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PROGRAMME
Formation LinkedIn Social
Selling : prospecter et
développer son activité
commerciale
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Formation LinkedIn Social Selling : prospecter et développer son activité
commerciale

Référence : WELINK296

Nombre de stagiaires max : 5

Modalités d'inscription :
Les inscriptions sont possibles :

Jusqu'à 48 heures avant le début de la formation, sous réserve des places disponibles, pour les
financements en autofinancement ou via le plan de développement des compétences de l'entreprise.
Environ 4 semaines avant le début de la formation pour les demandes de financement auprès d\'un OPCO
ou de France Travail, afin de permettre l'instruction du dossier.

Accessibilité aux personnes en situation de handicap :
Devictio s'engage à favoriser l'accès à ses formations aux personnes en situation de handicap. Pour étudier
les possibilités d'adaptation de la formation à vos besoins, nous vous invitons à contacter notre référent
handicap :

04 72 64 25 19
formation@devictio.fr

Public visé :

Commerciaux
Business developers
Responsables commerciaux
Dirigeants de PME
Consultants
Entrepreneurs et indépendants
Responsables grands comptes
Professionnels souhaitant développer une prospection B2B structurée sur LinkedIn

Objectifs :
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Définir une stratégie de prospection adaptée à LinkedIn
Identifier et qualifier ses cibles prioritaires
Optimiser son profil dans une logique commerciale
Développer son réseau de manière qualitative
Maîtriser la recherche avancée de prospects
Utiliser Sales Navigator pour identifier et prioriser les opportunités
Créer des messages de prise de contact personnalisés
Construire une séquence de prospection non intrusive
Utiliser l’IA pour préparer et personnaliser certaines actions commerciales
Mesurer les résultats et améliorer sa démarche

Compétences visées :

Être capable d’identifier et qualifier des prospects sur LinkedIn
Savoir exploiter les principales fonctions de Sales Navigator
Être capable de personnaliser ses prises de contact
Savoir structurer une démarche de prospection régulière
Être capable de mesurer et améliorer ses performances de social selling

Moyens techniques et pédagogiques :

Démonstrations sur LinkedIn et Sales Navigator
Exercices de recherche et qualification
Ateliers de rédaction de messages
Mises en situation commerciales
Travail possible à partir des cibles réelles des participants
Utilisation encadrée de l’intelligence artificielle
Accompagnement individualisé par le formateur

Modalités d'évaluation :

Évaluation des attentes et pratiques en début de formation
Exercices de recherche et qualification
Questions de validation des acquis
Création d’une séquence de prospection
Mise en situation de prise de contact
Évaluation finale de la stratégie construite lors de l’atelier

Validation de la formation :

Attestation de fin de formation envoyée par mail.
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Pré-requis :

Disposer d’un profil LinkedIn actif
Connaître les fonctions courantes du réseau LinkedIn
Avoir défini une offre ou une activité à promouvoir
Un abonnement Sales Navigator est recommandé pour exploiter l’ensemble des exercices associés

Durée : 1 jour(s) / 7 heures

Points abordés :

Formation LinkedIn Social Selling : prospecter et développer son activité commerciale

Cette formation permet d’utiliser LinkedIn comme un véritable outil de prospection commerciale et de
développement de réseau. Les participants apprennent à identifier leurs cibles, rechercher et qualifier des
prospects, créer des prises de contact personnalisées et construire une démarche de social selling durable. La
formation intègre également Sales Navigator afin d’exploiter les recherches avancées, les listes de prospects,
les alertes et les signaux permettant de mieux prioriser les opportunités commerciales.

