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🎓 Introduction 
Bienvenue dans le programme « Développer l’activité commerciale par les réseaux 
sociaux», conçu spécifiquement pour les dirigeants de petites et moyennes entreprises 
(TPE/PME) et leurs équipes. Cette formation a pour ambition de vous guider dans 
l’élaboration et la mise en œuvre d’une stratégie commerciale performante en exploitant tout 
le potentiel des réseaux sociaux. 

Vous apprendrez à : 

●​ Définir vos objectifs commerciaux avec précision, 
●​ Sélectionner les plateformes sociales les plus pertinentes pour votre activité, 
●​ Créer et optimiser vos comptes professionnels, 
●​ Structurer votre calendrier de publications, 
●​ Produire des contenus attractifs – textes, visuels et vidéos, 
●​ Mesurer l’impact de vos actions grâce aux indicateurs de performance.​

 

Processus d’inscription à la formation 

1.​ Pré-inscription en ligne ou par téléphone​
 Le futur apprenant remplit un court formulaire sur notre site ou contacte notre 
standard pour réserver sa place.​
 

2.​ Entretien de positionnement sous 48 h​
 L’équipe pédagogique l’appelle pour préciser ses objectifs, vérifier la cohérence du 
projet et présenter le déroulé de la formation.​
 

3.​ Passage du test numérique​
 Un test en ligne (durée : environ 30 minutes) évalue les connaissances de base en 
environnement digital. L’admission est validée dès 500 points sur 1 000.​
 

4.​ Proposition individualisée​
 Au regard des résultats et du projet commercial, nous adressons une proposition 
détaillée : parcours recommandé (débutant ou intermédiaire/confirmé), calendrier 
prévisionnel, modalités de financement et conditions contractuelles.​
 

5.​ Signature du contrat et délai de rétractation​
 Le contrat ou la convention de formation est signé électroniquement. Le délai légal 
de rétractation de quatorze jours commence alors à courir.​
 

6.​ Confirmation et convocation​
 À l’issue du délai, l’apprenant reçoit sa convocation, les liens Google Meet, l’accès 
au groupe WhatsApp et le pack de bienvenue. Les cours démarrent au plus tôt 
quinze jours après signature. 
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Accessibilité aux personnes en situation de handicap ♿ 

Nous nous engageons à rendre cette formation pleinement inclusive : 

●​ Entretien individuel systématique dès la phase d’inscription afin de recueillir les 
besoins spécifiques et évaluer les aménagements nécessaires.​
 

●​ Adaptations possibles selon la situation : rythme allégé, temps de pause 
supplémentaires, sous‐titres ou transcription en temps réel, supports haute 
contraste, envoi de documents imprimables en braille ou gros caractères, assistance 
technique dédiée.​
 

●​ Référent handicap dédié joignable par téléphone, email et WhatsApp pour 
répondre à toute question avant, pendant et après chaque session.​
 

●​ Suivi personnalisé : le formateur vérifie régulièrement que les aménagements 
restent adaptés et ajuste si besoin en concertation avec l’apprenant.​
 

●​ Accessibilité des outils : plateforme Google Meet compatible avec les lecteurs 
d’écran, documents PDF balisés, quiz disciplinés aux normes WCAG 2.1. 

 

L’approche pédagogique allie théorie illustrée d’exemples concrets, exercices pratiques et 
évaluations interactives (quiz et cas pratiques), afin de garantir une montée en compétences 
immédiate et applicable dans votre quotidien professionnel. 

 

🛠️ Moyens et Supports Pédagogiques 
●​ Classes virtuelles en direct sur Google Meet​

 Animation dynamique par le formateur ; micro-interactions, sondages instantanés et 
partage d’écran pour démonstrations live.​
 

●​ PDF / fiches de révisions​
Des fiches de révision synthétique pour préparer le passage de votre certification​
 

●​ Exercices corrigés en séance​
 Mise en pratique immédiate ; corrigés et explications pas-à-pas du formateur pour 
ancrer les apprentissages.​
 

●​ Quiz interactifs ​
 Auto-évaluation ludique, résultats affichés instantanément, feedback écrit 
individualisé sous 24 h.​
 

●​ Groupe WhatsApp dédié​
 Questions à chaud, défis hebdomadaires, partage d’expériences et entraide entre 
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apprenants ; le formateur répond quotidiennement.​
 

●​ Templates et ressources prêtes à l’emploi​
 Calendrier éditorial, tableur KPI, scripts vidéo, modèles de visuels… téléchargeables 
dès leur présentation.​
 

●​ Replays disponibles pendant 30 jours​
 Accès aux enregistrements des classes virtuelles pour revoir les démonstrations et 
consolider les notions.​
 

●​ Suivi proactif du formateur​
 Relances personnalisées en cas de baisse d’activité, encouragements réguliers, 
disponibilité par mail et WhatsApp du lundi au vendredi.​
 

 

🎯 Pré-requis et Public Cible 
●​ Pré-requis​

 • Disposer d’un projet concret de développement commercial via les réseaux 
sociaux (exemple : lancement d’un nouveau service, prospection B2B, amélioration 
de la notoriété).​
 • Obtenir un score d’au moins 500 points au test numérique d’entrée, qui vérifie la 
maîtrise des bases suivantes : navigation web, création de contenu simple (texte, 
image), notions de métriques digitales.​
 

●​ Public cible ​
 Dirigeants de très petites ou petites entreprises indépendantes ainsi que leurs 
collaborateurs responsables de la communication marketing, souhaitant acquérir ou 
renforcer des compétences liées au développement de l’activité commerciale grâce 
aux réseaux sociaux.​
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✅ Modalités d’Évaluation 
●​ Positionnement initial​

 Dès l’inscription, l’apprenant répond à un quiz de 10 questions QCM 

Objectif : mesurer le niveau de départ et préciser les attentes. Un débrief individuel 
en visioconférence suit immédiatement.​
 

●​ Évaluation continue à chaque chapitre​
 À la fin de chaque séance, le formateur lance :​
 • un quiz de 10 QCM pour tester la théorie,​
 • un exercice pratique corrigé en direct (par exemple : planifier un calendrier 
éditorial, rédiger un post optimisé, configurer un KPI sur Meta Business Suite).​
 Le formateur commente oralement les réponses et envoie un feedback écrit 
personnalisé dans les 24 h.​
 

●​ Points d’étape réguliers​
 Après chaque module, un mini-bilan individuel (15 min) valide la progression, fixe 
des objectifs et, si nécessaire, prévoit des relances.​
 

●​ Évaluation finale​
 À l’issue du parcours, l’apprenant passe une mise en situation professionnelle 
composée de :​
 • 20 questions QCM,​
 • 1 cas pratique intégral : déployer une mini-campagne social-selling (création de 
contenu, publication programmée, suivi des KPIs) et analyser les résultats.​
 Un feedback oral complet est donné immédiatement, suivi d’un rapport écrit 
détaillant les points forts et axes d’amélioration.​
 

●​ Certification RS6372 – Alternative Digitale​
 L’épreuve officielle se déroule en ligne ; le candidat réalise en temps limité les 
actions prévues par le référentiel (création de contenus, planification, extraction et 
interprétation d’indicateurs). Un jury externe valide ou non la compétence.​
 

●​ Validation du parcours​
 La réussite au test final, l’implication active en classe virtuelle et la remise de tous 
les travaux pratiques conditionnent l’obtention de l’attestation de fin de formation.​
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⏱️ Durée & 💰 Tarifs 
●​ Niveau Débutant : 35 heures – 100€/heure​

 
●​ Niveau Intermédiaire/Avancé : 25 heures – 100€/heure​

 

 

🎓 Objectifs Pédagogiques 
À la fin de cette formation, vous serez en mesure de : 

