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Cette formation a pour objectif de vous apprendre a organiser, piloter et mesurer l'efficacite de vos actions marketing depuis Salesforce.

CONTENU PEDAGOGIQUE

Objectifs pédagogiques
- Organiser et suivre la participation de contacts a une de vos actions
marketing. . . .
- Importer des listes de contacts dans une campagne. - Présentation des objets
- Suivre le retour sur investissement en mesurant les dépenses et les
opportunités gagnées suite a chaque action ou évenement marketing.

- Deéfinition de la campagne au sens Salesforce

- Reglage des draits utilisateurs
Public concerné - Ajustement des presentations de page
- Des opérationnels ou managers - Personnalisation des statuts de membres de campagne

- Des fonctions marketing et evenementiel
- Niveau intermédiaire de ['Utilisation reguliere de Salesforce
- Niveau débutant la manipulation des données dimport dans Salesforce - Trouver des clients
- Définir le cadeau : boite de chocolats ou simple carte cadeaux.

Pré reqms . Déroulement . . - Lancer et faire vivre la campagne.
- Disposer d'une licence - 7 heures - de oh a13h et de 14h a17h

Salesforce active - En distanciel via Teams

- :Empolrter un fichier de prospection dans la campagne depuis un document
xcel.

Moyens Méthodes - Définir les étapes de lacampagne dappels.
- 1 ordinateur par personne - Auto diagnostique avec outil - Envoyer un e-mail de liste personnalisé aux membres de la campagne.
- Une connexion a internet dedie - Lancer et faire vivre la campagne.
- 1acces aune org de dev - Explication theorique

Salesforce - Démonstration
= 1 présentation power point = Exercices pratiques . Construire un formulaire web dédié au visiteur du salon

- Debriefing de l'exercice - Parameétrer la campagne et valoriser les dépenses

- Lancer et faire vivre la campagne, pendant et apres le salon

- Mesurer le retour sur investissement (ROI) et identifier les opportunités
influencees par la campagne.
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entreprises)

A partir de 1
stagiaire et
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Délai

Aménagement
possible pour les
situations
individuelles
spécifiques

Pour plus de
confort sur les
formations a
distance, l'usage
d'un double écran
peut étre
recommande.
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Planning de
session
disponible sur
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www.itbrm.com /f
ormation
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d'entree en
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de situation
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de contacter
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+500 .
171 Heures de formations délivrées 9 o /O

Nombre de stagiaires Taux satisfaction globale des stagiaires

WNIOX Avis des stagiaires « Une equipe au TOP ! » « Disponible & professionnel ! »

« Formation top avec des Coach efficaces et toujours a l'ecoute. » « Equipe tres compétente, professionnelle et rigoureuse. »

« Une belle rencontre que les equipes de [TBRM qui nous accompagne avec

: : e : : o o : : « L'ecoute avant tout ! »
professionnalisme et reactiviteé depuis plusieurs mois a l'expansion de notre business, »
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