Comprendre le Social Selling

Définir le social selling
Comprendre les différences entre prospection traditionnelle et prospection sociale
Identifier le rôle de LinkedIn dans le parcours d’achat B2B
Construire une démarche fondée sur la confiance et la pertinence
Éviter les approches automatisées massives et impersonnelles
Définir des objectifs commerciaux réalistes

Définir ses cibles commerciales

Définir son ICP : Ideal Customer Profile
Créer ses principaux personas commerciaux
Identifier secteurs, tailles d’entreprises et zones géographiques prioritaires
Identifier les fonctions et niveaux de responsabilité recherchés
Comprendre la notion de comité d’achat
Prioriser les cibles présentant le plus fort potentiel

Optimiser son profil pour la prospection

Transformer son profil en support de réassurance commerciale
Rédiger un titre orienté valeur
Présenter clairement les problématiques auxquelles on répond
Valoriser son expertise et ses preuves
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Optimiser sa section Infos
Mettre en avant études de cas, contenus et réalisations
Éviter un profil exclusivement centré sur soi ou son CV

Rechercher et qualifier des prospects

Utiliser la recherche LinkedIn
Combiner plusieurs critères de recherche
Identifier les décideurs pertinents
Analyser un profil avant de le contacter
Identifier les relations communes
Observer l’activité récente du prospect
Évaluer la pertinence d’un prospect avant la prise de contact

Utiliser Sales Navigator

Comprendre les principales différences entre LinkedIn et Sales Navigator
Utiliser les filtres de recherche avancée
Créer des recherches de prospects et de comptes
Enregistrer des prospects et des entreprises
Créer et organiser des listes
Exploiter les alertes sur ses prospects et comptes
Identifier les changements de poste et actualités commerciales
Utiliser les recommandations de prospects
Comprendre les signaux d’intention et d’intérêt disponibles selon l’abonnement
Découvrir Relationship Map et Relationship Explorer selon le compte utilisé
Identifier les possibilités de collaboration et d’intégration CRM selon l’abonnement

Créer une approche commerciale personnalisée

Identifier un motif légitime de prise de contact
Personnaliser une invitation
Rédiger un premier message sans argumentaire commercial excessif
Utiliser un contenu ou une actualité comme point d’entrée
Construire une conversation progressive
Identifier le bon moment pour proposer un échange
Adapter son message au niveau de maturité du prospect

Construire une séquence de prospection

Organiser les différentes étapes de la prise de contact
Invitation ou premier point de contact
Message de bienvenue ou d’introduction
Relance contextualisée
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Partage d’une ressource ou d’une preuve
Proposition d’échange
Relance finale
Définir des délais raisonnables entre les interactions
Adapter la séquence en fonction des réponses obtenues

Développer son réseau pour favoriser les opportunités

Identifier les personnes stratégiques à suivre
Interagir avec les publications de ses prospects
Utiliser les commentaires pour créer de la visibilité et du lien
Publier des contenus renforçant sa crédibilité commerciale
Développer des relations avant d’avoir besoin de vendre
Mobiliser les relations communes pour obtenir des introductions

Utiliser l’IA dans sa prospection LinkedIn

Utiliser l’IA pour travailler ses personas
Préparer un compte ou un prospect avant une prise de contact
Identifier plusieurs angles d’approche
Créer des variantes de messages personnalisés
Adapter un message à une fonction ou un secteur
Préparer des questions pour un rendez-vous
Résumer des informations commerciales
Contrôler systématiquement les informations générées
Éviter la génération massive de messages standardisés

Mesurer l’efficacité de sa prospection

Définir les KPI de prospection LinkedIn
Suivre le nombre de prospects qualifiés
Mesurer le taux d’acceptation
Mesurer le taux de réponse
Mesurer le nombre de conversations commerciales
Suivre les rendez-vous et opportunités générés
Identifier les approches les plus performantes
Améliorer progressivement ses séquences

Atelier pratique – Construire sa stratégie de Social Selling

Définir son ICP et son persona
Optimiser les éléments clés de son profil
Construire une recherche de prospects
Créer une liste de prospects qualifiés
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Identifier plusieurs signaux de prise de contact
Rédiger une invitation et plusieurs messages
Construire une mini séquence de prospection
Définir ses indicateurs de suivi
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NOS TARIFS

INTER dans nos locaux 990 €* (990 €* / jour)

INTRA dans toute la France sur devis

* Nos formations ne sont pas soumises à la TVA
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