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LINKEDIN : PROSPECTION SOCIALE 
  

 
Les réseaux sociaux professionnels transforment la vente B2B : les 
acheteurs s’informent très en amont de leur décision finale. Le prestataire 
de services/produits doit être en mesure d’initier l’approche commerciale le 
plus tôt possible, et engager la conversation avec des prospects… 
 
Les principes fondateurs de cette formation 
 

1. Les réseaux sociaux sont des plateformes de mise en relation, de communication 
et de réputation sociale 

2. LinkedIn est le réseau social professionnel favori des acteurs B2B 
3. La prospection sur LinkedIN nécessite de comprendre les différentes 

fonctionnalités de la plateforme pour en tirer profit   
 
Durée et articulation de la formation :  1 jour soit 7 heures (9h30/13h - 14h/17h30) 
  
Publics : entrepreneur - (directeur) commercial souhaitant trouver et engager des 
prospects 
 
Formats : inter ou intra entreprise 
 
Prérequis : aucun 
 
Modalités : format « inter entreprise » : en distanciel (Google Meet) – format « intra 
entreprise » : dans les locaux du client 
 
Délais d’accès : variable selon le format (« inter entreprise » : dès que le nombre de 
participants est supérieur ou égal à 4 personnes – « intra entreprise » : selon l’agenda du 
client et celui de l’organisme de formation) 
 
Accessibilité aux personnes en situation de handicap :  nous ferons appel à notre 
partenaire AGEFIPH pour nous indiquer la solution pédagogique la plus adaptée 
 
Qualité et indicateurs de résultats : Évaluation orale, implication des participants aux 
exercices et aux analyses des cas pratiques. Taux de satisfaction des apprenants. Taux de 
retour des enquêtes.  

 
Objectif général de cette formation :  

Identifier et engager des prospects à travers des contenus  
 

Objectifs pédagogiques :  
- Travailler sa marque professionnelle 
- Maîtriser le moteur de recherche LinkedIN pour prospecter 
- Apprendre à engager des conversations 
- Développer son portefeuille de prospects et clients par le réseautage social 
- Organiser une routine commerciale sur LinkedIN 
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Contenus des séquences guidées de la première demi-journée 
 
• Ice breaker 

o Présentations croisées 
o Votre météo du jour 
o Attentes de la demi-journée   

• Les essentiels sur LinkedIN 
o Profil social et page Entreprise 
o Créer un profil (visible, crédible, attirant) - Créer une page Entreprise 
o Régler les préférences et confidentialités de mon compte 
o Les comptes Premium - Les groupes LinkedIN 

• Ateliers pratiques 
o Identifier ses clients et entreprises types 
o Construire son profil orienté prospects/clients 

 
Contenus des séquences guidées de la deuxième demi-journée 
 
• Ice breaker 

o Mise en mouvement (Échauffements tête – cœur – corps) 
o Attentes de la demi-journée 

• La prospection sur LinkedIN 
o L’objectif des contenus 
o Poster des contenus 
o Les filtres de base pour faire des recherches avancées 
o Sales Navigator 

• Ateliers pratiques  
o Faire des recherches avancées selon ses prospects types 
o Entrer en contact 
o Demander des recommandations 
o Analyse et retour d’expérience en groupe 

• Retours d’expérience 
o Auto-évaluation  
o Partage des expériences  
o Bilan de la formation (suite et perspectives) 

 
Formateur 
Jean Luc Traineau 
Coach, formateur et dirigeant de Social Globe, Jean-Luc Traineau intervient auprès des chefs 
d’entreprises, entrepreneurs, managers et collaborateurs autour des sujets liés à la 
prospection et réputation sociale (LinkedIn), à la prise de décision, à la gestion du stress, à 
l’engagement au travail. 
Référent Qualité, Pédagogique et Handicap Social Globe (Tél. : 01 42 00 45 15) 
 
Moyens pédagogiques et techniques 
 
• Séquences guidées  
• Travaux individuels et/ou par sous-groupe 
• Mises en situation et jeux de rôles  
• (Quiz en salle) 
• Transmission des outils  

  
Prix : « inter entreprise » : 450 €/participant – « intra entreprise » : 1 400 € la journée (7h) 
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