
OBJECTIF

UNE FORMATION EFFICACE  
ATTESTATION DE FIN DE FORMATION 

OPTION 1

• Présenter les acteurs incontournables
en lien avec son activité

OPTION 2

• Gestion complète des réseaux sociaux
• E-réputation, contenus
• Programmation de publication

SUJETS DE DéCOUVERTE

MODALITéS D’ORGANISATION
de la formation :

PRéREQUIS nécessaires :

aucune connaissance en informatique
particulière

vous savez utiliser un ordinateur et
internet

vous travaillez quotidiennement avec
un ordinateur.

Durée de formation 

MODALITéS pédagogiques :

MODALITéS D’évaluation 
du stagiaire :

24h 28h 35h

6h 8h 9h

9h 10h 13h

9h 10h 13h

théories 
illustrées 

Pratiques 
encadrée

Exercices 
pratiques

MODULE 1

• Exposer les principes de
chaque réseau :
- identification des avantages
stratégiques
- analyse de la plus-value pour
l’entreprise

• Sélectionner les réseaux
sociaux utiles pour
prospecter les clients
ciblés

MODULE 2 

•
concurrents / 

• Mise en place stratégique :
- Définition des objectifs
stratégiques et de prospection
à atteindre via les réseaux
sociaux

- Élaboration d’un plan 
d’actions pertinent et efficace

- Définition du message de
prospection

MODULE 3 

• Cerner les profils des clients
potentiels :
- Analyse des besoins : quel type
de produits ? services ?
- Pour quel objectif stratégique
de leur activité
- Analyse du comportement
client sur le web

• Détection des prospects =
ciblage qualitatif :
- Définition des critères
spécifiques
- Utilisation de filtres de
recherches

MODULE 4 

CAS PRATIQUE :

Listing clients
- Confirmation des listes
de prospects
Déploiement du message
de prospection
- Envoi du message aux listes
de prospects
Analyse des retours
- Analyse des réponses
des prospects
Verrouillage de l’intérêt
- Réponse aux questions
des prospects
Prise de rdv
- Proposition de plage horaire
et verrouillage du rdv prospects


