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Les 5 piliersd'u
site web qui
apporte des
clients

Le guide sans jargon pour les entrepreneurs qui

vendent un service : comprendre ce qui fait vraiment la
différence entre un site vitrine et un site qui travaille
pour vous.
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INTRODUCTION

Votre site est votre meilleur
commercial. Ou votre pire.

Avant de vous appeler, vos futurs clients passent par Google puis par votre site. En
quelques secondes, ils décident s'ils vous font confiance ou s'ils retournent a la
liste des résultats. Un site vitrine « joli » ne suffit pas : il doit étre clair, rapide,

trouvable, et surtout donner envie de vous contacter.

Ce guide résume les 5 piliers qui font la différence, sans jargon technique. Chaque
pilier se lit en 3 minutes et se termine par un test express pour évaluer votre site

actuel.

Au programme

Un message clair en 5 secondes
Dire qui vous étes, ce que vous faites et pour qui.

Des fondations solides
Rapidité, mobile, sécurité : ce qui ne se voit pas mais se ressent.

Etre trouvé sur Google
Visibilité locale et référencement naturel, sans budget publicitaire.

Transformer les visiteurs en demandes
Appels a l'action, formulaires et parcours qui ménent au contact.

Inspirer confiance et mesurer
Preuves, avis, conformité, et chiffres pour s'améliorer.

Comment lire chaque pilier

En clair (Iidée simplifiée) - Les points clés - Un exemple concret dans votre métier - Le

test express a faire sur votre site.



PILIER 1 SUR 5

Un messageclairen5

secondes

EN CLAIR

Un visiteur ne lit pas votre site, il le survole. S'il ne comprend pas en quelques
secondes ce que vous proposez et a qui, il repart. Le premier écran doit
répondre a trois questions : qui étes-vous, que faites-vous, et comment vous

joindre ?

Les points clés

Un titre qui parle du bénéfice client, pas de vous : « Des extérieurs qui se vivent toute
l'année » plutdt que « Bienvenue sur notre site ».

Votre cible et votre zone dés l'accroche : particuliers, entreprises, collectivités, et la

ville ou la région ou vous intervenez.

Vos services présentés par probléme résolu : une ligne claire par prestation, sans
vocabulaire de métier que le client ne connait pas.

Un seul bouton principal, visible dés l'arrivée : « Demander un devis », « Prendre

rendez-vous ».

~N
g EXEMPLE CONCRET - ARCHITECTE

Avant : « Cabinet d'architecture, créativité et passion depuis 2005. »

Aprés : « Rénovation et extension de maisons en lle-de-France : de l'esquisse au

permis de construire, on s'occupe de tout. »
- J
Test express

O Une personne qui ne vous connait pas comprend votre activité en 5 secondes.

O Votre ville ou zone d'intervention apparait sans avoir a défiler.

D Le bouton de contact est visible immédiatement, sur ordinateur comme sur mobile.




PILIER 2 SUR 5

Des fondations solides:

rapide, mobile, sécurisé

EN CLAIR

Un site, c'est comme un local commercial : si la porte coince, si lenseigne est
illisible ou si le sol est glissant, les clients nentrent pas. Vitesse, affichage sur
téléphone et sécurité forment ces fondations. Google les prend aussi en compte

pour vous classer.

Les points clés

La vitesse : visez un affichage en moins de 3 secondes. Les images lourdes et les
extensions inutiles en sont les premiéres responsables.

Le mobile d'abord : une grande partie de vos visiteurs arrive depuis un téléphone.
Texte lisible, boutons assez grands, numéro de téléphone cliquable.

La sécurité : connexion HTTPS (le cadenas), mises a jour réguliéres et sauvegardes
automatiques pour ne jamais tout perdre.

Un site propre et lisible : contrastes suffisants, structure claire, pas de fenétre qui
bloque la lecture dés l'arrivée.

EXEMPLE CONCRET - PAYSAGISTE

Le probléme : la galerie de réalisations est composée de photos brutes de plusieurs
Mo chacune. Sur mobile, la page met une éternité a s'afficher.

La solution : images compressées dans un format moderne, chargées au fur et a
mesure du défilement. Méme rendu a I'ceil, page nettement plus rapide.

- J

Test express

D Votre site s'affiche en moins de 3 secondes sur votre téléphone, en 4G.

O L'adresse commence par https:// et le navigateur n'affiche aucun avertissement.
D Tout se lit et se clique sur mobile sans avoir a zoomer.

Astuce : l'outil gratuit PageSpeed Insights de Google note la vitesse de votre site.



PILIER 3 SUR 5

Etre trouvé sur Google,

prés de chezvous

EN CLAIR

Le référencement naturel (SEO) consiste a aider Google & comprendre qui vous
étes, ce que vous faites et oU. Quand quelqu'un tape « paysagiste Rambouillet »,
Google affiche les sites qui répondent le mieux a la recherche et qui inspirent
confiance. Gratuit, mais cela se construit.

Les points clés

Une page par service et par zone : « Elagage 4 Mantes-la-Jolie » est bien plus efficace
qu'une page « Nos services » qui mélange tout.

