’agit d’un produit « sans excuse », 
un produit couvert par une garantie à 100% de 
la Tova Corporation. 
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Voulez-vous tester cette découverte 
remarquable ? Voulez-vous paraître aussi jeune 
que vous le désirez ? Si c’est le cas, voici 
comment essayer cette incroyable formule sans 
le moindre risque : Remplissez le bon de 
commande ou téléphonez-nous pour commander 
cette incroyable formule. 
 
Dès qu’elle vous sera parvenue, essayez-la en 
toute intimité chez vous et examinez de façon 
précise les changements de votre apparence au 
miroir ! Si après ça vous n’êtes pas satisfait 
à 100%, renvoyez-nous le produit vide dans les 
30 jours qui suivront notre date d’expédition. 
Vous serez remboursés sans la moindre question. 
 
Rappelez-vous bien de ça : Vous ne pouvez pas 
perdre d’argent mais vous pouvez perdre des 
années de jeunesse dans votre apparence. 
 

 
 
 

1- Le produit 
 
Une crème visage faite à base de racines de cactus. 

 
 

2- La cible 
 
Femmes de 35 à 50 ans. 
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3- La lettre de vente (Analyse 
 AIDA) 

 
 
• Attention :  

o L’accroche est dans le titre, en particulier dans 

la combinaison des mots suivants : « Stars », 

« Hollywood », « Beverly Hills », « Formule », 

« Rajeunit » et « années » 

o Le produit est une simple crème mais le titre pose 

un monde fantasmatique fait de stars, de 

formules secrètes et de jeunesse prolongée. Ce 

cadre permet à Gary C. Halbert de promettre 

un haut degré de désirabilité du produit en 

désamorçant de nombreuses objections comme 

on le verra plus bas.  

 

• Intérêt : Il est éveillé et maintenu grâce aux preuves 

qui sont listées dès le début de la lettre 

o Le nom des stars qui utilisent la formule : Debbie 

Reynolds, Connie Stevens et Brenda Vaccaro 

o Le nom de l’entrepreneuse qui a mis au point la 

formule : Tova Borgnine, une personnalité 
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publique Hollywoodienne connue dans les 

années 70 et 80 

o Les témoignages détaillés des clientes ordinaires 

qui ont acheté et utilisé la crème  

 

• Désir : Un désir de jeunesse et de beauté y compris à 

un âge avancé. 

 

Pour exciter ce désir tout au long de la lecture de 

lettre, Gary C. Halbert emploie des mots qui 

proviennent du répertoire de la magie et qui sont des 

pièges à fantasmes :  

• « Formule secrète …» 

• « … aussi jeune que vous le désirez …» 

• «… la crème sait d’elle-même ce qu’elle 

doit faire …» 

• «… la crème rose devient progressivement 

blanche …» 

• «… cela marche comme par magie ». 

Bref, nous sommes dans le monde de Circée, la 

magicienne qui parvient à séduire Ulysse dans 

l’Odyssée. 
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Pour exciter le désir, Halbert utilise le fantasme mais 

également la peur à la fin de sa lettre : 

• « Vous ne pouvez pas perdre d’argent mais 

vous pouvez perdre des années de jeunesse 

dans votre apparence. » 

 

• Action :  

 

La partie Action est très étoffée comme c’est toujours le 

cas dans les lettres de Gary C. Halbert (3 paragraphes).  

Le vocabulaire de l’action insiste sur l’usage et les 

situations (« Tester cette découverte remarquable », 

« Essayez-la en toute intimité », ). 
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4- Le traitement des objections 
 
 

Objection 1 : Est-ce que le produit marche vraiment ? 

 

À aucun moment Gary C. Halbert ne se met en situation 

de répondre à cette question. Les témoignages et les noms 

de stars sont des preuves faibles et elles servent plus à 

éveiller l’intérêt de la lectrice et à développer son 

imaginaire qu’à prouver l’efficacité du produit. 

 

Halbert fait le choix de ne pas présenter d’argument 

vérifiable. Il ne se met pas en situation de rationaliser le 

produit et ses résultats. 

 

C’est volontaire car cette objection n’apparaîtra pas pour 

une personne qui s’est laissé captiver par cette lettre et qui 

entrée dans le monde fantastique de Tova la magicienne. 

 

Comme pour la lettre précédente, Gary C. Halbert ne cible 

pas toutes les femmes. Il ne s’intéresse pas à des femmes 

rationnelles qui demanderont des démonstrations fiables. Il 

s’adresse à des femmes qui donneront plus de valeur à 

l’imaginaire et à des propriétés occultes et secrètes.  
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Objection 2 : Et si je ne suis pas satisfaite 

 

Cette objection est traitée par une garantie de type 

satisfaite ou remboursée.  
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Êtes-vous du genre à faire ce type 
d’erreur en français ? 
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L’invention remarquable de Charles Cordier a 

permis à 70 000 personnes de corriger leurs 

erreurs en français. Avec seulement 15 minutes 

par jour, vous pourrez vous améliorer dans 

l’usage de la langue française ; tant à l’écrit 

qu’à l’oral. 

