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5 actions simples pour attirer plus de clients
grâce à Internet

Internet est devenu un levier incontournable pour développer son
activité. 

Que vous soyez indépendant, à la tête d’une TPE ou d’une PME, vos
clients potentiels passent du temps en ligne chaque jour.

 Ils cherchent des informations, des solutions à leurs problèmes, et des
entreprises auxquelles faire confiance. 

Pourtant, beaucoup d’entrepreneurs passent à côté d’opportunités faute
d’une stratégie claire. 

Ce guide a été conçu pour vous aider à franchir un premier cap, avec 5
actions simples, accessibles et concrètes à mettre en place rapidement.



1. Optimisez votre site web pour Google (SEO)

Le référencement naturel (SEO) est l’art d’optimiser son site pour apparaître
dans les premiers résultats des moteurs de recherche. 

Un site invisible sur Google, c’est comme une boutique sans enseigne dans
une rue déserte. Voici quelques bases à mettre en place : 

- Choisissez des mots-clés pertinents : mettez-vous à la place de vos clients,
quels mots tapent-ils dans Google pour trouver vos services ?

 - Soignez vos titres et méta-descriptions : chaque page doit être claire et
donner envie de cliquer. 

- Créez du contenu utile : articles de blog, guides, FAQ… Plus votre site
répond aux questions, plus Google vous met en avant. 

- Optimisez la vitesse et la navigation : un site lent ou mal structuré fait fuir
vos visiteurs et nuit à votre classement. 

■ Astuce : utilisez des outils gratuits comme Google Keyword Planner ou
Ubersuggest pour trouver vos mots-clés.



2. Publiez régulièrement sur les réseaux sociaux

Les réseaux sociaux sont devenus des vitrines incontournables pour
toutes les entreprises. Mais beaucoup commettent deux erreurs : 

publier sans stratégie, ou ne rien publier par peur de mal faire. Voici
comment tirer parti des réseaux sociaux :

 - Choisissez vos plateformes stratégiquement
: inutile d’être partout. Si vous êtes B2B, LinkedIn est puissant ; en B2C,

Instagram ou Facebook sont souvent plus adaptés. 

-Publiez du contenu varié : conseils, témoignages clients, coulisses,
vidéos, visuels inspirants. La variété attire et fidélise. 

- Soyez régulier : mieux vaut publier 2 fois par semaine de façon
constante que 5 posts d’un coup puis silence pendant 1 mois. 

-Interagissez avec votre communauté : répondez aux commentaires,
likez, créez de vraies conversations. 

■ Astuce : planifiez vos publications avec des outils gratuits comme
Meta Business Suite ou Buffer pour gagner du temps.



3. Mettez en place une stratégie d’emailing

L’email marketing reste l’un des canaux les plus rentables en digital. 

Contrairement aux réseaux sociaux où l’algorithme décide de votre
visibilité, votre liste email vous appartient et vous assure un lien direct avec

vos prospects. Voici quelques bonnes pratiques : 

- Construisez une base de contacts qualifiés : proposez un cadeau gratuit
(ebook, checklist, réduction) pour inciter à l’inscription.

 
- Soignez vos objets d’emails : un bon objet donne envie d’ouvrir, il doit

être clair et accrocheur. 

- Apportez de la valeur avant de vendre : envoyez des conseils, astuces,
partages d’expérience. La confiance vient avant la transaction. 

- Segmentez vos contacts : tous vos prospects n’ont pas les mêmes
besoins. Adaptez vos emails selon leur profil. 

■ Astuce : utilisez un autorépondeur comme Mailchimp, Brevo ou Mailerlite
pour automatiser vos séquences d’emails.



5. Exploitez la preuve sociale

La preuve sociale est l’un des leviers les plus puissants pour rassurer vos
prospects. Un client potentiel veut s’assurer qu’il fait le bon choix, et rien
n’est plus convaincant que de voir que d’autres vous font déjà confiance.

Voici comment l’utiliser : 

- Recueillez et mettez en avant vos avis clients : Google, Facebook, ou
directement sur votre site. -Publiez des témoignages : 

un client satisfait qui raconte son expérience vaut plus qu’un long
discours. 

- Créez des études de cas :
 montrez concrètement comment vous avez aidé un client à atteindre ses
résultats. 
- Mettez en avant vos chiffres : 
“+500 clients satisfaits”, “10 ans d’expérience”, “Taux de satisfaction 95%”. 

■ Astuce : n’hésitez pas à demander activement des avis après chaque
prestation. 
La plupart des clients satisfaits acceptent volontiers.



4. Soignez vos pages de conversion 

Avoir du trafic, c’est bien. Mais si vos visiteurs quittent votre site sans
agir, vos efforts sont vains. Les pages de conversion (pages de contact,

formulaires, landing pages) sont essentielles pour transformer vos
visiteurs en prospects. 

Voici comment les optimiser : 

- Un message clair et simple : 
dites ce que vous proposez et pourquoi c’est utile. 

- Un appel à l’action visible :
 bouton “Demander un devis”, “Télécharger maintenant” ou “Réserver
un appel”. 

-Évitez la surcharge: 
trop d’informations tue l’action. Une page = un objectif clair. 

- Ajoutez des éléments de réassurance : témoignages, logos de clients,
garanties. 

■ Astuce : testez plusieurs versions (A/B testing) pour voir ce qui
fonctionne le mieux.



En appliquant ces 5 actions, vous mettez déjà en place les bases solides
d’une stratégie digitale performante. Le plus important n’est pas de tout

faire parfaitement, mais de commencer, de tester et d’améliorer en
continu. ■ Si vous souhaitez aller plus loin et bâtir une stratégie sur
mesure adaptée à votre activité, je propose des accompagnements

personnalisés. Ensemble, nous pouvons transformer votre présence en
ligne en véritable moteur de croissance. Rita Consultante & formatrice

digitale Fondatrice de RDK Web Stratégie

Conclusion 