Le titre et la description de chaque page : cest le texte affiché dans les résultats
Google. Utilisez les mots que vos clients tapent vraiment.

Une fiche Google Business Profile compléte : zone d'intervention, horaires, services,
photos. C'est elle qui vous place sur Google Maps.

Des avis clients réguliers : demandez-les aprés chaque mission réussie et répondez a

chacun, méme court.

-

EXEMPLE CONCRET - COMPTABILITE BTP

Avant : une seule page « Cabinet comptable », sans spécialité visible.
Apreés : une page « Comptabilité pour artisans et entreprises du BTP », une fiche

Google a jour et des avis clients. L'artisan qui cherche un comptable du batiment vous
trouve plus facilement.

Test express

O
O
O

En tapant votre métier suivi de votre ville, vous apparaissez dans les premiers résultats.
Votre fiche Google Business Profile est revendiquée, compléte et illustrée de photos.
Chaque service important a sa propre page, avec un titre unique.

A savoir : le référencement naturel demande de la régularité. Les effets se mesurent sur




PILIER 4 SUR 5

Transformer les visiteurs

en demandes de contact

EN CLAIR
Avoir des visiteurs ne suffit pas : ce qui compte, cest la part de ceux qui vous
contactent. On appelle cela le taux de conversion. Un bon site guide le visiteur

pas a pas, pour qu'il ne se demande jamais « et maintenant, je fais quoi ? ».

Les points clés

Une page, un objectif : devis, rendez-vous ou appel. Le bouton principal se répéte en

haut, au milieu et en bas de la page.

Un formulaire court : nom, moyen de contact, besoin. Chaque champ supplémentaire
fait fuir une partie des visiteurs.

Plusieurs fagons de vous joindre : téléphone cliquable sur mobile, formulaire, prise de
rendez-vous en ligne selon votre métier.

Lever les freins : devis gratuit, délai de réponse annoncé, déroulé d'une mission en 3
étapes. Le client sait a quoi s'attendre.

4 D
EXEMPLE CONCRET - CONSULTANT
Avant : un lien « Contact » discret dans le menu, qui méne & une page avec un
formulaire de dix champs.
Apreés : un bouton « Réserver un échange de 20 minutes » sur chaque page, relié a un
agenda en ligne. Le visiteur sait ce qu'il obtient et choisit son créneau en quelques
clics.
- J
Test express

O
O
O

Chaque page importante propose une action claire a faire.
Votre formulaire tient en 4 champs ou moins.
Sur mobile, un client vous appelle d'un seul clic.

A retenir : une page sans appel a 'action est une impasse pour votre visiteur.




PILIER 5 SUR 5

Inspirer confiance et

mesurer ses resultats

EN CLAIR

Un client qui ne vous connait pas prend un risque en vous contactant. Votre site
doit le rassurer : preuves, visage, avis, informations légales. Et pour progresser, il
faut mesurer : sans chiffres on devine, avec on améliore.

Les points clés

Des preuves concrétes : réalisations en photos, avant/aprés, études de cas,
témoignages signés, avec l'accord de vos clients.

Un visage et une histoire : une page « A propos » avec votre photo, votre parcours, vos
assurances et garanties professionnelles.

Une conformité sans faille : mentions légales, politique de confidentialité et bandeau
cookies respectueux du RGPD.

Des chiffres simples a suivre : visites, pages les plus vues, mots recherchés (Google
Search Console) et surtout nombre de demandes regues.

4 D
EXEMPLE CONCRET - PAYSAGISTE
Les preuves : une galerie de chantiers en avant/apreés et les avis Google affichés sur la
page d'accueil.
La mesure : chaque mois, il note les demandes de devis regues et la page dou elles
viennent. Il découvre que la création de terrasses attire le plus, et y consacre plus de
contenu.

- J

Test express

O Au moins trois réalisations ou témoignages sont visibles sur votre site.

O Mentions légales et politique de confidentialité sont accessibles en bas de page.

D Vous savez combien de demandes votre site vous apporte chagque mois.
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VOTRE AUTO-DIAGNOSTIC

Ou en est votre site aujourd'hui ?

Reprenez les 15 tests express des 5 piliers et comptez vos cases cochées.

Des fondations a reprendre

0 -5 Votre site vous fait probablement perdre des clients. Commencez par
les piliers 1et 2.

Une bonne base, beaucoup de potentiel

6 - 10 Quelques ajustements ciblés sur la visibilité et la conversion peuvent
changer la donne.

Un site solide
Place a l'optimisation fine : mesurer, tester, améliorer mois aprés mois.

1m-15

Envie d'un regard d'expert sur votre site ?

J'analyse votre site web en détail je vous dis clairement ce qui vous fait perdre
des clients et ce qui peut étre amélioré en priorité.

Ecrivez-moi : contact@mybazic.com
Réservez un échange : On voit ensemble comment optimiser votre site web —

Retrouvez-moi sur Linkedin : Cllique ici pour voir mon Profil —



https://calendly.com/illan-koubaka/30min
https://www.linkedin.com/in/illan-koubaka-kibinza10983093797170912972970979127127102987798394