 

De nombreuses personnes disent « Après qu’il 

soit venu » au lieu de dire "Après sa venue". 

D’autres associent souvent ces deux mots : 

"Moi, personnellement…". Il faudrait dire tout 

simplement "Personnellement…". Beaucoup 

emploient l’expression « Entre vous et moi …» 

alors qu’il faudrait dire « Entre nous …» ou 

« De vous à moi …». 

 

Il est étonnant de voir le nombre de fois ou le 

« qui » est utilisé à la place du « que ». Sans 

parler des erreurs de conjugaison. 

 

Pour limiter les risques, de nombreuses 

personnes décident d’employer des mots simples, 

plats et ordinaires. Leur propos est ennuyeux, 

sans intérêt et monotone.  
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Pourquoi autant de personnes font 

des erreurs 
 

Pour quelle raison autant de personnes 

emploient aussi mal les mots de la langue 

française alors que cela les freine dans la 

progression de leur carrière ? 

 

Pourquoi certaines personnes font des fautes 

d’orthographe et d’autres ne parviennent 

toujours pas à utiliser correctement les 

ponctuations ?  

 

Pourquoi autant de gens se retrouvent bloquées, 

incapables de trouver les bons mots pour 

exprimer correctement leurs idées ? 

 

Ces faiblesses s’expliquent.  

 

Charles Cordier l’a découvert dans le cadre 

d’études et d’expérimentations auxquelles il a 

consacré des milliers d’heures.  

 

Beaucoup de gens ne parviennent pas à 

s’exprimer ni à écrire correctement en français 
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parce qu’ils n’ont pas été formés ni habitués 

à le faire. 

 

Ce que Cordier est parvenu à 

réaliser à Saint-Germain 
 

Seule la formation et la pratique permet 

d’acquérir une bonne habitude. Zola, Balzac ou 

Apollinaire étaient allergiques aux règles de 

la langue. Et parmi tous ceux qui parlent ou 

écrivent correctement, personne ne pense en 

terme de règles à appliquer au moment de 

s’exprimer. 

 

La langue française nous a permis de bâtir notre 

civilisation. Sans elle, nous ne serions que 

des sauvages marmonnants. Toutefois, nos écoles 

utilisent de mauvaises méthodes. Elles ont fait 

de l’étude de la langue une tâche ardue et 

pénible au lieu d’en faire un jeu captivant. 

 

Et ce désastre déplorable se poursuit sans fin.   

 

Toutefois, c’est ici que réside la différence 

entre Charles Cordier et l’École.  



28 
 

 

En voici l’illustration : 

Il y a quelques années, M. Cordier a été invité 

par Guillaume Laute, le créateur du réseau 

d’enseignement alternatif appelé Système 

d’éducation Saint-Germain. 

 

Il devait y enseigner le français pour des 

élèves du secondaire de la ville de Saint-

Germain en Laye dans les Yvelines. En se 

concentrant sur la pratique, M. Cordier a 

permis à ses élèves de progresser bien plus 

vite en cinq semaines que ce qu’avaient permis 

les anciennes méthodes en deux ans. 

 

Ces résultats ne peuvent pas contestés. Ils ont 

été prouvés par des comparaisons établies 

scientifiquement. Et le plus étonnant, c’est 

que les enfants avaient développé un rapport 

naturel au fait d’étudier. C’était devenu un 

jeu pour eux. 

 

 

Un dispositif « 100% 

Autocorrection »  
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Le principe de base de la nouvelle méthode de 

M. Cordier, c’est l’auto-formation.  

 

Tout le monde peut apprendre à les différentes 

formes du langage. Mais comment savoir si 

chacune de ces formes est adaptée à l’idée et 

à la situation que l’on souhaite exprimer ? 

 

M. Cordier règle le problème d’un façon simple 

et judicieuse. 

 

Vous pouvez même considérer que ce cher 

monsieur Cordier sera toujours à vos côtés.  

 

À chaque fois que vous ne respecterez pas 

l’usage grammatical correct, à chaque fois que 

vous emploierez des mots ; imaginez-le en train 

de vous souffler : « C’est une erreur, tu dois 

dire plutôt ceci. » En très peu de temps vous 

vous habituerez à employer les bonnes formes et 

les bons mots, à l’oral comme à l’écrit. 

