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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
Disposer  d ’une première expér ience commerciale B2B
Maîtr i ser  les  fondamentaux de la re lat ion c l ient
Ut i l i ser  couramment  les  out i l s  numér iques  (CRM,  emai l ing ,  tableurs)

Publ ic concerné
Managers ,  chefs  d 'équipe ,  cadres  intermédiaires  et  toute personne en responsabi l i té
d'encadrement  souhaitant  renforcer  ses  compétences en leadersh ip et  sa posture
managér ia le

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 prospect ion mul t icanale intégrant  marketplaces B2B et
campagnes d ’emai l ing personnal i sées  af in  d ’augmenter  le  taux de convers ion et  le
volume de leads qual i f iés
Structurer  un tunnel  d ’acquis i t ion digi ta l  a l igné avec les  parcours  UX af in
d ’opt imiser  l ’expér ience prospect  et  rédui re le  cycle de vente
Pi loter  les  KPIs  commerciaux ( taux d ’ouver ture ,  taux de réponse ,  t ransformat ion ,
panier  moyen)  af in  d ’opt imiser  la  rentabi l i té  des  act ions  commerciales
Concevoir  des  of f res  commerciales  sur  mesure en s ’appuyant  sur  l ’analyse sector ie l le
et  la  segmentat ion marché
Coordonner  les  équipes commerciales ,  market ing et  ADV af in  d ’amél iorer  la  f lu id i té
opérat ionnel le  et  sécur i ser  la  croissance du por tefeui l le  c l ients

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

Méthode d ’évaluation
Évaluat ion f inale sous  forme de mise en s i tuat ion commerciale complexe :
Chaque par t ic ipant  devra :

Constru i re un tunnel  d ’acquis i t ion digi ta l  complet
Déf in i r  les  KPIs  associés
Présenter  une of f re commerciale segmentée

Programme de formation détai l lé

Jour 1  :  Déf inir  une stratégie de prospection digitale per formante

08h00 -  08h30 :  Diagnost ic stratégique init ial
Analyser  le  pos i t ionnement  actuel  de l ’entrepr i se sur  son marché B2B
Ident i f ier  les  c ib les  pr ior i ta i res  et  qual i f ier  les  segments  s t ratégiques
Évaluer  les  canaux digi taux exis tants  et  leur  per formance

08h30 -  10h00 :  Structurer  une stratégie de prospection mult icanale
Car tographier  les  canaux digi taux (emai l ing ,  L inkedIn ,  marketplaces B2B,  inbound)
Concevoir  une séquence de prospect ion mul t icanale cohérente
Déf in i r  les  object i f s  de convers ion par  canal

10h00 -  10h15 :  Pause

10h15 -  12h00 :  Concevoir  des campagnes d ’email ing personnal isées
Segmenter  la base de données prospects
Rédiger  des  messages à for te valeur  ajoutée or ientés  problémat ique c l ient
Déf in i r  les  scénar ios  d ’automatisat ion et  de re lance

12h00 -  13h30 :  Pause déjeuner

13h30 -  15h00 :  Intégrer  les  marketplaces B2B dans la stratégie
Ident i f ier  les  marketplaces adaptées au secteur  d ’act iv i té
Structurer  une of f re di f férenciante sur  p lateforme
Optimiser  la  v i s ib i l i té  et  la  per formance des annonces

15h00 -  15h15 :  Pause

15h15 -  17h00 :  Construire un tunnel  d ’acquis i t ion digital  per formant
Déf in i r  les  étapes du tunnel  (att ract ion ,  engagement ,  convers ion ,  f idél i sat ion)
Al igner  les  contenus  et  les  points  de contact  avec le  parcours  UX
Mesurer  les  points  de f r ict ion et  proposer  des  act ions  correct ives
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Jour 2  :  P i loter  la per formance commerciale et  coordonner les  équipes

08h00 -  08h30 :  Rappel  des acquis  et  mise en perspective stratégique
Reformuler  les  concepts  c lés  du jour  1
Ident i f ier  les  lev iers  pr ior i ta i res  à act iver
Structurer  un p lan d ’act ion indiv iduel

08h30 -  10h00 :  Pi loter  les  KPIs  commerciaux
Déf in i r  les  indicateurs  s t ratégiques ( taux d ’ouver ture ,  taux de réponse ,
t ransformat ion ,  panier  moyen)
Constru i re un tableau de bord de pi lotage
Analyser  les  écar ts  et  ajuster  les  act ions  commerciales

10h00 -  10h15 :  Pause

10h15 -  12h00 :  Concevoir  des offres  commerciales  sur  mesure
Analyser  les  besoins  sector ie l s  et  les  tendances marché
Segmenter  les  typologies  c l ients
Structurer  une propos i t ion de valeur  di f férenciante et  personnal i sée

12h00 -  13h30 :  Pause déjeuner

13h30 -  15h00 :  Coordonner les  équipes commerciales ,  marketing et  ADV
Déf in i r  les  rô les  et  responsabi l i tés  dans  le  cycle de vente
Mettre en place des process  col laborat i f s  f lu ides
st ructurer  des  réunions  de pi lotage or ientées  per formance

15h00 -  15h15 :  Pause

15h15 -  17h00 :  Atel ier  f inal  – Construct ion d ’une stratégie complète
Concevoir  une s t ratégie digi ta le B2B complète à par t i r  d ’un  cas réel
Formal i ser  un p lan d ’act ion opérat ionnel  à 90 jours
Présenter  la  s t ratégie et  argumenter  les  choix  devant  le  groupe
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