
PRE-REQUIS
Cette formation ne nécessite pas de compétences particulières mais il est conseillé d'avoir déjà mené à bien une campagne
de communication. Un questionnaire de positionnement aura lieu avant le début de formation dans le but d'adapter le
rythme, le contenu et les exercices pratiques associés

ENCADREMENT
La formation sera assurée sous le contrôle de Melinda SAUNIER, diplômée en COMMUNICATION et MARKETING, et
disposant de 7 ans d’expérience dans son domaine.

PUBLIC CONCERNÉ
La formation s'adresse à tout gérant d'entreprise ou salarié désirant perfectionner sa communication d'entreprise en
mettant en place un plan d'action performant

SUIVI ET EVALUATION
L'évaluation des acquis du stagiaire se fait par l'intermédiaire de Quizz, d'exercices pratiques ou de contrôle continu. A la fin
de la formation, il sera remis au stagiaire une attestation de stage et des supports de cours (papier ou numérique). Le stagiaire
sera soumis à un questionnaire d'évalution à chaud sur le déroulement de la formation (locaux, formateur, supports
utilisés...). Le suivi concernant la mise en pratique et les bénéfices des éléments vus en formation sera effectué par le
formateur dans les 3 mois qui suivent la fin de l'action de formation.

DUREE ET ORGANISATION
La formation s'organise en 12 sessions pour une durée totale de 48 heures. L'effectif de stagiaires est basé sur un format de 1
à 8 personnes maximum. La formation se déroule en présentiel. Suivant le cas de figure, elle peut avoir lieu sur le lieu de
l'entreprise du client ou dans une salle de formation prévue à cet effet.
MODALITES PEDAGOGIQUES
La méthode pédagogique utilisée dans cette formation se déroule avec une alternance d'écoute active, de pratique à l'oral et
d'exercices pratiques. Les outils utilisés pendant la formation sont les suivants : paperboard, vidéoprojecteur, diaporama et
supports papiers (exercices...)

Durée :

Groupe :

DATES ET LIEU DE FORMATION :
Communiqués sur la convention de formation

LES OBJECTIFS DE LA FORMATION

CONTACT

48H

1 à 8 max

Créer une stratégie de développement commercial 
Communiquer avec assurance avec clients et prospects
Créer et gérer des comptes entreprises
Optimiser des campagnes publicitaires, et analyser et ajuster les
performances.
Définir son persona, ses objectifs et une stratégie commerciale en découlant
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Développer l’activité commerciale à travers une stratégie web 



A INTRODUCTION AU MARKETING DIGITAL. 
Définir les principes fondamentaux du marketing digitaux 
Identifier les nouveaux usages du digital, ses enjeux et les nouvelles habitudes de consommation
Définir l’importance des réseaux sociaux dans la situation économique actuelle
Analyser en quoi les réseaux sociaux sont pertinents pour votre activité 
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CONTENU DE LA FORMATION

B PANORAMA DES MÉDIAS SOCIAUX

Faire un panorama des réseaux sociaux : Facebook, Instagram, TikTok, LinkedIn, X (Twitter) ... 
Choisir de façon pertinente ses réseaux (quels réseaux ? pour quels usages? pour quels objectifs ?).
Analyser et noter les tendances et statistiques actuelles.
Comprendre le fonctionnement des réseaux sociaux, y compris leurs algorithmes, les mécanismes de visibilité,
ainsi que les stratégies pour favoriser l'engagement et l'interaction avec l’audience

C DÉFINIR DES OBJECTIFS COMMERCIAUX

Établir des objectifs commerciaux avec la méthode SMART.
Formuler des objectifs marketing digital en accord avec les objectifs commerciaux.
Identifier les persona. 
Définir les déclencheurs d'achat de son persona.

D ANALYSE ET SELECTION DES PLATEFORMES SELON LES OBJECTIFS COMMERCIAUX

Analyser les différents réseaux sociaux (intérêts, forces, faiblesses, intérêt pour l’activité)
Choisir ses plateformes en fonction de ses objectifs et de sa cible.
Sélectionner les bonnes plateformes pour améliorer son référencement et visibilité
Définition des KPI

E CRÉATION ET GESTION DE COMPTES ENTREPRISES

Créer et configurer les comptes entreprises.
Concevoir ou optimiser les pages Facebook, comptes Instagram, TikTok, Google Business, LinkedIn, YouTube,
en respectant l'identité visuelle.
Optimiser les profils pour améliorer la visibilité et le SEO.
Gérer et améliorer continuellement les performances des comptes.

F ÉLABORATION D’UN CALENDRIER ÉDITORIAL

Déterminer le rythme de publication idéal.
Définir ses piliers de contenu, ses objectifs de contenu
Créer une stratégie de communication efficace et pertinente, alignée avec vos objectifs 
Maintenir un rythme de publication constant

G CRÉATION DE CONTENUS IMPACTANTS

Rédiger des textes explicites et impactantes pour attirer et convertir sa cible.
Créer de visuels adaptés aux réseaux sociaux, en accord avec sa charte graphique.
Découvrir les bases du design graphique, les formats utilisés sur les réseaux sociaux et les codes visuels .
Appréhender Canva pour la création de visuels attractifs 
Définir les bases d’une bonne charte graphique
Utiliser les outils d’intelligence artificielle (IA) pour améliore sa productivité (Chatgpt)
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