
DES PRATIQUES SAINES  
POUR VOTRE ENTREPRISE B2B

Hygiène marketing

Voici un guide incluant 7 bonnes pratiques  
et une vingtaine d’actions simples et concrètes.

Les entreprises cherchent à générer de la croissance. Lorsqu’elles 
y parviennent, il arrive que le positivisme s’installe et que se perdent 
les bonnes habitudes marketing. C’est ici que l’implantation de bonnes 
pratiques prend tout son sens. Bien que les actions liées à la prévention 
marketing ne soient pas spectaculaires, elles ont des répercussions 
significatives sur vos ventes à moyen et long termes et elles vous évitent 
de travailler inutilement fort pour obtenir des résultats décevants.

Celles-ci vous aideront à garder le cap, sans rupture, et à utiliser 
la rigueur et la constance comme alliées pour générer des ventes.

1Gardez vos bases 
de données vivantes.

Le CRM et les informations récoltées sur les prospects  
et clients sont au cœur de toute stratégie B2B performante. 
Sans bases de données bien gérées, vous avancez à l’aveugle.

Saines habitudes marketing Pourquoi est-ce si important ?

•	 Respectez la conformité réglementaire; protection 
des données, gestion du consentement…

•	 Mettez à jour les informations clients : statut dans 
le cycle de vente, préférences de communication…

•	 Vérifiez régulièrement la qualité de vos contacts; 
doublons, adresses obsolètes ou inactives…

En B2B, chaque lead coûte cher à acquérir et requiert 
un long processus de vente. Vous ne pouvez pas vous 
permettre de laisser vos bases de données se détériorer 
et encore moins de perdre des ventes potentielles 
pour des technicalités de gestion des données.
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Préservez la vitalité de 
votre image de marque.

Examinez l’expérience 
numérique que vous procurez.

Enrichissez votre contenu 
et adaptez votre routine SEO.

La vigilance et la rigueur s’imposent lorsqu’il est question 
de votre image de marque; ne la laissez pas s’éroder. Vérifiez 
systématiquement la cohérence avec les codes définis.

Une foule d’outils numériques gravitent autour 
de votre site web; ils participent à l’expérience 
numérique que vous procurez. Assurez-vous 
que chaque point de contact soit irréprochable.

Votre présence numérique équivaut à un vendeur 
qui travaille 24 h/24. Et sa capacité à vous 
apporter des résultats sera aussi bonne que 
les efforts d’optimisation que vous lui accordez.
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•	 Évitez le décalage entre ce que vous dites 
et ce que vivent réellement vos clients.

•	 Répondez aux avis et interactions clients 
de manière professionnelle et rapide.

•	 Optimisez vos textes en fonction du référencement 
naturel; mots clés, balises, structure.

•	 Gardez vos messages alignés sur la promesse 
et les valeurs de votre entreprise.

•	 Harmonisez vos coordonnées et descriptions 
(NAP – name, address, phone) partout.

•	 Publiez du nouveau contenu pertinent et orienté 
client, sans vous restreindre à l’autopromotion.

•	 Assurez-vous que votre logo, votre charte 
graphique et le ton voulu pour vos messages 
sont respectés sur tous les supports.

•	 Vérifiez votre fiche Google My Business, votre 
profil sur les réseaux sociaux, vos inscriptions 
à des annuaires.

•	 Actualisez votre site web; pas de pages obsolètes, 
de liens brisés, d’infos périmées.

La confiance se construit sur la cohérence et 
la constance. Un prospect qui reçoit un courriel, 
découvre votre site web et voit une publicité 
devrait toujours sentir une continuité dans 
l’expérience d’achat. Le manque de rigueur 
alimente la confusion et freine la conversion. 
Et un amateurisme perçu dans l’exécution 
de votre marketing crée des doutes.

Le parcours d’achat implique plusieurs recherches 
et validations. Des informations contradictoires sur 
votre entreprise ou des avis clients sans réponse 
peuvent déclencher une perte de confiance. Ne laissez 
personne entacher votre marque; gardez le contrôle 
sur ce qui la définit. Soyez assidus et authentiques 
dans vos interactions et conservez en tout temps des 
informations techniques valides sur votre entreprise.

Votre site envoie un message à vos prospects; 
si vous négligez votre propre vitrine, comment 
prendrez-vous soin de leurs projets ? De plus, 
Google pénalise les sites mal entretenus, non 
pertinents et statiques en les rendant peu visibles 
au moment crucial de la recherche.
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5Suivez vos indicateurs 
de performance.

Votre capacité d’anticipation est un facteur clé.  
Un suivi régulier vous permettra de détecter les problèmes 
avant qu’ils ne deviennent graves ou encore d’optimiser  
de façon proactive.

Saines habitudes marketing Pourquoi est-ce si important ?

•	 Comparez ce que vous observez 
avec vos objectifs marketing et de vente.

•	 Identifiez rapidement les anomalies 
ou glissements dans le parcours client.

•	 Surveillez vos indicateurs clés de performance 
(KPI) : trafic web, leads, taux de conversion,  
coût d’acquisition…

En B2B, le cycle de vente est long. Une simple faille 
dans le processus qui passe inaperçue pendant 
trois mois peut compromettre les résultats de tout le 
trimestre suivant. Un suivi régulier permet des micro-
ajustements pour optimiser vos efforts ou éviter que 
la situation devienne critique. Suivre les indicateurs, 
c’est aussi être à l’écoute du marché. Soyez plus 
rapides que vos concurrents à vous adapter.

7Immunisez votre marketing 
contre la complaisance.

En B2B, le quotidien est prenant et le marché 
bouge rapidement. Restez vigilants et curieux 
pour ne jamais stagner. Et entourez-vous d’experts 
pour vous guider et vous inspirer.

Saines habitudes marketing Pourquoi est-ce si important ?

•	 Favorisez une culture d’amélioration continue au sein 
de vos équipes ventes et marketing.

•	 Restez à l’affût des nouvelles pratiques et des tendances 
dans votre secteur.

•	 Faites une veille régulière et comparez vos produits 
et services avec ceux de la concurrence.

Le marketing B2B évolue rapidement; ce qui 
fonctionnait l’an dernier peut être dépassé aujourd’hui. 
Les entreprises qui réussissent ne sont pas celles qui 
trouvent la formule magique, mais celles qui adaptent 
leurs pratiques à un environnement changeant.

6Éliminez ce qui n’est plus actuel 
ou ce qui alourdit inutilement.

L’efficacité d’une campagne marketing 
provient en grande partie de sa pertinence 
pour les clients. Elle est aussi assurément liée 
à la simplicité du processus pour vos prospects.

Saines habitudes marketing Pourquoi est-ce si important ?

•	 Segmentez intelligemment vos audiences pour être pertinent 
dans vos messages. Et assurez-vous que le chemin soit 
facile pour le client; c’est votre responsabilité et non la sienne 
de rendre le complexe plus simple.

•	 Supprimez au fil du temps les tactiques qui n’apportent 
plus de résultats ou de valeur.

•	 Évitez de sur-solliciter vos clients par des courriels 
ou messages trop fréquents.

Vos contacts sont sollicités de toutes parts. 
Une communication trop fréquente ou non pertinente 
ne se traduit pas simplement par un désabonnement; 
elle entache votre image de marque. Évitez de gaspiller 
énergie et argent sur des campagnes qui ne sont plus 
d’actualité ou ne correspondent plus à vos priorités 
en matière de ventes. Et éliminez les obstacles pour 
faciliter la vie de vos clients.
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