●​ Être capable de définir des objectifs commerciaux clairs : acquisition de 
prospects, lancement d’une nouvelle offre, développement de la notoriété ou de 
l’image de marque.​
 

●​ Être capable de comparer les différents réseaux sociaux existants — accessibles 
sur ordinateur et mobile — afin de choisir les plus pertinents pour l’activité.​
 

●​ Être capable de créer un compte entreprise professionnel sur chaque réseau social 
retenu.​
 

●​ Être capable de définir un rythme de publication cohérent et durable sur les 
plateformes sélectionnées.​
 

●​ Être capable d’élaborer des contenus rédactionnels percutants et des visuels 
adaptés à une diffusion sur les réseaux sociaux.​
 

●​ Être capable de concevoir des vidéos promotionnelles présentant l’activité 
professionnelle.​
 

●​ Être capable d’utiliser les résultats des indicateurs de suivi mis en place pour 
ajuster et améliorer en continu la stratégie.​
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📜 Attestation de Fin de Formation 
À l’issue du parcours, une attestation de fin de formation est délivrée lorsque deux 
conditions sont remplies : 

1.​ Réussite au test final​
 

2.​ Participation active à l’ensemble des classes virtuelles, avec présence effective et 
remise de tous les travaux pratiques.​
 

Le document, signé par le responsable pédagogique, récapitule : titre de la formation, 
volume horaire suivi, compétences acquises, résultats obtenus à l’évaluation finale et 
numéro de la certification RS6372. Il est transmis par voie électronique sous sept jours 
ouvrés. 

 

 

 Accompagnement Technique et Pédagogique 
●​ Session individuelle de prise en main​

 Dès l’activation du compte, l’apprenant bénéficie d’un entretien vidéo de trente 
minutes : présentation du parcours, conseils d’organisation, démonstration des outils 
(Google Meet, Google Forms, WhatsApp, accès aux replays).​
 

●​ Points de suivi individuels​
 À la fin de chaque chapitre, le formateur planifie un court échange (quinze minutes) 
pour vérifier la progression, répondre aux questions et fixer les objectifs avant la 
séance suivante.​
 

●​ Feedback écrit personnalisé​
 Dans les vingt-quatre heures suivant chaque module, l’apprenant reçoit un courriel 
détaillant : points forts, axes d’amélioration, ressources complémentaires et 
suggestions d’exercices pour s’entraîner.​
 

●​ Fiches de révision envoyées après chaque chapitre​
 Chaque fiche résume les concepts clés, propose un mémo visuel et un mini-défi 
pratique à réaliser avant la séance suivante.​
 

●​ Relances automatisées SMS et email​
 Un système de suivi détecte la baisse d’activité ; l’apprenant reçoit alors un rappel 
amical, accompagné d’un lien direct vers la prochaine tâche à accomplir. Le 
formateur est alerté pour relancer personnellement si nécessaire.​
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●​ Espace collaboratif WhatsApp​
 Animé quotidiennement : défis hebdomadaires (« Poste ton meilleur visuel », « 
Partage un KPI étonnant »), échanges de cas pratiques, réponses rapides du 
formateur, partage d’articles et de tutos.​
 

●​ Hotline technique​
 Support disponible du lundi au vendredi, de neuf heures à dix-huit heures, par 
téléphone et par chat : assistance connexion, réglages audio-vidéo, accès aux 
documents, résolution des problèmes de publication sur les réseaux sociaux. 

 

Pré-requis à la validation de la certification RS6372 et 
évaluation pour le passage 
Pour valider la certification RS6372, l’apprenant doit accomplir les activités suivantes : 

●​ Exercices pratiques en ligne sur le développement d’une activité commerciale par les 
réseaux sociaux.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur les différentes solutions d’applications et de réseaux 
sociaux sur le marché.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur la création de compte entreprise.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur la publication de contenus sur les réseaux sociaux.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur l’élaboration de contenus à destination des réseaux 
sociaux.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur la conception de vidéos promotionnelles à 
destination des réseaux sociaux.​
 

●​ Exercices pratiques en ligne sur le suivi d’une stratégie de développement 
commerciale d’une activité par l’utilisation des réseaux sociaux.​
 

●​ Évaluation en ligne portant sur les connaissances en lien avec le développement de 
l’activité commerciale d’une entreprise par l’utilisation des réseaux sociaux. 
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10. Quiz d’Évaluation de Positionnement 

⏳ Durée estimée : 15 minutes​
 📌 Instructions :​
 Répondez aux questions en cochant la bonne réponse. Certaines questions peuvent 
comporter plusieurs bonnes réponses. Ce test est diagnostique et ne compte pas pour 
l’évaluation finale. 

1.​ Quel est le principal objectif d’un compte entreprise sur les réseaux sociaux ?​
 A) Augmenter le nombre d’amis​
 B) Promouvoir les produits et services​
 C) Partager des photos personnelles​
 D) Personnaliser un profil​
 ➡ Réponse attendue : B​
 

2.​ Quels sont les indicateurs clés pour suivre une campagne sur les réseaux sociaux ?​
 A) Le nombre de likes​
 B) Le taux d’engagement​
 C) Les vues de profil​
 D) La qualité de la connexion Internet​
 ➡ Réponse attendue : A, B, C​
 

3.​ Quel est l’avantage majeur d’un contenu vidéo promotionnel ?​
 A) Aucun avantage​
 B) Une meilleure rétention de l’attention​
 C) Un format coûteux​
 D) Une diffusion limitée​
 ➡ Réponse attendue : B​
 

4.​ Pourquoi est-il important de définir des objectifs commerciaux précis ?​
 A) Pour orienter la stratégie marketing​
 B) Pour augmenter la notoriété​
 C) Pour éviter toute stratégie​
 D) Pour séduire les investisseurs​
 ➡ Réponse attendue : A, B​
 

5.​ Quel critère permet de comparer les réseaux sociaux ?​
 A) Le nombre d’utilisateurs​
 B) La qualité de l’interface​
 C) La pertinence pour l’activité​
 D) La popularité des hashtags​
 ➡ Réponse attendue : A, C​
 

6.​ Comment se définit le rythme de publication sur une plateforme ?​
 A) La fréquence et la régularité des posts​
 B) Le nombre d’abonnés​
 C) L’horaire de publication uniquement​
 D) La qualité des vidéos​
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 ➡ Réponse attendue : A​
 

7.​ Quel contenu rédactionnel attire le plus l’attention sur les réseaux sociaux ?​
 A) Des messages courts et percutants​
 B) Des articles trop longs​
 C) Des contenus sans visuel​
 D) Des textes techniques​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

8.​ Quel rôle joue la création de visuels percutants ?​
 A) Éclairer l’information visuelle​
 B) Attirer l'œil de l'internaute​
 C) Dépasser le texte explicatif​
 D) Réduire l’engagement​
 ➡ Réponse attendue : A, B​
 

9.​ Quelle est l’importance des exercices pratiques dans cette formation ?​
 A) Développer des compétences opérationnelles​
 B) S’entraîner en conditions réelles​
 C) Valider les acquis théoriques​
 D) Se limiter à la théorie​
 ➡ Réponse attendue : A, B, C​
 

10.​Pourquoi le suivi des indicateurs est-il crucial ?​
 A) Pour ajuster et optimiser la stratégie​
 B) Pour ignorer les performances​
 C) Pour comprendre l’audience​
 D) Pour améliorer l’efficacité commerciale​
 ➡ Réponse attendue : A, C, D​
 

💡 Résultats et interprétation : 

●​ 0-10 bonnes réponses : Niveau débutant – Besoin d’un accompagnement renforcé 
●​ 11-15 bonnes réponses : Niveau intermédiaire – Connaissances à consolider 
●​ 16-20 bonnes réponses : Niveau avancé – Bonne compréhension des bases​
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11. Chapitres 

Chaque chapitre correspond à un objectif pédagogique et se décline en trois parties : une 
partie théorique, une partie pratique incluant exercices et évaluations, un quiz de 10 
questions et une conclusion synthétisant en quoi le chapitre aide à remplir les objectifs. 

