
GUIDE EXPERT 2026

LE SITE B2B
QUI GÉNÈRE DES
LEADS
Anatomie d'une machine à conversion.

Le framework page par page pour transformer votre site en

système d'acquisition prévisible.

9
Sections

25
Points de diagnostic

5
Cas clients réels

12+
Sources citées

wenoble.fr



wenoble.fr
2

SECTION 00

VOTRE SITE EST EN LIGNE.
MAIS IL NE GÉNÈRE RIEN.

Le réflexe au début, c'est de se dire je vais faire un site et il fera le taff. Dans la majorité des

cas, il le fera pas, il le fera jamais. Ce guide déconstruit, page par page, ce qui sépare un site

qui rapporte des leads d'un site qui se contente d'attendre.

Vous avez un site, il est propre, il est en ligne. Mais quand vous regardez les chiffres, si

quelqu'un les regarde : c'est le vide. Pas de leads entrants. Pas de demandes de

contact.

2-3%
moyen en B2B

98%
sans laisser de trace

70%
le premier contact

Ruler Analytics 2026 Leadinfo 2026 Forrester 2025

?

À QUI S'ADRESSE CE GUIDE

Aux fondateurs et dirigeants B2B qui veulent que leur site génère des résultats

mesurables (ou au moins comprendre pourquoi le leur ne le fait pas). Que vous

structuriez votre acquisition pour la première fois ou que vous corrigiez une mauvaise

expérience passée.
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SECTION 01

POURQUOI LA PLUPART DES SITES
B2B NE CONVERTISSENT PAS

4

5

3

2

1

Zéro suivi post-lancement
L'agence livre et disparaît. Le taux de rebond de 80% sur la homepage passe

inaperçu.

Aucun mécanisme de capture
Le seul CTA est « Contactez-nous » — la friction maximale. Sans lead magnet, vous

perdez 98% des visiteurs. Multipliez les angles et les températures de leads pour multiplier

vos chances de capturer vos visiteurs.

Le SEO est pensé après le design
L'arborescence doit être dictée par la stratégie de mots-clés. C'est pas juste une

stratégie de blogs après avoir fait le site. ROI moyen du SEO : 748% sur 3 ans.

Pas d'architecture de conversion
Les pages ne sont reliées par aucun parcours logique. Le visiteur arrive, lit, repart. Pas de

système.

Tout est fait. Rien n'est bien fait (au moins c’est direct).
Vous avez un SEO, des CTAs, des pages services. Mais chaque brique est à 10% de son

potentiel. L'intention est bonne, l'exécution est à des années d'une vraie machine

d'acquisition.

Ce ne sont pas des problèmes visuels. Ce sont des erreurs structurelles.
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SITE VITRINE VS SITE D'ACQUISITION
Critère

Objectif

SEO

CTA

Lead magnet

Suivi

Résultat

Site vitrine

Exister en ligne

Après le design

Contactez-nous

Aucun

Zéro

0 lead

Site d'acquisition

Générer des leads 

Avant le design 

Adapté à l'intention

Simulateur, quiz, guide

12 mois d'optimisation

Machine prévisible

6,6% 1,7%
Source : Unbounce 2024 — 57M conversions, 41 000 pages analysées

Taux de conversion d’une landing page dédiée Taux de conversion d’une page générique
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SECTION 02

Conversion leads non qualifiés

PENSER EN SYSTÈME, PAS
EN PAGES
Un site qui convertit n'est pas une collection de pages. C'est un système avec des

entrées, des parcours et des sorties mesurables.

Attirer
SEO, LinkedIn, Ads, referral

Le tunnel d'acquisition

Qualifier
Segmentation, parcours par cible, scoring

Convertir
Lead magnets, formulaires, Calendly

!

03

02

01

PRINCIPE CLÉ

Une page = un job. Chaque page a un objectif unique et un CTA unique. Si elle essaie

de faire deux choses, elle n'en fait aucune.

40% 11%
Source : Landbase2026

Conversion leads qualifiés
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SECTION 03

La homepage =
votre meilleur commercial
En 5 secondes, le visiteur doit comprendre : qui vous êtes, pour qui, et quel est le

prochain pas.

Si on fait simple, voici les 7 sections d'une homepage qui convertit

4

5

6

3

2

7

1

Preuves
Mini cas client avec résultat chiffré

Hero section
Proposition de valeur + CTA visible

Le problème
Montrez que vous comprenez la douleur

Segmentation
Orientez chaque cible vers sa page

CTA de clôture
Rappel pour le visiteur qui a tout lu

Preuve sociale
Logos clients, chiffres, certifications

Solution en 3 étapes
Comment vous résolvez le problème

Slider d'images en hero. « Bienvenue sur notre site ». Pas de CTA visible sans scroller.

