
Bonjour Big Bang !

24-25 octobre 2023

Passez de «OK, ça marche» à 
«Wow! Ça performe!»: Voyez 
comment les meilleures équipes de 
marketing et vente se démarquent!  



Qui êtes-vous?

Apprenons à nous 
connaître! 👋
Balayez ce code 
et remplissez le court 
formulaire



Présentation 
de… Nous!

Agenda des 25 prochaines minutes 

Pourquoi vous avez 
besoin de 

contextualiser!

La 
contextualisation 

c’est quoi??? 

Des trucs et 
exemples!  

Questions



Présentation 
de… Nous!

Agenda de vos émotions pour les 25 prochaines minutes 

Phase 
émerveillement

(Le pourquoi et le comment)

Phase de 
découragement

Phase 
excitation

(des trucs et exemples)

Phase de 
satisfaction 

(vous saurez quoi 
implanter)
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Introduction

Départements vente et 
marketing 

= pression + inconfort
(Départements DES EXCUSES 😩)

Quand ça va mal, mais aussi 
quand ça va bien!



Ce qui rend inconfortable?
➔ pas comprendre ce qui se passe;
➔ pas connaître les solutions pour améliorer les choses;
➔ ou pire, connaître les solutions et ne pas les appliquer… 

Ça fait 7-8 ans que vous entendez parler au Big Bang (et ailleurs) de :
➔ l’importance des buyer’s personas
➔ des buyer’s journey
➔ de la méthodologie Inbound et Outbound
➔ De l'importance d’avoir vos données client bien peuplées dans un 

CRM…  

Pourtant plusieurs d’entre vous n’en ont pas ou ne font pas 
grand chose avec…😰



Fin de la phase 
découragement.

Début de la phase 
émerveillement!



L’an dernier, nous avons entre autre parlé de la méthodologie 
inbound, des buyers personas, de comment augmenter vos 
leads, etc.

«OK, ça marche 👍»

Cette année, allons au prochain niveau ensemble : il ne faut pas 
juste que ça fonctionne… 

«Il faut que ça performe!🚀»

Ça vous intéresse? 



L’an dernier, nous avons entre autre parlé de la méthodologie 
inbound, des buyers personas, de comment augmenter vos 
leads, etc.

«OK, ça marche 👍»

Cette année, allons au prochain niveau ensemble : il ne faut pas 
juste que ça fonctionne… 

«Il faut que ça performe!🚀»

Pour y arriver:
Vous devez absolument avoir des buyer personas 

et connaitre leur buyer’s journey!» 



L’an dernier, nous avons entre autre parlé de la méthodologie 
inbound, des buyers personas, de comment augmenter vos 
leads, etc.

«OK, ça marche 👍»

Cette année, allons au prochain niveau ensemble : il ne faut pas 
juste que ça fonctionne… 

«Il faut que ça performe!🚀»

Pourquoi?
En quoi les personas et buyer’s journey vont 

m’aider?



L’an dernier, nous avons entre autre parlé de la méthodologie 
inbound, des buyers personas, de comment augmenter vos leads, etc.
«OK, ça marche »

Cette année, allons au prochain niveau ensemble : il ne faut pas juste 
que ça fonctionne… 
«Il faut que ça performe!»

«Vous devez absolument avoir des buyer personas 
et un buyer’s journey!» 

Mais qui sait quoi faire avec cela ? 

CONTEXTUALISE TON APPROCHE DE 

VENTE ET MARKETING



Qu’est-ce que la 
contextualisation

?

C’est quoi la contextualisation du marketing et/ou des ventes ?
Une stratégie de marketing ou de vente basée sur:

➔ le contexte de vos leads-clients-visiteurs;
➔ les informations que vous avez sur eux;
➔ ce qu’ils recherchent;
➔ les défis qu’ils vivent!

Contexte-Données-Besoins-Défis



De quoi as-tu besoin pour contextualiser (et performer) en vente et/ou 
marketing ?