 

Chapitre 1 — Définir des objectifs commerciaux 
pertinents 

🧠 Partie théorique 

Définir des objectifs commerciaux clairs constitue la pierre angulaire d’une stratégie digitale 
efficace. Dans ce module, nous explorerons comment formuler des objectifs qui orientent 
vos actions marketing et structurent vos campagnes sur les réseaux sociaux. 

Vous apprendrez à : 

●​ Identifier les grands types d’objectifs commerciaux : acquisition de prospects, 
notoriété, image de marque,​
 

●​ Analyser les besoins de votre entreprise à travers la segmentation de votre audience 
et l’étude du marché,​
 

●​ Appliquer la méthode SMART (Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste, 
Temporellement défini) pour formaliser des objectifs opérationnels.​
 

Des exemples concrets vous permettront d’illustrer l’impact d’une bonne définition d’objectifs 
sur les performances commerciales : augmentation du taux de conversion, amélioration de 
l’image perçue, ou encore hausse du trafic ciblé. Nous verrons aussi les risques d’une 
stratégie floue ou mal définie. 

Enfin, une attention particulière sera portée sur les indicateurs de mesure associés à ces 
objectifs, comme le taux de conversion, le coût par prospect ou encore la portée organique, 
indispensables pour piloter et ajuster vos actions. 

 

🧪 Partie pratique 

Cette partie vous mettra en situation pour définir vos propres objectifs commerciaux en lien 
avec un cas d’entreprise. Les exercices proposés incluent : 

●​ Exercice 1 : Analyse d’une entreprise fictive et définition de trois objectifs 
commerciaux SMART.​
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●​ Exercice 2 : Élaboration d’un plan d’action axé sur l’amélioration de la notoriété et de 
l’image de marque.​
 

●​ Exercice 3 : Mise en place d’indicateurs pour suivre l’évolution des objectifs fixés.​
 

Ces travaux seront réalisés individuellement puis présentés en groupes. Un retour du 
formateur permettra d’évaluer la pertinence, la cohérence et la faisabilité des objectifs. 
L’objectif final : créer un document de stratégie commerciale personnalisé, réutilisable 
pour votre propre entreprise. 

 

📋 Quiz – Chapitre 1 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Pourquoi fixer des objectifs commerciaux ?​
 ☐ A) Pour embellir le plan de communication​
 ☑ B) Pour orienter la stratégie globale​
 ☐ C) Pour complexifier les tâches​
 ☐ D) Pour réduire les coûts de production​
 

2.​ Que signifie l'acronyme SMART ?​
 ☐ A) Simple, Mesuré, Audacieux, Réaliste, Temporel​
 ☑ B) Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste, Temporel​
 ☐ C) Spécial, Mesurable, Accessible, Réaliste, Temporel​
 ☐ D) Structuré, Moderne, Adapté, Réaliste, Temporel​
 

3.​ Quel type d’objectif vise à augmenter le nombre de contacts ?​
 ☐ A) Image de marque​
 ☐ B) Notoriété​
 ☑ C) Acquisition​
 ☐ D) Fidélisation​
 

4.​ Pourquoi des objectifs bien définis sont-ils importants ?​
 ☑ A) Pour mieux suivre et ajuster la stratégie​
 ☐ B) Pour organiser plus de réunions​
 ☐ C) Pour dépenser moins en publicité​
 ☐ D) Pour éviter la concurrence​
 

5.​ Quel indicateur mesure l’acquisition de prospects ?​
 ☑ A) Le taux de conversion​
 ☐ B) Le nombre d’impressions​
 ☐ C) Le taux de rebond​
 ☐ D) Le nombre de partages​
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6.​ La clarté des objectifs permet de :​
 ☑ A) Renforcer l’engagement​
 ☐ B) Embrouiller l’équipe​
 ☐ C) Créer de la confusion​
 ☐ D) Allonger les comptes-rendus​
 

7.​ Parmi ces éléments, lesquels appartiennent à la méthode SMART ?​
 ☑ A) Spécifique​
 ☑ B) Réaliste​
 ☑ C) Temporel​
 ☐ D) Flexible​
 

8.​ Un objectif commercial efficace est :​
 ☐ A) Ambitieux sans limite​
 ☑ B) Réaliste et mesurable​
 ☐ C) Vague et inspirant​
 ☐ D) Imprécis​
 

9.​ Pourquoi mesurer l’avancée des objectifs ?​
 ☑ A) Pour identifier les écarts et corriger le tir​
 ☐ B) Pour demander plus de budget​
 ☐ C) Pour éviter toute planification​
 ☐ D) Pour décourager l’équipe​
 

10.​Un objectif d’image de marque cherche à :​
 ☑ A) Renforcer la reconnaissance et la crédibilité​
 ☐ B) Réduire les budgets de communication​
 ☐ C) Vendre immédiatement​
 ☐ D) Diminuer la visibilité​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 1 

Ce premier chapitre vous a permis de comprendre l’impact stratégique d’objectifs 
commerciaux bien définis. Grâce à la méthode SMART et aux exercices pratiques, vous 
êtes désormais en mesure de concevoir des cibles mesurables, cohérentes et adaptées à 
votre entreprise. Cette base vous servira de fil conducteur pour bâtir l’ensemble de votre 
stratégie digitale. 
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Chapitre 2 — Choisir les bons réseaux sociaux pour 
son activité 

🧠 Partie théorique 

Chaque réseau social possède ses spécificités : audience, format, fonctionnalités, usages… 
Ce chapitre vous aidera à comparer objectivement les principales plateformes afin de 
sélectionner celles qui correspondent le mieux à vos objectifs commerciaux. 

Vous apprendrez à : 

●​ Évaluer les caractéristiques clés des réseaux : taille et profil de l’audience, taux 
d’engagement, type de contenu privilégié (visuel, texte, vidéo), coûts publicitaires, 
etc.,​
 

●​ Comprendre les usages de plateformes comme Facebook, Instagram, LinkedIn, 
TikTok ou Twitter selon qu’il s’agisse de communication B2B ou B2C,​
 

●​ Prendre en compte les tendances digitales et l’évolution des comportements 
utilisateurs,​
 

●​ Utiliser des outils de benchmarking (tableaux comparatifs, matrices d’aide à la 
décision) et d’analyse qualitative pour faire un choix éclairé.​
 

Des études de cas concrets illustreront comment certaines entreprises ont choisi les bonnes 
plateformes en fonction de leur cible, de leur budget ou de leurs objectifs (visibilité, 
engagement, génération de leads). 

 

🧪 Partie pratique 

Vous passerez à l’action grâce à des exercices concrets qui simulent des situations 
professionnelles : 

●​ Exercice 1 : Réalisation d’un tableau comparatif des plateformes en fonction de 
critères objectifs (audience, type de contenu, coût, ROI attendu…),​
 

●​ Exercice 2 : Étude de cas d’une entreprise ayant sélectionné une plateforme 
spécifique et analyse des raisons de ce choix,​
 

●​ Exercice 3 : Simulation d’une campagne sur plusieurs réseaux et évaluation des 
résultats à partir de données fictives.​
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Chaque travail vous poussera à justifier vos choix de manière argumentée et à collaborer 
avec d’autres participants lors d’ateliers interactifs. Vous développerez ainsi votre capacité à 
prendre des décisions stratégiques en fonction de votre secteur et de votre cible. 

