
LE CONTEXTE LA RECO LA RÉALISATION

Présent sur toute la chaîne 
de la R&D à l’installation

Un site unique pour tous les 
prospects du groupe

Une cible large : particuliers, 
professionnels et collectivités

LE DÉFI
  Nos campagnes SEM sont au coeur de 

nos problématiques d’acquisition, nous 
souhaitons développer notre conversion 
afin de diminuer nos coûts et favoriser 
des volumes plus importants à qualité de 
leads égale.

LES RÉSULTATS

DE CONVERSION

+ 19 %

COMPLÉXITÉ & PÉDAGOGIE 
Le travail de pédagogie réalisée autour 
d’un produit complexe (technique, 
financier) et aussi engageant est 
l’élément clé de la conversion des 
visiteurs.

IMPACT DE LA NOTORIÉTÉ
L’impact de la notoriété d’une grande 
entreprise joue un rôle majeur dans la 
confiance portée par les visiteurs  et leur 
attention.

ENGAGEMENT MINIMUM

Moins le wording utilisée dans la 
présentation des formulaires de contact 
est engageant, plus le taux de remplissage 
est élevé. Il est en revanche nécessaire de 
valider la qualité des leads en aval.

•  Favoriser la pédagogie autour du produit et du process de souscription.
•  Mettre en avant l’offre et repositionner le simulateur.
•  Limiter l’impact du visuel en faveur des éléments de rassurance.
•  Développer l’affordance des call-to-actions.

• 5 versions en compétition dans une campagne de test de 5 semaines.
• Une variante «pédagogique» avec des éléments d’informations relatives au 
produit, et une autre sur la présentation de l’entreprise et de son expertise.
• Des déclinaisons présentant le bloc de demande d’étude en valorisant le 
«devis gratuit» ou la «demande de rappel».

VERSION ORIGINALE VERSION GAGNANTE
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