
Étude de cas 
Ingénierie

PERSONAS
EN B2B



POURQUOI 
RESTER?

POURQUOI 
CHANGER ?





GENIE-CONSEIL: 
LA RÉALITÉ
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À LA FOIS 
SIMPLE ET 

COMPLIQUÉ



L’ÉLÉMENT 
DÉCLENCHEUR 



QUE VEULENT-ILS 
SAVOIR ?



Contenu 

Site web 

Paid media 

PPC 

ABM 

Customer-centric 

Prospect mieux qualifiés 

Alignemement

UTILISATION DE PERSONAS



CONSTRUIRE SON PERSONA



”“J’AI UNE BONNE HISTOIRE



DES EXEMPLES

Victor 
Solopreneur Rêveur Je veux un accès 

facile

Déclencheur Niveau de 
connaissance

Connections 
confiance

Barrières Aversions « pain points »

Où? Appareils 
utilisés

Informations 
consommés

Besoins 
Exprimés

Approche à 
préconiser



DES EXEMPLES

Charles 
Vendeur

Le 
Conservateur

La relation prime 
sur la réputation

Déclencheur Influencés 
par

Sources 
d’informations 

Ils n’aiment 
pas Ils aiment Ils veulent

La « Cible » Appareils 
utilisés

Besoins 
Exprimés



DES EXEMPLES

Alain 
Profile

Se rapporte 
à

Segment de 
marché

Description 
de poste Déclencheur Résultats 

attendus

Mesures de 
performance Barrières Critères de 

décision

Ressources 
de confiance

Influence  
d’achat Où?

Éléments de 
Comparaison



SUPPORTER VOS PERSONAS



TÉLÉCHARGEZ VOTRE GUIDE  
PERSONAS

EXOB2B.COM/PERSONAS

http://exob2b.com/personas


POUR COMMENCER…

MES PERSONAS B2B

• Choisissez (1) un produit, un service, un marché qui stagne ou pour lequel l’approche 
habituelle ne fonctionne pas mais qui comporte une importance stratégique 

• À l’intérieur de ce choix, ne vous éparpillez pas! 1 à 3 personas devraient faire l’affaire 

• Préparez-vous quelques questions à propos des défis, des obstacles et des motivations 
de vos prospects. Essayez d’y répondre… 

• ATTENTION: Pas de séquence! Nous voulons laisser le prospect raconter son histoire. 
On vise presque « une journée dans la vie de Jean, décideur de… »



CONSTRUIRE SON PERSONA

MES PERSONAS B2B

• Nommez 2-3 fonctions/postes qui ont un impact sur votre selection 

• Identifiez s’il s’agit d’un influenceur, un décideur ou un utilisateur 

• Déterminez le niveau de « pouvoir » sur la décision 

• A) 

• B) 

• C)



LES ÉTAPES
MES PERSONAS B2B

• À laquelle de ces étapes, chacun de vos personas intervient-il ? 

• Compréhension du problème 

• Trouver des pistes de solutions 

• Considérer les solutions 

• Etc.



QU’ONT-ILS BESOIN DE SAVOIR ?
MES PERSONAS B2B

• Pour chacune des étapes, répondez au question suivantes; 

• Quel est mon contenu ? 

• Où vont-ils le trouver ?



POUR TERMINER
MES PERSONAS B2B

• Ce petit travail vous aura permis d’identifier les « zones grises » qu’il faut éclairer. 

• Évitez les « pourquoi » pour favoriser les « comment » dans votre questionnement 

• Retenez que faire des personas est un processus continu 

• Assurez-vous d’avoir plusieurs sources quantitatives et qualitatives desquelles 
puiser!



DES RESSOURCES
MES PERSONAS B2B

• Suivre une formation vous intéresse ? 

• https://exob2b.com/formations-en-marketing-b2b/les-personas-en-b2b/ 

• Vous aimeriez qu’une agence spécialisée fasse le travail pour vous ? 

• Contactez Lynda St-Arneault ou Alain Thériault chez Exo B2B 

• Appelez-nous avant le 5 mars pour une promotion particulière!


