
FORMATION :  
PROSPECTION DIGITALE ET GROWTH HACKING 



Le but de cette formation est de vous apprendre à maîtriser comment contacter des 
prospects de façon ultra personnalisée tout en automatisant certaines tâches afin 
de mettre en place une vraie machine à leads. 

Pour qui? 
Cette formation s’adresse aux  équipes de direction, marketing/communication et 
commerciale du B2B voulant générer plus de leads et booster leur croissance. 

BUT DE LA FORMATION



Module 1 : L’art du ciblage 

Module 2 : L’écriture d’e-mails attrayants pour vos destinataires 

Module 3 : La meilleure façon de constituer une base de prospects qualifiés 

Module 4 : Atteindre 30% de taux de réponses de façon automatisée 

Module 5 : Comment faire encore mieux? 

PROGRAMME SUR 2,5 JOURS

4200€



Objectif :  Maîtriser l’étape n°1 de la prospection ; le ciblage, grâce à la définition 
du buyer persona 

En détails : 
Analyser le marché, l’entreprise et les signaux d’affaires clients 
Définir son Idéal Customer Profile (ICP) 
Comprendre ses buyers persona 

Livrables : 
Idéal Customer Profile (ICP) 
Persona Maker 
Questionnaire des personas

MODULE 1 : ART DU CIBLAGE



Objectif :  Passer à l’action en rédigeant des e-mails qualitatifs et efficaces 

En détails : 
Utiliser des structures de messages qui convertissent 
Éviter les erreurs classiques 
Intégrer différents niveaux de personnalisation 
L’art de la relance 
Écrire sa première séquence 

Livrables : 
Exemples de messages 
Exemples de séquences

MODULE 2 : ÉCRIRE DES MAILS 
ENGAGEANTS



Objectif :  Nous allons générer un fichier de prospection qualifié sur la base d’un 
certain nombre de critères de sélection qui sont conçus pour capturer les segments 
de marché et les industries les plus intéressants. 

En détails : 
Générer un fichier de prospection qualifié 
Réaliser un comptage d’entreprises éligibles 
Identifier les interlocuteurs primaires et secondaires 
Extraire un échantillon de contacts 
Mettre en place une veille automatique 

Livrables : 
Exemples de base de données de prospects qualifiés

MODULE 3 : CONSTRUIRE UNE BDD



Objectif :  Nous mettrons en place notre outil de prospection de manière optimale 
afin d’assurer la meilleure délivrabilité. 

En détails : 
Sélectionner le bon outil de prospection 
Paramétrer et optimiser la délivrabilité 
Intégrer nos premiers prospects 
Lancer notre première campagne

MODULE 4 : ATTEINDRE 30% DE 
RÉPONSES



Objectif :  Comprendre comment passer au niveau supérieur grâce à une bonne 
organisation des données, l’identification des facteurs d’amélioration et l’A/B 
testing permanent.. 

En détails : 
Capitaliser sur les réponses 
Organiser sa prospection 
Intégrer de nouveaux outils connexes 

Livrables : 
Exemples d’outils intégrable

MODULE 5 : COMMENT FAIRE ENCORE 
MIEUX?
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