Navigation calquée sur l'organigramme.

24 000 abonnés LinkedIn, 500 visites/mois, 0 lead. La homepage ne segmentait ni par

service ni par cible. Après refonte avec architecture segmentée : +300 leads collectés via le

site.

CE QUI TUE UNE HOMEPAGE

CAS CONCRET : TOM PUSTEL / HOUSTON IA
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SECTION 04

LES PAGES SERVICES =
LE CŒUR DE LA CONVERSION
Chaque page service doit fonctionner comme un commercial autonome.

Et le plus important : ELLE DOIT ANTICIPER ET PRÉVENIR LES OBJECTIONS !!

4

5

6

3

2

1

La preuve
Cas client pertinent avec données chiffrées.

Le process
3-5 étapes claires. Réduit la friction et l'incertitude.

Votre solution
Formulée en résultat client, pas en feature.

CTA contextuel
Adapté au niveau d'intention du visiteur.

FAQ et objections
Répondez aux résistances avant qu'elles n'arrivent.

Accroche problème
Partez de la douleur, pas de la description du service.

7 centres face à Amplifon. Pages par problématique, centre, marque. Maillage SEO

complet. Test d'audition en lead magnet. De 30 à 110 pages indexées.

+270%
Sources : GenesysGrowth2026

CAS CONCRET : AUDIO DU CENTRE

Impact preuve sociale B2B SaaS
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SECTION 05

LES PAGES CAS CLIENTS =
LA PREUVE QUI VEND
73% des marketeurs B2B utilisent les études de cas. Mais la plupart les font mal. Voici le

format qui pré-convainc.

4

5

6

3

2

1

Le takeaway
Ce que ça prouve pour un prospect similaire

Les résultats
Chiffres, avant/après, métriques concrètes

Ce qu'on a fait
Les décisions prises et leur logique stratégique

Titre axé résultat
Pas « Étude de cas Client X » mais « 150 leads/mois sur un marché de niche »

Le problème précis
Ce qui bloquait, dans les mots du client

Contexte en 3 lignes
Qui, quel secteur, quelle situation de départ

« 150 leads/mois depuis un marché que personne ne pensait adressable ».

Simulateur interactif : 15-20 simulations/semaine. 1 400 visites organiques
mensuelles.

CAS CONCRET : PHARMAGREEN
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Email + entreprise + besoin

Email + entreprise

Email

10

Client

Pharmagreen

Houston IA

Next Immobilier

Audio du Centre

SECTION 06

INTENTION FAIBLE

Guide, checklist, infographie

INTENTION MOYENNE
Quiz, diagnostic, masterclass

Lead magnet

Simulateur interactif

Masterclass vidéo

Estimateur de bien

Test d'audition

INTENTION FORTE
Simulateur, audit, démo

Résultat

15-20 simulations/semaine

+300 emails collectés

1-3 leads/mois, 1 via ChatGPT

Intégré au parcours patient

LANDING PAGES & LEAD MAGNETS =
CAPTURER LES 98%
La question n'est pas «quel contenu offrir ? » mais « quel niveau de qualification obtenir ? ».

4 lead magnets, 4 résultats

Pyramide des lead magnets par intention

Les CTAs personnalisés convertissent 202% mieux
Source : HubSpot+202%
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SECTION 07

LES PAGES OUBLIÉES
QUI COMPTENT

03

02

01

Landings par cible
Un CEO et un responsable marketing ne cherchent pas la même chose. Pages

segmentées par persona avec vocabulaire, preuves et CTAs adaptés à chaque profil.

C'est ce qui fait la différence entre 1,7% et 6,6% de conversion.

Landings par canal
Un visiteur Google Ads et un visiteur LinkedIn n'ont pas le même niveau d'intention.

Chaque canal mérite sa page d'atterrissage avec un message adapté, un CTA

calibré et un lead magnet cohérent avec la température du trafic.

Landings par service
Chaque service mérite une landing dédiée pour les campagnes d'acquisition. Pas la

page service du site — une page épurée, mono-objectif, sans menu, optimisée pour

la conversion. Idéal pour l'outbound et les ads.

×3,9 Les landing pages dédiées convertissent en moyenne 3,9 fois

mieux que les pages génériques du site.

Source : Unbounce 2024
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SECTION 08

M3-M6

M6-M9

M0-M3

M9-M12

LE VRAI TRAVAIL COMMENCE
APRÈS LA MISE EN LIGNE
Les 3 premiers mois sont les plus critiques. C'est là que le SEO prend, que les premiers

leads arrivent, et que les ajustements comptent.