 

Dans le cas où vous continueriez à employer les 

mauvaises formes sans parvenir à vous corriger, 

il continuera à vous souffler les formes 
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correctes, patiemment.  Il sera tout le temps 

à vos côtés, tel un éternel mentor. Il ne se 

moquera jamais de vous. Bien au contraire, il 

vous encouragera et vous aidera. 

 

Voilà ce à quoi parvient ce dispositif « 100% 

autocorrection ». C’est lui qui sera 

l’équivalent de la voix discrète de M. Cordier, 

toujours à vos côtés. Prête à s’adresser à vous 

à chaque fois que vous commettez une erreur. Il 

repère vos fautes et vous aide à vous concentrer 

sur elles.  

 

Il n’y a pas de leçon à apprendre par cœur et 

vous n’avez pas besoin de réviser quoique ce 

soit. 

 

Seulement 15 minutes par jour 
 

Vous devrez y consacrer seulement 15 minutes 

par jour. Non pas 15 minutes d’étude, mais 15 

minutes de pratique captivante ! Les étudiants 

de M. Cordier pratiquent aux moments de la 

journée qui leur conviennent. Ils le font en 

allant au travail ou à la maison. Ils prennent 

quinze minutes d’un temps qu’ils consacrent 
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habituellement à des distractions sans intérêt. 

Et les résultats sont époustouflants. 

 

Charles Cordier a mis à la disposition de tout 

un chacun un excellent outil de maîtrise de la 

langue française.  

 

Ceux qui bénéficient de cette méthode 

acquièrent  une chose qui n’a pas de prix. 

(gagnent à la place de bénéficient dans le texte 

anglais) 

 

Ils créent un terreau fertile qu’ils pourront 

cultiver toute leur vie. (gagnent à la place de 

crééent dans le texte anglais) 

 

Ils gagnent une aisance dans l’expression orale 

qui les distinguent comme des personnes bien 

éduquées, quelque soit le groupe social où ils 

se trouvent. 

 

Ils gagnent de la confiance en eux et inspirent 

le respect du fait de leur aisance. 

 

Enfin, la maîtrise du français ne doit pas être 

sous-estimée dans la course aux succès 
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matériels. Personne n’y parvient avec un 

langage approximatif. 

 

Gratuit – Le livret de français 
 

Il est impossible de vous donner autre chose 

que des suggestions au sujet de la grande 

variété des sujets couverts par la méthode de 

M. Cordier et ce en quoi consiste la pratique 

des exercices. 

 

Mais pour ceux qui seront intéressés, vous 

pourrez trouver une description détaillée de sa 

méthode dans un livret appelé « Comment parler 

un beau français en quinze minutes par jour ». 

Vous n’avez même pas à nous adresser une lettre 

manuscrite pour l’obtenir. Renvoyez tout 

simplement le coupon rempli ici-bas. Vous 

pouvez également l’obtenir en nous envoyant une 

simple ou encore une carte postale. 

L’adresse : Charles Cordier, Ecole de français 

- 17 avenue des Champs Elysées, 75008 - Paris 
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1- Le produit 
 
Un guide de pratique du français pour perfectionner son 

écriture et son expression orale. 

 

La lettre ne vend pas directement le produit, elle permet 

de recevoir un livret qui donne un aperçu de la méthode. 

Elle permet à Charles Cordier (alias francophone de 

Sherwin Cody) d’obtenir une base de prospects qualifiée. 

 

Cette lettre date de 1918. Elle a donc plus de cent ans.  

 
 

2- La cible 
 
Hommes et femmes de la petite bourgeoisie du début du 

vingtième siècle, en quête d’ascension sociale. 

Pour les lecteurs de Proust, on imagine bien le personnage 

d’Albert Bloch (jeune) comme un client potentiel de la 

méthode Charles Cordier.  
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3- La lettre de vente (Analyse 
 AIDA) 

 
Comme la lettre sur la sécurité sociale de Gary C. Halbert, 

« Do you make these mistakes in English » est considérée 

aux États-Unis comme l’une des lettres à assimiler lorsque 

l’on veut devenir bon en écriture de vente.  

J’ai fait le choix de rebaptiser Sherwin Cody en Charles 

Cordier. 

J’ai également adapté la lettre à un contexte culturel 

français pour vous permettre de vous concentrer l’analyse 

AIDA et la formulation des objectifs plutôt que de vous 

distraire à essayer de trouver vous-même des 

équivalences.  

 

 
• L’Attention :  

o Comme pour la lettre précédente, l’accroche est 

dans le titre. Notez l’emploi de l’expression « Êtes-

vous du genre …». Qui parle comme ça 

d’habitude ? Les snobs.  

