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Agenda 

> BDC en bref 

> Partir de la stratégie d’affaire 

> Depuis 2002… 

> Objectifs 

> Approche intégrée 

> L’entrepreneur d’abord 

> Étude de cas: TIC 

> Enjeux 



3 

BDC est la seule banque qui s’investit 
uniquement auprès des entrepreneurs 
> Vision: accélérer le succès des entrepreneurs 

> Mission: contribuer à créer et à développer des entreprises 
canadiennes en leur offrant des services de financement, de 
consultation et de capital de risque, avec une attention 
particulière aux PME 
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Le marketing de contenu… 

Ce n’est pas seulement du contenu… 

C’est aussi du marketing! 
 

>Doit être intégré à la stratégie d’affaire d’une 
entreprise 

>Contrairement aux médias, le contenu n’a pas 
seulement pour objectif de plaire à une audience, 
afin de vendre de l’espace publicitaire 
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Retour en arrière en 2002… 



6 (Date: circa 2002) 
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(Date: circa 2009) 
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2013-2014: L’Entrepreneur d’abord… 
Quel impact sur la stratégie de contenu? 
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Objectifs de la stratégie de contenu de BDC 
Entrepreneurs 

 Positionner BDC dans le marché 
 Experts en petite entreprise 
 Organisation crédible et pertinente 

 Joindre davantage d’entrepreneurs 
 Grâce à des contenus crédibles et utiles dans tous les canaux 

 Procurer de la valeur 
 Le bon contenu dans le bon format au bon moment et au bon 

endroit, pour répondre aux besoins des entrepreneurs 

 Augmenter la conversion et la génération 
d’opportunités  

 Attirer davantage d’entrepreneurs qualifiés 
 Changer les attitudes et perceptions des entrepreneurs 
 Convertir de visiteurs à opportunités à clients 
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Contenu:  
Au coeur de la stratégie de conversion 

OPPORTUNITÉS 
PRÉ-QUALIFIÉES 

ACHAT EN 
LIGNE 

PROMO 

POINTAGE 

BDC.CA 
ACHEMINEMENT 

CONTENU PRODUITS 

OUTILS ET 
ÉTALONNAGE 

CENTRE DE 
CONTACT CLIENT 

MESURES DE PERFORMANCE 

MATURATION 

LIGNES 
D’AFFAIRES 
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Parcours: Achat vs Vente 

Parcours d’achat                                      Parcours de vente 
1. Pas au courant qu’ils ont un enjeu 

2. Réalisent qu’ils ont un enjeu 

3. Cherchent information à haut niveau 

4. Analysent leur enjeu 

5. Cherchent des solutions 

6. Explorent et comparent les solutions trouvées 

7. Choisissent et achètent une solution 

8. Déploient la solution et l’utilisent 

9. L’enjeu est réglé 
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Étude de cas: TIC  
Évoluer les perceptions 

3 versions du site Carrefour 
Techno entre 2011 et 2014, 
comprenant: 
Guides virtuels (e-books) 

 TIC 
 Médias sociaux 
 Marketing digital 

Articles 
Témoignages 
Vidéos 
Section sur applications gratuites 
ou à faibles coûts (visant cies de 
1-10 employés) 
Évaluation gratuite de sites webs 
et d’utilisation des TIC 
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Étude de cas: TIC  
Rejoindre les entrepreneurs en ligne 

Activités de promotion 
Médias sociaux 
Recherche organique 
Recherche payante 
Publicité en ligne 
Programme de fidélisation 
par courriel 
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Étude de cas: TIC  
Aider les entrepreneurs à passer à l’action 

De l’information à la transformation 

Diagnostic de site web vendu et livré en ligne 

Solution de conseil en marketing digital 

Solution de conseil en support à la sélection 
de systèmes 

Petits prêts offerts en ligne pour TIC 
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Enjeux 

> Multiplication des contenus 
– Gérer le cycle de maintenance 
– Optimisation pour référencement SEO 
– Équipes de production, diffusion 

> Développement d’une expérience intégrée 
– Hyperliens entre 800+ contenus et pages, 400+ gabarits de 

courriel et courriels de maturation (nurturing)… 

> Contenus visant plusieurs objectifs à la fois 
– Notoriété 
– Familiarisation avec la marque 
– Régler un enjeu (différents stades) 



Questions ? 



1 888 INFO BDC bdc.ca 

Mario Toussaint 
Director, Affaires électroniques 
Marketing et Affaires publiques 

Merci! 
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