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Modalités  d ’admiss ion et  de déroulement
Pour  toutes  nos  format ions ,  merci  de vous  inscr i re par  courr ier ,  par  mai l ,  par  té léphone.
 Votre demande d ’ inscr ipt ion sera t rai tée dans un délai  de deux jours  ouvrés .
Toute commande de format ion doi t  fa i re l 'objet  d 'une conf i rmat ion écr i te  et  suppose
que le  c l ient  accepte le  contenu du s tage et  les  prérequis ,  dont  i l  s 'engage à avoir  eu
connaissance.
La format ion ne pourra débuter  qu ’au moins  après  les  10 jours  calendaires  su ivant  la
récept ion du bon de commande.

Lieu de la formation
La format ion se déroule en présent ie l  au région par is ienne

Accessibi l i té  pour les  personnes en s i tuation de handicap :
Cette format ion est  access ib le aux personnes en s i tuat ion de handicap.  Le référent  en
la mat ière se t ient  à votre écoute pour  évaluer  puis  préciser  votre projet  de format ion
et  ant ic iper  les  éventuels  aménagements  à réal i ser  pour  vous  accuei l l i r .
Contact  :  AWLearning92@gmai l .com

Délai  et  modal i tés  d ’accès
Le délai  d ’accès à la format ion est  de 10 à 20 jours  su i te  à l ’ inscr ipt ion auprès  du
référent  pédagogique

Prérequis
Aucun prérequis  formel  n ’est  ex igé.  

Publ ic concerné
Publ ic  souhaitant  approfondir  ses  connaissances et  développer des  compétences
opérat ionnel les  dans  "Market ing et  communicat ion :  St ratégies  de communicat ion
eff icace et  gest ion de la re lat ion c l ients"

Objecti fs  pédagogiques et  compétences v isées
À l ’ i s sue de la format ion ,  le  par t ic ipant  sera capable de :

Développer une s t ratégie de communicat ion ef f icace adaptée à leur  entrepr i se.
Mettre en œuvre des act ions  de communicat ion interne et  externe percutantes .
Gérer  et  opt imiser  la  re lat ion c l ient  avec des out i l s  adaptés .
Analyser  les  besoins  des  c l ients  pour  proposer  des  so lut ions  sur-mesure.
Ut i l i ser  des  out i l s  de gest ion de la re lat ion c l ient  (CRM) et  de f idél i sat ion .

Durée
14 heures

Tari f
680 €TTC
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Méthodes pédagogiques mobi l i sées
Présent ie l  in teract i f  :  Format ion en sal le  avec aménagement  favor i sant  les
interact ions  et  t ravaux de groupe
Suppor ts  mul t imédia :  Ut i l i sat ion de v idéos ,  présentat ions  dynamiques et  out i l s
d igi taux
Documentat ion personnal i sée :  Remise d ’un l iv ret  pédagogique inc luant  matr ices
st ratégiques et  tableaux de pi lotage
Accompagnement  indiv idual i sé :  Coaching sur  la  s t ratégie commerciale réel le  des
par t ic ipants
Évaluat ions  format ives  :  Quiz ,  cas  prat iques ,  construct ion d ’un tunnel  d ’acquis i t ion
complet

Programme de formation détai l lé

JOUR 1  – Stratégies  de communication et  plan d'action (7h)
08h30 – 10h00 :  In t roduct ion au market ing et  à la communicat ion

Déf in i r  le  market ing s t ratégique et  opérat ionnel .
Bases  de la communicat ion interne et  externe.

10h00 – 10h15 :  Pause
10h15 – 12h00 :  Constru i re une s t ratégie de communicat ion ef f icace

Object i f s ,  c ib les ,  messages c lés ,  canaux de di f fus ion .
Ident i té  de marque et  cohérence des suppor ts .

12h00 – 13h00 :  Pause déjeuner
13h00 – 14h30 :  Communicat ion interne & externe

Mobi l i sat ion des équipes et  gest ion du changement .
Relat ion avec c l ients ,  par tenaires  et  invest i s seurs .

14h30 – 14h45 :  Pause
14h45 – 17h00 :  Ate l ier  prat ique – É laborat ion d'un p lan de communicat ion

Choix  des  lev iers  (publ ic i té ,  RP ,  médias  sociaux ,  événements) .
Mise en prat ique sur  un cas concret .

JOUR 2 – Relat ion cl ient ,  CRM et  f idél isat ion (7h)
08h30 – 10h00 :  Gest ion de la re lat ion c l ient  (CRM)

Pr incipes  du CRM et  impor tance de la f idél i sat ion .
Out i l s  CRM (Salesforce ,  HubSpot ,  Zoho) .

10h00 – 10h15 :  Pause
10h15 – 12h00 :  St ratégies  de f idél i sat ion et  gest ion des réclamations

Techniques  de rétent ion c l ient .
Transformer une réclamation en oppor tun i té .

12h00 – 13h00 :  Pause déjeuner
13h00 – 14h30 :  Mesure de la per formance et  analyse

KPIs  c lés  (notor iété ,  engagement ,  convers ion) .
Out i l s  d 'analyse (Google Analyt ics ,  Facebook Ins ights) .

14h30 – 14h45 :  Pause
14h45 – 17h00 :  Ate l ier  f inal  et  évaluat ion

Simulat ion de gest ion c l ient  et  su iv i  CRM.
Présentat ion des projets  de communicat ion .
Feedback du formateur  et  des  pairs .

Modalités  d'évaluation :
Examen f inal  basé sur  un projet  personnal i sé de campagne de market ing digi ta l .
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