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Communication B2B



Le B2B (Business to Business) désigne toute relation commerciale
entre deux entreprises. Contrairement au B2C qui s'adresse aux
particuliers, le B2B implique des processus de décision longs,
collectifs et très rationnels. Cette différence conditionne
entièrement votre plan de communication, vos messages et vos
canaux.

B2B VS B2C : POURQUOI TOUT
CHANGE



Plus de 70 % des acheteurs B2B effectuent des recherches en ligne
avant d'entrer en contact avec un fournisseur. C'est ce qu'on appelle
le dark funnel : la partie invisible du parcours d'achat. Si votre
communication est absente ou floue, vous perdez des opportunités
sans même le savoir.

Ce qu'une communication structurée vous permet de faire :
Attirer les bons prospects avant même qu'ils vous sollicitent
Raccourcir les cycles de vente en installant la confiance en amont
Justifier vos tarifs grâce à une expertise perçue élevée 
Fidéliser vos clients en entretenant la relation après la signature

POURQUOI COMMUNIQUER
EST INDISPENSABLE



1.Positionnement 
Avant de communiquer, définissez ce qui vous différencie. Qui êtes-
vous ? Pour qui ? Pourquoi vous plutôt qu'un concurrent ? Un
positionnement flou génère des messages flous.

2.Message de valeur 
Vos interlocuteurs ne cherchent pas un produit. Ils cherchent une
solution à un problème. Parlez résultats concrets : gain de temps,
réduction des coûts, croissance du chiffre d'affaires.

3.Canaux adaptés 
Chaque cible a ses habitudes. Un DG ne consomme pas les mêmes
contenus qu'un responsable technique. Mieux vaut exceller sur deux
canaux que d'être médiocre sur dix.

4.Preuve sociale
Rien ne convainc mieux un décideur B2B qu'un cas client bien
documenté. Témoignages, études de cas chiffrées, références
sectorielles : intégrez ces preuves à toute votre communication.

5.Cohérence 
Votre site, vos posts LinkedIn, vos présentations, vos propositions :
tout doit parler d'une seule voix. La cohérence renforce la crédibilité. 

LES 5 PILIERS D'UNE
COMMUNICATION B2B EFFICACE



1.Définir ses objectifs
Notoriété ? Génération de leads ? Fidélisation ? Chaque objectif
implique des actions et des indicateurs différents. Soyez précis avant
de vous lancer.

2.  Identifier et segmenter ses cibles 
Construisez des personas décideurs : qui sont-ils, quels sont leurs
enjeux, leurs freins, leurs sources d'information ?

3.Définir ses messages clés 
Le message adressé au DAF n'est pas celui du directeur commercial.
Adaptez le fond et le ton à chaque interlocuteur.

4.Choisir ses canaux 
LinkedIn, site web, newsletters, événements, relations presse :
sélectionnez en fonction de vos cibles et de vos ressources réelles.

5.Planifier dans le temps 
Répartissez vos actions sur l'année dans un calendrier éditorial. La
régularité crée la visibilité.

6.Mesurer et ajuster 
Suivez vos KPIs (taux d'ouverture, trafic, leads générés) et adaptez
votre plan régulièrement.

VOTRE PLAN EN 6 ÉTAPES



LinkedIn. 25 millions d'utilisateurs actifs en France. Le terrain de jeu
naturel du B2B. Publications, articles longs formats, prise de parole
des dirigeants : LinkedIn crée visibilité et confiance simultanément.

Site web & SEO. Votre vitrine 24h/24. Un site bien référencé génère
des leads qualifiés en continu, sans coût marginal. C'est l'un des
investissements les plus rentables en marketing B2B.

Emailing & newsletter. L'email reste l'un des canaux B2B les plus
performants. Il entretient la relation, éduque vos prospects et les fait
progresser dans leur réflexion d'achat.

Contenu expert. Livres blancs, études de cas, webinaires : démontrer
votre expertise par le contenu est la meilleure façon de convaincre
sans forcer. C'est le cœur du thought leadership.

Événements professionnels. Salons, conférences, webinaires : les
événements créent de la proximité là où le digital crée de la distance.
Essentiels pour prescrire et être prescrit.

Relations presse. Un article dans un média sectoriel ou une tribune
d'expert confèrent une crédibilité qu'aucun contenu interne ne peut
égaler. C'est le principe du tiers de confiance — et chaque retombée
génère des backlinks précieux pour votre SEO.

 LES CANAUX B2B LES PLUS
EFFICACES



1.Parler de vous plutôt que de vos clients 
Votre communication dit "nous sommes experts en…" mais ne répond
pas à la question de votre prospect : "en quoi est-ce que ça me
concerne ?"

2.Communiquer sans plan ni régularité 
Une communication en rafales, suivie de longs silences, détruit la
crédibilité que vous avez mis du temps à construire.

3.Négliger LinkedIn 
En B2B, vos décideurs y sont. Votre absence est visible — et
interprétée comme un signal négatif par certains acheteurs.

4. Ignorer la preuve sociale 
Sans cas clients ni témoignages, vous demandez à vos prospects de
vous faire confiance sans leur en donner les moyens.

5.Avoir un discours incohérent selon les supports 
Si votre site dit une chose et votre commercial une autre, la confiance
s'effondre avant même la première réunion.

LES 5 ERREURS À ÉVITER



Besoin d'un accompagnement pour votre communication ?

J'accompagne les entreprises pour transformer des sujets
complexes – technologiques, scientifiques ou sociétaux – en
récits d’influence et de croissance. Je travaille aux côtés
d’acteurs de la deeptech (quantique, semi-conducteurs), de
PME et start-ups innovantes (Deeptech, Fintech, Medtech,
Retailtech), et de grands groupes industriels internationaux. 

claire@clairegerardin.com
www.clairegerardin.com
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