 

📋 Quiz – Chapitre 2 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Quel critère est fondamental pour comparer des réseaux sociaux ?​
 ☑ A) L’audience cible de la plateforme​
 ☐ B) Le nombre de concurrents inscrits​
 ☐ C) L’apparence graphique de l’application​
 ☐ D) L’emplacement des serveurs​
 

2.​ Quelle plateforme est la plus utilisée en B2B ?​
 ☐ A) Instagram​
 ☑ B) LinkedIn​
 ☐ C) TikTok​
 ☐ D) Snapchat​
 

3.​ Le benchmarking vous aide à :​
 ☑ A) Comparer les avantages et coûts des plateformes​
 ☐ B) Choisir un nouveau logo​
 ☐ C) Modifier l’algorithme d’un réseau​
 ☐ D) Renoncer à toute stratégie marketing​
 

4.​ Quels indicateurs mesurent l’engagement sur une plateforme ?​
 ☐ A) Taux de conversion uniquement​
 ☑ B) Nombre de likes, partages, commentaires​
 ☐ C) Total d’utilisateurs​
 ☐ D) Durée des sessions​
 

5.​ Quelle plateforme est reconnue pour son efficacité visuelle ?​
 ☐ A) LinkedIn​
 ☑ B) Instagram​
 ☐ C) Twitter​
 ☐ D) Reddit​
 

6.​ Quel est l’intérêt d’un tableau comparatif des réseaux ?​
 ☑ A) Faciliter les choix stratégiques​
 ☐ B) Créer une présentation colorée​
 ☐ C) Dépenser plus en publicité​
 ☐ D) Réduire l’implication du public​
 

7.​ Quels critères considérer lors du choix d’un réseau ?​
 ☑ A) L’adéquation avec la cible​
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 ☑ B) La facilité d’usage​
 ☐ C) Le design de l’interface​
 ☐ D) Les couleurs tendance​
 

8.​ La veille concurrentielle permet de :​
 ☑ A) Suivre les tendances​
 ☐ B) Copier sans réfléchir​
 ☐ C) Éviter l’innovation​
 ☐ D) Supprimer les nouveautés​
 

9.​ À quoi servent les indicateurs de performance ?​
 ☑ A) Évaluer l’impact de vos actions​
 ☐ B) Décorer les rapports​
 ☐ C) Justifier des dépenses​
 ☐ D) Créer du contenu visuel​
 

10.​Une analyse qualitative vous aide à :​
 ☑ A) Comprendre les attentes des utilisateurs​
 ☐ B) Éviter toute mesure chiffrée​
 ☐ C) Se focaliser uniquement sur le design​
 ☐ D) Réduire la valeur du contenu​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 2 

Grâce à ce chapitre, vous êtes désormais en mesure d’analyser les réseaux sociaux avec 
méthode, de comparer leurs forces et faiblesses, et de choisir ceux qui soutiendront le 
mieux vos objectifs commerciaux. Cette capacité vous permettra d’investir vos ressources 
de manière plus pertinente et d’optimiser l’efficacité de vos campagnes. 

 

Chapitre 3 — Créer un compte entreprise professionnel 
et optimisé 

🧠 Partie théorique 

Dans ce chapitre, vous apprendrez à créer un compte professionnel sur les réseaux 
sociaux que vous avez préalablement sélectionnés. Contrairement à un compte personnel, 
un compte entreprise donne accès à des fonctionnalités précieuses : statistiques détaillées, 
outils publicitaires, options de contact avancées, et bien plus encore. 

Vous découvrirez : 
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●​ L’importance de différencier son compte personnel d’une page entreprise, tant pour 
des raisons de crédibilité que de performance marketing,​
 

●​ Les étapes essentielles pour créer un compte : choix du nom, rédaction d’une 
biographie professionnelle, ajout des coordonnées, intégration d’un logo, d’une 
bannière et d’un lien vers votre site,​
 

●​ Les bonnes pratiques pour garantir la cohérence graphique (branding), optimiser 
votre visibilité grâce au référencement interne, et assurer une navigation fluide pour 
vos visiteurs,​
 

●​ Les erreurs fréquentes à éviter lors de la configuration du compte (ex. : informations 
incomplètes, images de mauvaise qualité, absence de ligne éditoriale claire).​
 

Vous serez guidé à travers des exemples comparatifs de profils bien construits et d’autres 
mal configurés pour comprendre l’impact direct sur l’image perçue par vos prospects. 

 

🧪 Partie pratique 

Plusieurs exercices concrets vous permettront de passer à l’action : 

●​ Exercice 1 : Création pas à pas d’un compte entreprise sur la plateforme de votre 
choix, guidée par un tutoriel détaillé.​
 

●​ Exercice 2 : Optimisation du profil avec un branding cohérent : visuels 
professionnels, biographie engageante, intégration des liens stratégiques.​
 

●​ Exercice 3 : Comparaison entre un profil classique et un compte entreprise pour 
évaluer l’apport des fonctionnalités avancées (statistiques, publicité, visibilité…).​
 

Vous travaillerez avec des outils en ligne, des simulateurs de profils, et bénéficierez de 
l’accompagnement du formateur pour ajuster chaque élément. Des ateliers collaboratifs 
permettront de présenter vos profils et de bénéficier d’un retour critique constructif. Vous 
apprendrez aussi à surveiller vos performances dès la création du compte à l’aide des 
premières données récoltées. 

 

📋 Quiz – Chapitre 3 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Pourquoi créer un compte entreprise ?​
 ☑ A) Pour accéder à des outils avancés​
 ☐ B) Pour publier du contenu privé​
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 ☑ C) Pour consulter des statistiques détaillées​
 ☐ D) Pour bloquer les publicités​
 

2.​ Quel élément est superflu dans un compte entreprise ?​
 ☐ A) Une photo de profil professionnelle​
 ☐ B) Une description claire de l’activité​
 ☒ C) Un pseudo personnel fantaisiste​
 ☐ D) Un logo ou une bannière adaptée​
 

3.​ Quels avantages offrent les comptes professionnels ?​
 ☑ A) Accès aux statistiques d’audience​
 ☑ B) Possibilité de lancer des campagnes publicitaires​
 ☑ C) Analyse de l’activité des abonnés​
 ☐ D) Mode privé illimité​
 

4.​ Quelles sont les étapes incontournables dans la configuration d’un profil ?​
 ☑ A) Renseigner les contacts de l’entreprise​
 ☐ B) Publier un post immédiatement​
 ☐ C) Choisir une image d’arrière-plan aléatoire​
 ☑ D) Optimiser la visibilité via les mots-clés​
 

5.​ Pourquoi un branding cohérent est-il crucial ?​
 ☑ A) Il renforce l’identité de votre entreprise​
 ☐ B) Il nuit à la lisibilité du message​
 ☑ C) Il clarifie la communication​
 ☐ D) Il augmente les coûts de gestion​
 

6.​ Quel type de contenu est inadapté à un compte professionnel ?​
 ☐ A) Contenu informatif​
 ☐ B) Publication promotionnelle​
 ☒ C) Contenu strictement personnel​
 ☐ D) Analyse d’audience​
 

7.​ Une description d’entreprise efficace doit être :​
 ☑ A) Complète et précise​
 ☐ B) Excessivement technique​
 ☑ C) Rédigée simplement​
 ☑ D) Optimisée avec des mots-clés​
 

8.​ Un profil bien configuré permet :​
 ☑ A) Une meilleure gestion des campagnes​
 ☑ B) Une meilleure lecture des retours utilisateurs​
 ☐ C) De dupliquer les publications​
 ☑ D) D’améliorer la reconnaissance de marque​
 

9.​ Quelle fonctionnalité est exclusive aux comptes professionnels ?​
 ☐ A) Messagerie privée​
 ☑ B) Accès aux statistiques d’audience​
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 ☐ C) Possibilité de publier​
 ☐ D) Réglage de confidentialité​
 

10.​Optimiser son compte entreprise permet :​
 ☑ A) De gagner en crédibilité​
 ☑ B) De structurer sa communication​
 ☐ C) De complexifier la navigation​
 ☑ D) De maximiser le retour sur investissement​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 3 

Ce chapitre vous a apporté toutes les clés pour créer et optimiser un compte entreprise 
sur les réseaux sociaux. Vous êtes maintenant capable de mettre en place une page 
professionnelle, alignée avec votre image de marque et configurée pour capter l’attention de 
votre audience cible. Vous disposez également des bases nécessaires pour mesurer vos 
premiers résultats et faire évoluer votre profil dans le temps. 