La courbe SEO sur 12 mois

Fondations
Le SEO est posé. Rien de visible. C'est normal.

Accélération
Les articles rankent. Les leads arrivent.

Premiers signaux
Google indexe. Le trafic commence à monter.

Système autonome
ROI mesurable. Le pipeline se remplit.

3 mois après mise en ligne : zéro impression. Puis décollage : 43 600 impressions en juin,

15 leads en mai-juin, chaque semaine meilleure que la précédente.

748% +22%

CAS CONCRET = SAFEXPAT

Sources : FirstPageSage2026,DigitalApplied2026

ROI moyen SEO sur 3 ans Conversion trafic IA vs organique
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FOCUS SEO

ACCÉLÉRER AVEC LE SEO = 
LE VRAI, PAS LE COSMÉTIQUE
Le SEO n'est pas « écrire des articles de blog ». C'est un système complet : stratégie de

contenus, architecture de pages, cocons sémantiques et netlinking. La plupart des sites B2B ne

font qu'une fraction de ce travail.

04

!

03

02

01

Netlinking
Le levier le plus puissant et le plus négligé. Des liens de sites autoritaires vers le

vôtre signalent à Google que vous êtes une référence. Sans netlinking, même le

meilleur contenu plafonne. C'est le multiplicateur de force du SEO.

Cocons sémantiques
Regrouper les contenus par thématique avec un maillage interne structuré. Google

comprend que vous êtes expert sur un sujet. Résultat : vos pages montent

ensemble, pas isolément.

Stratégie de contenus
Pas du contenu pour du contenu. Chaque article cible un mot-clé stratégique, répond

à une question de votre ICP, et contient un CTA vers le bon lead magnet. Un article

sans stratégie est un article invisible.

Pages à ajouter au site
L'architecture du site évolue. Nouvelles pages services, pages par cas d'usage,

pages par secteur. Chaque page ajoutée est une porte d'entrée SEO supplémentaire

vers votre funnel de conversion.

CE QUE LA PLUPART DES AGENCES NE FONT PAS
Elles livrent le site et disparaissent. Le SEO demande 12 mois de travail continu :

production de contenu, maillage, netlinking, ajustements techniques. C'est un

investissement, pas une dépense.
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VOTRE SITE COCHE-T-IL
LES CASES ?
Auto-diagnostic en 25 points. Moins de 50% = problème de structure.

HOMEPAGE

CAS CLIENTS

LEAD MAGNETS

PAGES SERVICES

SEO & NETLINKING

LANDINGS DÉDIÉES

!

Titre axé résultat Avant/après

avec métriques Cas qui parlent

au persona Takeaway

actionnable

Accroche qui part du problème

Process expliqué en 3-5 étapes Au

moins un cas client chiffré FAQ

répondant aux objections CTA

adapté au niveau d'intention

Au moins un lead magnet actif

Formulaire de 3-5 champs max

Adapté à l'intention du visiteur CTA

personnalisé (pas générique)

Arborescence dictée par les mots-clés

Cocons sémantiques structurés Stratégie

de netlinking active Production de contenu

régulière

Proposition de valeur visible sans scroller

CTA principal identifiable en 5 secondes

Preuve sociale visible (logos, chiffres)

Segmentation si plusieurs cibles

CTA de clôture en bas de page

Landing par canal (ads, réseaux, outbound)

Landing par cible/persona

Page mono-objectif sans menu

Message aligné avec la source de trafic

Moins de 50% des cases cochées ? Votre site a un problème de structure, pas de

design. Chaque case non cochée est une opportunité identifiée.



wenoble.fr
15

CE GUIDE VOUS DONNE
LE FRAMEWORK.
ON L'APPLIQUE AVEC VOUS ?

Notre méthode en 4 temps

4

3

2

1

Amplifier
12 mois de suivi, production SEO, netlinking, croissance

Concevoir
Architecture SEO, maquettes, funnels de conversion

Construire
Développement Webflow, SEO technique, activation

Cartographier
Audit, diagnostic, personas, marché, concurrents

Résultat sous 3min  

ANALYSEZ GRATUITEMENT DE VOTRE SITE
wenoble.fr/analyse-de-site

L'architecture de conversion, les lead magnets, le SEO

structurel, le suivi post-lancement : c'est exactement ce que

nous construisons pour nos clients.



Acquisition digitale pour Startup et PME en croissance

wenoble.fr/analyse-de-site

Une question sur ce qui a été dit ici ?

Envoyez moi un message whatsapp :

Romain : +33 7 82 22 93 26

© 2026 Wenoble - Tous droits réservés
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