Donc Charles Cordier assume un certain 

snobisme dans le titre car il sait très bien qu’un 

snobisme grand bourgeois aura beaucoup 



35 
 

d’effet sur un public petit bourgeois qui aspire à 

rejoindre une classe sociale perçu comme 

supérieure. 

Le titre joue déjà sur un levier de désir qui va 

revenir tout au long de la lettre : la crainte d’une 

assignation irréversible à une classe sociale 

dépréciée du fait d’une incompatibilité culturelle 

avec le groupe social dominant. 

o Donc, avant de se poser en professeur de 

français, Charles Cordier se pose surtout en 

gardien de la norme sociale. Il va vous dire si vous 

êtes dans le « bon » ou le « mauvais » camp, et 

surtout il va vous aider à franchir le palier vers 

l’étage supérieur, celui où les gens s’expriment 

merveilleusement bien. 

 

 

• Intérêt : L’intérêt est maintenu de plusieurs façons 

o En listant les erreurs les plus communes, celle que 

nous faisons tous. C’est une façon efficace 

d’interpeller le lecteur et de lui confirmer que 

c’est bien de lui dont on parle. 

o Puis en listant les preuves : les résultats obtenus 

avec la méthode, y compris au sein d’une 
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institution d’enseignement reconnue et élitiste 

(l’Ecole de Gerry aux USA que j’ai rebaptisée 

Ecole Saint-Germain ici). 

o Le double problème rencontré (anglais et 

ascencion sociale) peut donc être résolu grâce à 

Charles Cordier 

o La répétition du mot « gagner » en 

 

• Désir : Le désir principal est un désir de promotion 

sociale comme nous l’avons vu dans le titre. Mais 

Charles Cordier comble également d’autres désirs 

o Le jeu : on apprend le français comme on jouerait 

à un jeu. On trompe ainsi l’ennui et la distraction 

o  La créativité : La méthode est présentée comme 

un terreau fertile sur lequel on pourra cultiver 

d’autres ressources intellectuelles 

o La sécurité (l’image du mentor bienveillant) : c’est 

ainsi que Charles Cordier présente sa méthode et 

annonce à son public qu’il lui épargnera les 

épreuves humiliantes d’une progression sociale 

ascendante (que la littérature classique décrit à 

merveille). 

o La confiance en soi 
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o La richesse : notamment avec la répétition à 5 

reprise du mot « gagner » dans la dernière partie 

de la lettre. 

Comme dans les lettres précédentes, la peur revient 

souvent pour encourager le lecteur à renforcer les 

désirs listés plus haut. En vrac : l’image du sauvage 

marmonnant, l’absence de progression dans la 

carrière, ceux qui se moquent de vous, etc.   

 

• Action :  

 

Elle est simple et rapide. Charles Cordier propose trois 

façons de satisfaire sa curiosité en souscrivant à un essai 

gratuit. 

Il s’agit d’Inbound Marketing, tout ça  
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4- Le traitement des objections 
 
 

Objection 1 : Est-ce vraiment pour moi ? 

Cordier (Cody) liste des auteurs qui ont eu des scolarités 

chaotiques et qui ont malgré tout produit des œuvres 

remarquables.  

Cela produit un spectre d’identification très large. Tout le 

monde peut s’identifier à eux, en particulier un public 

bourgeois en quête d’ascension sociale. 

 

Objection 2 : Est-ce que je vais vraiment apprendre 

quelque chose ? 

En présentant sa méthode comme « un mentor 

bienveillant », Cordier (Cody) indique que tout le monde 

peut progresser à son rythme, quelque soient ses 

difficultés de départ. 

 

Objection 2 : Est-ce que je vais m’ennuyer comme à 

l’école ? 

Cody présente sa méthode comme un jeu, c’est-à-dire le 

contraire de l’ennui. Et la meilleure démonstration de 

cette réponse vient du fait que ce sont des adolescents 
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qui ont éprouvé cette sensation de jeu, soit le public le 

plus difficile à captiver sur ce sujet. 

 

Objection 4 : Est-ce que j’ai le temps de me lancer là-

dedans ? 

La méthode ne prend pas vraiment de temps puisque 15 

minutes, ce n’est pas grand-chose et ce temps peut être 

pris sur du temps consacré habituellement à distractions 

improductives ou du temps de transport. 

 

Objection 5 : Est-ce qu’il s’agit vraiment d’un outil de 

promotion sociale comme le suggère le titre et le texte ? 

Oui, puisque M. Cordier a enseigné sa méthode dans un 

réseau d’enseignée privé dédié aux enfants des classes 

sociales plus élevées. 

 

Objection 6 : Comment être sûr que ça marche vraiment 

? 

 

Il y répond par un essai gratuit, un extrait d’un livre plus 

complet que le client achètera s’il est satisfait par la 

méthode 

 

 