 

Chapitre 4 — Structurer un rythme de publication 
régulier et stratégique 

🧠 Partie théorique 

La régularité des publications est un facteur clé de réussite sur les réseaux sociaux. Ce 
chapitre vous permettra de comprendre l’importance d’un planning éditorial structuré, 
adapté à votre audience, à vos objectifs commerciaux et aux spécificités de chaque 
plateforme. 

Vous apprendrez à : 

●​ Identifier les types de contenus à publier selon les réseaux : articles, visuels, vidéos, 
stories, événements, etc.,​
 

●​ Déterminer la fréquence optimale de publication pour chaque plateforme (ex. : 
stories quotidiennes sur Instagram vs posts hebdomadaires sur LinkedIn),​
 

●​ Créer un calendrier éditorial réaliste, équilibré et aligné avec vos périodes 
commerciales (lancements, promotions, saisonnalité),​
 

●​ Utiliser des outils de planification (Trello, Google Sheets, plateformes de scheduling) 
pour anticiper, organiser et automatiser vos publications,​
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●​ Éviter la monotonie grâce à la diversité des formats et des thématiques abordées.​
 

Ce module abordera également les bonnes pratiques d’adaptation du rythme en fonction 
des retours d’audience et des indicateurs de performance. L’objectif est de construire une 
stratégie de contenu durable, engageante et performante. 

 

🧪 Partie pratique 

Vous serez amené à élaborer un planning éditorial complet à travers différents exercices : 

●​ Exercice 1 : Construction d’un calendrier éditorial sur un mois pour une entreprise 
fictive, avec une répartition des contenus par canal (Facebook, Instagram, LinkedIn, 
etc.),​
 

●​ Exercice 2 : Planification d’événements saisonniers (soldes, fêtes, nouveautés) avec 
adaptation du rythme selon l’intensité de l’activité commerciale,​
 

●​ Exercice 3 : Utilisation d’un outil de gestion (Trello, tableur, outil de social media 
management) pour planifier et organiser les publications de manière collaborative.​
 

Des séances de partage d’expérience et de comparaison des plannings entre pairs seront 
organisées. L’objectif est de vous aider à trouver un rythme réaliste et cohérent, en tenant 
compte de vos ressources et de la disponibilité de votre équipe. 

 

📋 Quiz – Chapitre 4 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Qu’est-ce qu’un planning éditorial ?​
 ☑ A) Un calendrier qui planifie les contenus à publier​
 ☐ B) Un agenda personnel​
 ☐ C) Un rapport annuel​
 ☐ D) Une base de données de contacts​
 

2.​ Pourquoi la régularité des publications est-elle importante ?​
 ☑ A) Pour maintenir l’attention du public​
 ☑ B) Pour créer une présence durable​
 ☐ C) Pour désorienter la concurrence​
 ☑ D) Pour accroître la visibilité​
 

3.​ Quels outils peuvent servir à créer un planning éditorial ?​
 ☑ A) Trello​
 ☑ B) Google Sheets​
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 ☐ C) Un simple carnet papier​
 ☑ D) Une application de planification spécialisée​
 

4.​ Comment ajuster la fréquence de publication selon les plateformes ?​
 ☑ A) En analysant les algorithmes de diffusion​
 ☐ B) En appliquant la même fréquence partout​
 ☑ C) En observant les comportements des utilisateurs​
 ☐ D) En changeant de thème chaque jour​
 

5.​ Un bon calendrier éditorial permet de :​
 ☑ A) Anticiper les temps forts​
 ☑ B) Organiser la production de contenu​
 ☐ C) Réduire les contenus​
 ☑ D) Suivre l’engagement en temps réel​
 

6.​ Pourquoi automatiser certaines publications ?​
 ☑ A) Pour gagner du temps​
 ☑ B) Pour assurer une régularité​
 ☐ C) Pour réduire la fréquence​
 ☐ D) Pour éviter les statistiques​
 

7.​ Quelle stratégie adopter pendant les périodes commerciales clés ?​
 ☑ A) Augmenter temporairement le rythme​
 ☐ B) Réduire la qualité des posts​
 ☑ C) Adapter les messages aux événements​
 ☐ D) Ignorer la saisonnalité​
 

8.​ La diversité des contenus permet de :​
 ☑ A) Stimuler l’intérêt​
 ☑ B) Accroître l’interaction​
 ☐ C) Uniformiser la ligne éditoriale​
 ☑ D) Limiter l’effet de lassitude​
 

9.​ Quels indicateurs mesurent l’efficacité d’un planning éditorial ?​
 ☑ A) Le taux d’engagement​
 ☐ B) Le nombre total de posts​
 ☑ C) Le volume d’interactions​
 ☑ D) Le trafic généré​
 

10.​Un bon calendrier de publication est :​
 ☑ A) Flexible et révisable​
 ☐ B) Rigide et figé dans le temps​
 ☑ C) Aligné avec les objectifs de la marque​
 ☑ D) Mis à jour régulièrement​
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🧾 Conclusion du Chapitre 4 

Ce chapitre vous a permis de comprendre l’importance d’un rythme de publication cohérent 
et adapté. Vous êtes désormais capable d’établir un calendrier éditorial stratégique, de 
l’organiser efficacement à l’aide d’outils numériques, et de le faire évoluer selon vos 
résultats. En gardant le cap sur la régularité et la pertinence, vous maximisez l’impact de 
votre présence digitale. 📅 

 

Chapitre 5 — Créer des contenus rédactionnels et 
visuels efficaces 

🧠 Partie théorique 

Un contenu réussi attire l’attention, engage l’audience et transmet un message clair. Ce 
chapitre vous permettra de maîtriser les bases de la rédaction persuasive et du design 
visuel impactant dans une stratégie de communication sur les réseaux sociaux. 

Vous apprendrez à : 

●​ Définir ce qu’est un contenu percutant : concis, utile, adapté à la cible, et aligné 
avec l’identité de votre marque,​
 

●​ Appliquer les règles du copywriting : titres engageants, appels à l’action, ton adapté 
au réseau et à l’audience,​
 

●​ Utiliser le storytelling pour créer une connexion émotionnelle avec votre public,​
 

●​ Sélectionner et concevoir des visuels cohérents (photos, infographies, illustrations, 
vidéos courtes), en harmonie avec votre charte graphique,​
 

●​ Intégrer des techniques SEO pour améliorer la visibilité organique de vos 
publications.​
 

L’analyse d’exemples concrets vous aidera à distinguer les bons contenus des publications 
inefficaces. Vous verrez comment différents formats (carrousels, citations, vidéos, articles 
courts) répondent à des objectifs variés (notoriété, engagement, conversion…). 