➔ de connaître votre ICP 
➔ des Buyer’s personas;
➔ des Buyer’s journey;
➔ des données (CRM) pour personnaliser;
➔ des canaux de communication ou canaux publicitaires;
➔ une connaissance réelle des besoins de vos clients;
➔ une connaissance réelle des défis de vos clients;
➔ une connaissance réelle de ce qu’aiment vos clients et de ce qu’ils ont comme rôle;
➔ des outils ou plateformes technologiques; 
➔ de la créativité et de la flexibilité pour «surfer» sur les contextes et tirer avantage du 

court terme!!!

Qu’est-ce que la 
contextualisation

?



Juste pour être certain de bien comprendre…

Exemples: Un événement de l’actualité, la température, une nouvelle loi en vigueur dans 
un domaine, un événement intéressant de votre industrie, une période de l’année, une 
passion, un hobby, une fête nationale, etc.

Qu’est-ce que la 
contextualisation

?

TOUT peut servir de contexte…Tant que c’est adapté à vos personas! 



Nous savons ce que vous vous demandez :

Qu’est-ce que la 
contextualisation

?

«OK, mais est-ce que la contextualisation et 
la personnalisation c’est la même chose ?»

«NON, la personnalisation est un des 
angles de la contextualisation…»



Exemple de distinction entre personnalisation et contextualisation: 
Titre de courriel pour infolettre promotionnelle

Entreprise de crème solaire
Champs du CRM qui seront utilisés :
➔ Prénom: Martin
➔ Industrie: Construction

Qu’est-ce que la 
contextualisation

?



Personnalisation
partagé à la liste de client dans le 

domaine de la construction

Qu’est-ce que la 
contextualisation

?

Objet: 
Martin, protèges-tu ta peau du soleil? 
Achète notre crème solaire à moitié 
prix.

Objet: 
Martin, selon l’étude X, tu as 50% de 
chance de souffrir de grave coup de 
soleil sur un chantier cet été. Achète 
notre crème solaire à moitié prix pour 
ne pas brûler vif!

Contextualisation
partagé à une partie de ta liste de client 
dans le domaine de la construction dans 
une région ciblée, 5 jours avant une 

annonce de grosse canicule et chaleur 
intense



SURPRISE!



Pourquoi contextualiser votre approche de vente ou de marketing 
est si important?

1. Pour convertir ou vendre plus et mieux (et donc avoir une meilleur «ROI»).

2. Pour rendre l’expérience positive pour vos leads, clients et/ou utilisateurs en 
leur simplifiant la vie grâce aux données que vous avez déjà…

 

Pourquoi 
contextualiser?



Pourquoi contextualiser votre approche de vente ou de marketing 
est si important?

1. Pour convertir ou vendre plus et mieux (et donc avoir une meilleur «ROI»).

2. Pour rendre l’expérience positive pour vos leads, clients et/ou utilisateurs en 
leur simplifiant la vie grâce aux données que vous avez déjà…

 

Pourquoi 
contextualiser?

+20%+17%+18%



Quand il y a une bonne contextualisation, c’est un «Win-Win»…

 

Pourquoi 
contextualiser?

Pour vos leads/clients/utilisateurs

Vous leur offrez le bon contenu, selon 
leur profil d’acheteur (persona), à la 
bonne étape de leur recherche ou 
processus d’achat…

Pour vous

Vous permet d’appliquer des tactiques 
de vente et/ou marketing ciblées et 
efficaces, aux personas les plus 
intéressants afin de les aider à 
franchir chaque étape de l’entonnoir 
de conversion vers l’achat de votre 
service ou produit…



Un cadeau!



Quel est le meilleur moment pour 
commencer à contextualiser?

Quel type d’entreprise devrait 
contextualiser son marketing et ses 
ventes ?

Pourquoi 
contextualiser?

Quel est le 2e meilleur moment pour 
commencer à contextualiser?



Fin de la phase 
émerveillement.

Début de la phase 
excitation!



Trucs et 
exemples

OU

1 Fais du smart content avec ton site web, tes emails, …

Qu’est-ce qui a le plus de chance de convertir ? 