 

🧪 Partie pratique 

Pour renforcer votre créativité et votre sens de la communication visuelle, plusieurs 
exercices pratiques vous seront proposés : 
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●​ Exercice 1 : Rédaction d’un post promotionnel engageant en respectant les codes 
du copywriting et l’identité de marque,​
 

●​ Exercice 2 : Création d’un visuel adapté à une plateforme choisie (ex. : format carré 
pour Instagram), via un outil de design en ligne (Canva, Adobe Express…),​
 

●​ Exercice 3 : Conception d’une mini-infographie illustrant une statistique ou une 
idée-clé, en respectant les principes d’équilibre visuel, d’harmonie des couleurs et de 
clarté.​
 

Les participants présenteront leurs créations en petits groupes afin de bénéficier de 
feedbacks personnalisés. L’objectif est de vous entraîner à réaliser du contenu 
professionnel, à l’image de votre entreprise, tout en renforçant votre capacité d’analyse 
critique pour améliorer continuellement vos productions futures. 

 

📋 Quiz – Chapitre 5 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Qu’est-ce qui rend un contenu rédactionnel percutant ?​
 ☐ A) Un texte long et technique​
 ☑ B) Un message clair et engageant​
 ☐ C) L’absence totale d’éléments visuels​
 ☐ D) Des phrases complexes​
 

2.​ À quoi servent les visuels dans une publication ?​
 ☑ A) Attirer immédiatement l’attention​
 ☑ B) Appuyer et renforcer le message écrit​
 ☐ C) Décorer sans but stratégique​
 ☐ D) Réduire la durée de lecture​
 

3.​ Que permet le storytelling dans un contenu social ?​
 ☑ A) Créer une narration captivante​
 ☐ B) Détourner l’attention de la réalité​
 ☑ C) Générer de l’émotion et de l’engagement​
 ☐ D) Ajouter des détails inutiles​
 

4.​ Quels outils utiliser pour créer des visuels ?​
 ☑ A) Logiciel de design graphique​
 ☐ B) Traitement de texte​
 ☑ C) Application de montage vidéo​
 ☐ D) Tableur Excel​
 

5.​ La cohérence graphique repose sur :​
 ☑ A) L’uniformité des couleurs et polices​
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 ☑ B) L’harmonie des messages visuels​
 ☐ C) La variété excessive des styles​
 ☑ D) La reconnaissance de la marque​
 

6.​ Quelles pratiques SEO peuvent améliorer la visibilité d’un contenu ?​
 ☑ A) Utilisation de mots-clés pertinents​
 ☑ B) Structure claire du texte​
 ☐ C) Contenu sans méta-informations​
 ☑ D) Présence de méta-descriptions​
 

7.​ Quel est l’objectif d’une infographie ?​
 ☑ A) Résumer des données complexes​
 ☑ B) Faciliter la compréhension​
 ☐ C) Rendre le contenu plus artistique uniquement​
 ☐ D) Alourdir le visuel​
 

8.​ Pourquoi créer un brief créatif avant de produire un contenu ?​
 ☑ A) Pour cadrer la création et aligner les objectifs​
 ☑ B) Pour structurer les idées​
 ☐ C) Pour improviser librement​
 ☑ D) Pour coordonner texte et visuel​
 

9.​ Quels bénéfices apporte un contenu de qualité ?​
 ☑ A) Augmente l’interaction avec le public​
 ☑ B) Attire de nouveaux prospects​
 ☑ C) Valorise l’image de marque​
 ☐ D) Ralentit la croissance digitale​
 

10.​Un bon contenu est nécessairement :​
 ☑ A) Pertinent pour la cible​
 ☑ B) Engagé dans son ton​
 ☑ C) Visuellement attractif​
 ☐ D) Incompréhensible pour intriguer​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 5 

Vous êtes désormais en mesure de concevoir des contenus à forte valeur ajoutée, à la 
fois engageants sur le plan rédactionnel et visuellement efficaces. En combinant storytelling, 
design graphique et stratégie de publication, vous pourrez capter l’attention de votre 
audience, stimuler son engagement et contribuer activement au développement commercial 
de votre activité. ✍️🎨 
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Chapitre 6 — Réaliser des vidéos promotionnelles 
captivantes 

🧠 Partie théorique 

La vidéo est aujourd’hui l’un des formats les plus puissants pour attirer, convaincre et 
engager une audience sur les réseaux sociaux. Ce chapitre vous guidera pas à pas dans la 
création de vidéos promotionnelles adaptées à votre activité et à vos objectifs. 

Vous apprendrez à : 

●​ Comprendre l’impact émotionnel et commercial d’un format vidéo court, dynamique 
et bien scénarisé,​
 

●​ Élaborer un scénario structuré : introduction, message principal, appel à l’action,​
 

●​ Maîtriser les étapes essentielles : conception, tournage, montage, post-production,​
 

●​ Adapter la vidéo à la plateforme de diffusion (Reels, Stories, Shorts, LinkedIn, etc.),​
 

●​ Intégrer des éléments de storytelling visuel pour renforcer l’engagement,​
 

●​ Utiliser des outils de création accessibles même sans compétences techniques 
avancées (iMovie, OpenShot, Canva Video, etc.),​
 

●​ Analyser les résultats à partir d’indicateurs clés : taux de visionnage, interactions, 
partages, conversions.​
 

Des exemples concrets de campagnes vidéos réussies vous seront présentés pour illustrer 
les bonnes pratiques et les erreurs fréquentes à éviter (vidéos trop longues, rythme lent, 
message flou…). 

 

🧪 Partie pratique 

Vous mettrez en œuvre vos compétences à travers une série d’ateliers de création vidéo : 

●​ Exercice 1 : Rédiger un scénario de 30 à 60 secondes avec une accroche 
puissante, un message clair et un appel à l’action engageant,​
 

●​ Exercice 2 : Réaliser un tournage simple à l’aide d’un smartphone, en tenant compte 
de la lumière, du cadrage et du son, puis effectuer un montage rapide via un logiciel 
intuitif,​
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●​ Exercice 3 : Étudier une vidéo existante (réelle ou fictive) afin d’en faire une analyse 
critique : narration, visuels, pertinence, axes d’amélioration.​
 

Les participants partageront leurs vidéos avec le groupe pour bénéficier de retours 
personnalisés du formateur et des autres participants. L’accent sera mis sur la mise en 
pratique accessible, la cohérence avec les objectifs commerciaux et l’optimisation pour les 
réseaux. 

 

📋 Quiz – Chapitre 6 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Quel est le principal intérêt d’une vidéo promotionnelle ?​
 ☑ A) Captiver rapidement l’attention​
 ☑ B) Transmettre une histoire marquante​
 ☐ C) Remplacer tout contenu écrit​
 ☐ D) Améliorer le référencement uniquement​
 

2.​ Quelle étape précède logiquement le tournage ?​
 ☑ A) Rédaction du scénario​
 ☐ B) Choix des musiques​
 ☐ C) Sélection de la plateforme​
 ☐ D) Post-production​
 

3.​ Quel type de format est actuellement privilégié sur les réseaux sociaux ?​
 ☐ A) Vidéos longues​
 ☑ B) Vidéos courtes (Reels, Stories, Shorts)​
 ☐ C) Vidéos uniquement en direct​
 ☐ D) Vidéos animées​
 

4.​ Quel est l’apport du storytelling dans une vidéo ?​
 ☑ A) Créer une connexion émotionnelle​
 ☑ B) Encourager l’engagement​
 ☐ C) Affaiblir la crédibilité​
 ☑ D) Structurer le message​
 

5.​ Quels outils sont recommandés pour le montage ?​
 ☑ A) iMovie​
 ☑ B) OpenShot​
 ☐ C) Microsoft Word​
 ☑ D) Adobe Premiere​
 

6.​ À quoi sert une miniature de vidéo ?​
 ☑ A) Attirer l’attention sur la plateforme​
 ☑ B) Résumer visuellement le contenu​
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 ☐ C) Allonger le temps de lecture​
 ☑ D) Inciter au visionnage​
 

7.​ Quels indicateurs mesurent l’efficacité d’une vidéo ?​
 ☑ A) Taux de visionnage complet​
 ☑ B) Nombre de likes et de partages​
 ☑ C) Temps moyen de visionnage​
 ☐ D) Nombre de commentaires négatifs​
 

8.​ Pourquoi adapter la vidéo à chaque plateforme ?​
 ☑ A) Pour respecter les contraintes techniques​
 ☑ B) Pour améliorer l’affichage​
 ☐ C) Pour réduire la lisibilité​
 ☑ D) Pour maximiser les résultats​
 

9.​ Un scénario de vidéo réussi contient :​
 ☑ A) Une introduction accrocheuse​
 ☑ B) Un fil conducteur clair​
 ☐ C) Des informations confuses​
 ☑ D) Une conclusion pertinente​
 

10.​La post-production sert à :​
 ☑ A) Améliorer l’aspect visuel et sonore​
 ☑ B) Ajouter des effets ou animations​
 ☑ C) Élaguer les parties inutiles​
 ☐ D) Raccourcir artificiellement la vidéo​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 6 

À l’issue de ce module, vous avez acquis les bases pour concevoir des vidéos 
promotionnelles simples, percutantes et stratégiques. Grâce à des outils accessibles et 
une méthode claire, vous êtes désormais capable de produire des contenus vidéo qui 
valorisent votre entreprise, captent l’attention et renforcent votre visibilité sur les réseaux 
sociaux. 🎥✨ 

 

Chapitre 7 — Piloter sa stratégie grâce aux indicateurs 
de performance 

🧠 Partie théorique 

Analyser les résultats de vos actions sur les réseaux sociaux est essentiel pour ajuster votre 
stratégie et améliorer votre efficacité commerciale. Ce dernier chapitre vous permettra de 
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maîtriser les indicateurs clés de performance (KPIs) et les outils qui permettent de les 
exploiter. 

Vous apprendrez à : 

●​ Identifier les principaux KPIs : taux d’engagement, taux de conversion, reach 
(portée), nombre de clics, retour sur investissement (ROI),​
 

●​ Utiliser les outils d’analyse intégrés aux plateformes sociales (Meta Business 
Suite, LinkedIn Analytics, etc.) et des solutions externes comme Google Analytics,​
 

●​ Comprendre comment interpréter les chiffres pour déterminer ce qui fonctionne ou 
non dans vos publications,​
 

●​ Détecter les opportunités d’optimisation : contenu, fréquence, formats, horaires, 
plateforme,​
 

●​ Mettre en place des tableaux de bord personnalisés pour centraliser vos données et 
suivre vos progrès dans le temps,​
 

●​ Pratiquer l’A/B testing pour comparer différentes versions d’un même contenu et 
choisir la plus performante,​
 

●​ Intégrer les données avec d’autres outils (CRM, marketing automation…) pour une 
vision globale de la performance.​
 

Des études de cas réels viendront illustrer comment des entreprises ont réajusté leur 
stratégie en analysant finement leurs indicateurs, améliorant significativement leur visibilité, 
leur acquisition de clients et leur taux de fidélisation. 

 

🧪 Partie pratique 

Vous développerez vos compétences d’analyse à travers des simulations de gestion de 
performance : 

●​ Exercice 1 : Suivre et interpréter les résultats d’une campagne fictive grâce à un 
tableau de bord (Google Analytics ou autre),​
 

●​ Exercice 2 : Réaliser un test A/B sur deux contenus et déterminer celui qui génère 
le meilleur engagement,​
 

●​ Exercice 3 : Rédiger un rapport de performance synthétique comprenant 
graphiques, analyse et recommandations.​
 

Mis-à-jour le 30/06/2025 par F2S FORMAP 



Ces ateliers vous apprendront à ne pas vous limiter à l’observation des chiffres, mais à en 
extraire des pistes concrètes d’amélioration. En groupe, vous échangerez sur vos 
analyses pour croiser les perspectives, affiner votre esprit critique et progresser 
collectivement. 

 

📋 Quiz – Chapitre 7 

10 questions à choix multiples (QCM) 

1.​ Quel est le rôle fondamental des indicateurs de performance ?​
 ☑ A) Évaluer l’impact des actions menées​
 ☐ B) Décorer les rapports​
 ☑ C) Aider à optimiser la stratégie​
 ☐ D) Justifier les budgets marketing​
 

2.​ Le taux d’engagement correspond à :​
 ☑ A) Le nombre d’interactions (likes, partages, commentaires)​
 ☐ B) Le nombre de followers uniquement​
 ☑ C) Le niveau d’interaction global avec les contenus​
 ☑ D) La durée moyenne passée sur une page​
 

3.​ Quels outils permettent de suivre l’activité d’un site web ?​
 ☑ A) Google Analytics​
 ☐ B) Un simple tableur​
 ☑ C) Les statistiques des plateformes sociales​
 ☐ D) Une calculatrice​
 

4.​ À quoi sert un A/B testing ?​
 ☑ A) Comparer deux versions d’un même contenu​
 ☑ B) Identifier celle qui génère les meilleurs résultats​
 ☐ C) Tester uniquement le ROI​
 ☐ D) Ignorer les données secondaires​
 

5.​ Le ROI mesure :​
 ☑ A) Le retour sur investissement​
 ☑ B) L’efficacité économique d’une action​
 ☐ C) La satisfaction client​
 ☑ D) L’impact sur les ventes​
 

6.​ Pourquoi interpréter les données ?​
 ☑ A) Pour ajuster sa stratégie​
 ☑ B) Pour prendre des décisions éclairées​
 ☐ C) Pour ne pas se soucier des résultats​
 ☑ D) Pour améliorer ses campagnes futures​
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7.​ Quel indicateur est rarement suivi sur les réseaux sociaux ?​
 ☐ A) Taux de conversion​
 ☐ B) Nombre de vues​
 ☒ C) Niveau de satisfaction interne​
 ☐ D) Taux de clics​
 

8.​ À quoi sert un tableau de bord personnalisé ?​
 ☑ A) Visualiser les données clés en temps réel​
 ☑ B) Faciliter l’analyse régulière​
 ☐ C) Éviter les ajustements​
 ☑ D) Aider à prendre des décisions plus rapidement​
 

9.​ Pourquoi effectuer un suivi régulier des performances ?​
 ☑ A) Pour réagir rapidement aux écarts​
 ☑ B) Pour corriger les actions inefficaces​
 ☑ C) Pour améliorer la réactivité stratégique​
 ☐ D) Pour ralentir le processus​
 

10.​L’analyse des KPIs permet de :​
 ☑ A) Identifier les points faibles​
 ☑ B) Consolider les actions efficaces​
 ☐ C) Éviter les données chiffrées​
 ☑ D) Construire les prochaines campagnes​
 

 

🧾 Conclusion du Chapitre 7 

Vous savez désormais comment transformer vos résultats en leviers de performance. En 
utilisant les bons outils et indicateurs, vous êtes capable de suivre l’évolution de votre 
stratégie, d’ajuster vos actions avec pertinence et de démontrer concrètement l’impact de 
vos campagnes sur vos objectifs commerciaux. 📈🔍 
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Quiz d’Évaluation Final (20 questions - QCM) 

1.​ Quel est l'objectif principal de définir des objectifs commerciaux clairs ?​
 A) Orienter la stratégie marketing​
 B) Créer des contenus uniquement visuels​
 C) Augmenter la charge de travail​
 D) Limiter les dépenses publicitaires​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