La même expérience pour tous les 
visiteurs peu importe leurs réalités 

différentes?

Des expériences contextualisées 
incluant des contenus, un menu et des 
CTAs personnalisés pour chacun des 

visiteurs? 

Quelques exemples de contextualisation



Définition Smart content: 
Contenu qui s’ajuste en fonction des données, des intérêts, des comportements et 
actions sur le site, de l’engagement et même du AI.  

Le bon contenu adapté à la bonne personne et au bon moment de son entonnoir 
de conversion!!! 

Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

1 Fais du smart content avec ton site web.

A contextualized 
user experience



Pas encore client?

Accueil orientée vers 
l’inscription (vente) au 

service 
+

Offre promotionnelle

Accueil orientée engagement et 
expérience utilisateur 

+ 
Nouveaux artistes ou artistes que l’on 

devrait aimer. (Contextualisé)

Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

1 Fais du smart content avec ton site web… Comme notre client Spotify!

Déjà client?



Augmentation du «close rate» depuis l'utilisation de courtes vidéos 
dans nos courriels de soumissions pour expliquer «de vive voix» 
certains éléments plus complexes de nos offres.

Selon nos personas, le contexte ou le type d’informations véhiculés,
La vidéo est ajustée:
➔ Contact moins technique, nous vulgarisons davantage;
➔ Contact est l’unique décideur, nous lui parlons plus directement;
➔ Contact est plus pressé, nous allons à l’essentiel
➔ etc!

Taux d’ouverture de 82.1%
Close Rate: + 25%      

Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

2 Contextualise ton approche de vente grâce à la vidéo…comme 
Globalia!



Persona +  Message clé + contexte d’affaire = taux de closing élevé.🏆
Voici un exemple: 

 

Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

3 Contextualise tes offres de services

= Meilleur taux d’ouverture
= Plus de données
= Plus de ventes



1. Cible une audience (personas, segments, …);
2. Personnalise ton message;
3. Fais parler tes «experts» dans ta vidéo. 

Ex: Ton expert qui donne les démos!

…Tout cela pour convertir plus.

Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

4 Contextualise ton approche en 
campagne marketing par la vidéo



Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

5 Contextualise ton marketing de recrutement



Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

5 Contextualise ton marketing de recrutement



Trucs et 
exemples

Quelques exemples de contextualisation

5 Contextualise ton marketing de recrutement



Trucs et 
exemples

En résumé, contextualiser vos approches demande de l’empathie
Lors de vos actions, mettez-vous dans les chaussures de vos cibles et demandez-vous 
ce qu’elles souhaitent vivre comme expérience avec votre entreprise à chaque point de 
contact.

A contextualized 
user experience



Trucs et 
exemples



Après, on s’amuse



Contenu 
générique

VS
contenu 

adapté selon 
le «device»

Saupoudrer de la contextualisation partout!

Attraction Engagement &
Capture de leads

Conversion & 
«Closing»

Pub 
statique 

VS
Pub 

dynamique 

Ciblage des 
leads
VS

Aucun 
ciblage

 

Simple 
Prospection

VS
Prospection 

par video

Simple 
Prospection

VS
Séquences 

automatisées 

CTA 
statique

VS
Smart CTA

Courriel 
générique

VS
Courriel 

contextuel

Page 
statique 

VS
Page 

dynamique

Livechat 
VS

Chatbot et 
Pop-up 

adaptatif

Contenu 
générique

VS
contenu 
adapté

Page unique 
VS

Page avec 
test AB

Pipeline de 
ventes 
manuel 

VS
Pipeline 

automatisé

Devis en PDF
VS

Devis 
dynamique ou 

vidéo

Trucs et 
exemples



Début de la phase 
satisfaction : 

Vous savez quoi faire 
maintenant!



Vous pouvez 
maintenant 
aller voir vos 
courriels ;-)



Questions ?

Merci! 
Jean-Michel Arseneau: jarseneau@globalia.ca
Evens Sheehy: esheehy@globalia.ca 

mailto:jarseneau@globalia.ca
mailto:esheehy@globalia.ca