2.​ La méthode SMART permet de définir des objectifs qui sont :​
 A) Spécifiques, Mesurables, Atteignables, Réalistes, Temporels​
 B) Simples, Modernes, Audacieux, Réalistes, Temporels​
 C) Spontanés, Mesurables, Amicaux, Réalistes, Temporels​
 D) Structurés, Mesurables, Appropriés, Réalistes, Testés​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

3.​ Quel indicateur est particulièrement utilisé pour mesurer l'acquisition de 
prospects ?​
 A) Le nombre de likes​
 B) Le taux de conversion​
 C) La qualité du contenu​
 D) Le nombre de commentaires​
 ➡ Réponse attendue : B​
 

4.​ Pourquoi est-il important de fixer des objectifs relatifs à la notoriété sur les 
réseaux sociaux ?​
 A) Pour augmenter la visibilité et attirer une audience qualifiée​
 B) Pour réduire la fréquence des publications​
 C) Pour uniquement générer du trafic sans engagement​
 D) Pour éviter la publication de contenus promotionnels​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

5.​ Comment différencier la notoriété de l'image de marque dans une stratégie 
commerciale ?​
 A) La notoriété mesure la visibilité, tandis que l'image de marque reflète la 
perception qualitative​
 B) La notoriété se base sur des données statistiques, l'image de marque sur le 
nombre de posts​
 C) Les deux notions signifient exactement la même chose​
 D) La notoriété est uniquement liée aux contenus visuels, l'image de marque aux 
textes​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

6.​ Lors de la comparaison des réseaux sociaux, quel critère est essentiel ?​
 A) La taille de l’audience​
 B) Le nombre de likes sur la page personnelle​
 C) La localisation des serveurs​
 D) La couleur de l’interface​
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 ➡ Réponse attendue : A​
 

7.​ Quel réseau social est principalement utilisé pour développer une activité B2B 
grâce à ses fonctionnalités professionnelles ?​
 A) Instagram​
 B) LinkedIn​
 C) TikTok​
 D) Snapchat​
 ➡ Réponse attendue : B​
 

8.​ Quel avantage offre une plateforme visuelle comme Instagram dans une 
stratégie commerciale ?​
 A) Elle permet de publier des contenus longs et détaillés​
 B) Elle permet de créer des visuels impactants pour capter l'attention​
 C) Elle ne permet pas d'interagir avec l’audience​
 D) Elle se limite à la diffusion de vidéos​
 ➡ Réponse attendue : B​
 

9.​ Parmi les critères suivants, lequel est primordial pour choisir un réseau social 
en fonction de son audience ?​
 A) La pertinence de l’audience par rapport aux objectifs commerciaux​
 B) Le nombre d'abonnés obtenus par d'autres entreprises​
 C) Le design de l'interface utilisateur​
 D) La rapidité de chargement des pages​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

10.​Quel est l'avantage de l'automatisation dans la gestion d'un planning éditorial 
?​
 A) Permet de gagner du temps et d'assurer une régularité dans les publications​
 B) Réduit la qualité des contenus publiés​
 C) Complique l'analyse des indicateurs​
 D) Nécessite un investissement financier important​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

11.​Le calendrier éditorial est utilisé pour :​
 A) Planifier et organiser les contenus à publier sur les réseaux sociaux​
 B) Remplacer les outils de gestion de projet​
 C) Augmenter la fréquence des mises à jour sans suivi​
 D) Supprimer les contenus obsolètes​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

12.​Parmi les outils suivants, lequel est recommandé pour planifier les 
publications sur les réseaux sociaux ?​
 A) Google Sheets ou Trello​
 B) Un éditeur de texte classique​
 C) Un lecteur multimédia​
 D) Un logiciel de retouche photo uniquement​
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 ➡ Réponse attendue : A​
 

13.​La création d’un compte entreprise sur une plateforme sociale permet 
principalement de :​
 A) Accéder à des fonctionnalités avancées telles que les statistiques et les outils 
publicitaires​
 B) Publier uniquement des contenus personnels​
 C) Augmenter le nombre de contacts privés​
 D) Remplacer le site web de l’entreprise​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

14.​Un branding cohérent dans un compte entreprise aide à :​
 A) Renforcer l’identité de la marque et la crédibilité de l’entreprise​
 B) Modifier les couleurs du réseau social​
 C) Obscurcir le message transmis​
 D) Limiter l’accès aux statistiques​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

15.​Un contenu rédactionnel percutant se caractérise par :​
 A) Un message clair, concis et engageant​
 B) Un contenu trop technique et long​
 C) L’absence d’appels à l’action​
 D) Des informations sans lien avec l'audience​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

16.​Quel rôle joue l'intégration de visuels dans une stratégie de contenu digital ?​
 A) Attirer l’attention et renforcer le message du contenu écrit​
 B) Remplacer totalement le texte​
 C) Décorer la page sans apporter de valeur ajoutée​
 D) Augmenter la taille des fichiers publiés​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

17.​L'utilisation du storytelling dans la création de contenus permet de :​
 A) Créer une connexion émotionnelle avec l'audience​
 B) Rendre le message plus impersonnel​
 C) Confondre le lecteur par des histoires trop complexes​
 D) Éviter toute information chiffrée​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

18.​Quel format vidéo est actuellement privilégié pour les réseaux sociaux en 
raison de sa brièveté et de son engagement ?​
 A) Vidéos longues d’une heure​
 B) Vidéos courtes (stories, reels)​
 C) Vidéos en direct uniquement​
 D) Vidéos au format documentaire complet​
 ➡ Réponse attendue : B​
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19.​Parmi les étapes clés de la réalisation d'une vidéo promotionnelle, laquelle est 
indispensable ?​
 A) L'écriture d’un scénario structuré et captivant​
 B) L'absence totale de montage​
 C) La diffusion sans préparation​
 D) La suppression des scènes inutiles uniquement en post-production​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

20.​Quel est le rôle des indicateurs de suivi dans l'optimisation de votre stratégie 
digitale sur les réseaux sociaux ?​
 A) Mesurer l’efficacité des actions et guider les ajustements stratégiques​
 B) Décorer les rapports sans véritable utilité​
 C) Générer automatiquement du contenu​
 D) Augmenter le budget de façon systématique​
 ➡ Réponse attendue : A​
 

 
 

💡 Résultats et Interprétation du Quiz Final : 

●​ 0-10 bonnes réponses : Niveau débutant – Besoin d’un accompagnement renforcé 
●​ 11-15 bonnes réponses : Niveau intermédiaire – Connaissances à consolider 
●​ 16-20 bonnes réponses : Niveau avancé – Bonne compréhension des bases​

 

 

Conclusion Générale 

Ce programme de formation vous a permis d’aborder de A à Z le développement d’une 
activité commerciale via les réseaux sociaux, en passant par la définition d’objectifs, la 
comparaison des plateformes, la création de comptes professionnels, la mise en place d’un 
planning éditorial, la création de contenus percutants et la conception de vidéos 
promotionnelles, jusqu’à l’analyse des indicateurs de suivi pour optimiser votre stratégie. 
Chaque module théorique et pratique, illustré par des exemples concrets et des quiz, a été 
pensé pour vous offrir une expérience formatrice complète et immédiatement opérationnelle. 

 

Paragraphe de Synthèse 

En résumé, cette formation « Réseaux sociaux : Comment développer une activité 
commerciale » vous offre un parcours pédagogique structuré et interactif, adapté aux 
dirigeants et collaborateurs des TPE/PME souhaitant dynamiser leur présence digitale. 
Grâce à un contenu riche, des exercices pratiques et des évaluations régulières, vous êtes 
désormais en capacité de concevoir et d’optimiser une stratégie commerciale innovante et 
performante sur les réseaux sociaux. 🚀 
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