Mise en Place du Marketing Prédictif en
Entreprise
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Apport pour l'entreprise :

Amélioration de la précision des campagnes marketing : Utilisation de modeéles
prédictifs pour cibler plus précisément les clients et maximiser le retour sur
investissement (ROI).

Optimisation des ressources : Allocation plus efficace des budgets marketing en
concentrant les efforts sur les segments les plus rentables et les plus réceptifs.

Anticipation des comportements clients : Prévoir les tendances et les
comportements futurs des clients pour adapter les offres et les communications
en conséquence.

Réduction des coiits d'acquisition et fidélisation : Diminuer les co(ts
d'acquisition de nouveaux clients et améliorer les taux de fidélisation grace a une
personnalisation accrue.



Objectif de la formation : Outiller les participants pour qu'ils puissent développer,
mettre en ceuvre, et évaluer une stratégie de marketing prédictif, intégrant des modeéles
analytiques avancés pour améliorer les performances des campagnes marketing et
répondre aux besoins spécifiques de l'entreprise.

Plan de formation détaillé :

Jour 1 : Introduction au Marketing Prédictif

¢ Objectifs:

o Comprendre les concepts fondamentaux du marketing prédictif et son
importance pour l'entreprise.

o Identifier les opportunités offertes par le marketing prédictif pour améliorer
la performance marketing.

e Contenu:

o Introduction générale : Concepts clés du marketing prédictif, différence
entre marketing traditionnel et marketing prédictif.

o Technologies et outils de marketing prédictif : Big Data, machine
learning, intelligence artificielle, et leurs applications dans le marketing.

o Cas d'usage du marketing prédictif : Etudes de cas sur l'utilisation du
marketing prédictif dans différentes industries.

o Etude de cas pratique : Analyse des opportunités de marketing prédictif
pour une entreprise fictive ou réelle.

Jour 2 : Diagnostic des Données et Préparation pour le Marketing
Prédictif
¢ Objectifs:

o Reéaliser un diagnostic des données disponibles et identifier les sources de
données nécessaires pour le marketing prédictif.

o Préparer les données pour les analyses prédictives en s'assurant de leur
qualité et de leur pertinence.



e Contenu:

Diagnostic des sources de données : Identification des données internes
et externes pertinentes (CRM, ventes, comportements en ligne, etc.).

Qualité des données : Nettoyage, validation, et enrichissement des
données pour garantir leur fiabilité.

Préparation des données pour l'analyse : Structuration et formatage des
données pour les rendre exploitables par les modeéles prédictifs.

Atelier pratique : Préparation des données pour un projet de marketing
prédictif spécifique.

Jour 3 : Modélisation Prédictive et Segmentation Avancée

¢ Objectifs:

o

Développer des modeles prédictifs pour anticiper les comportements
clients et améliorer la segmentation marketing.

Utiliser des techniques de segmentation avancées pour cibler les clients
de maniere plus précise.

e Contenu:

@)

Modélisation prédictive : Introduction aux algorithmes de machine
learning (régression, arbres de décision, réseaux neuronaux) appliqués au
marketing.

Segmentation avancée : Techniques de segmentation basées sur les
comportements, la valeur client, la propension a l'achat, etc.

Personnalisation des campagnes : Utilisation des segments prédictifs
pour personnaliser les offres et les communications.

Etude de cas : Développement d'un modéle prédictif pour la segmentation
d'une base de clients.

Jour 4 : Mise en Place des Campagnes de Marketing Prédictif

¢ Objectifs:

o

o

Traduire les résultats des modeéles prédictifs en actions marketing
concretes.

Planifier, exécuter et optimiser des campagnes de marketing prédictif.



e Contenu:

Planification des campagnes prédictives : Définition des objectifs, choix
des segments, personnalisation des messages.

Exécution des campagnes : Lancement des campagnes sur les canaux
appropriés (email, réseaux sociaux, publicité en ligne, etc.).

Optimisation en temps réel : Suivi des performances des campagnes et
ajustements en fonction des résultats prédictifs.

Atelier pratique : Mise en place d'une campagne de marketing prédictif
pour un produit ou service spécifique.

Jour 5 : Suivi et Evaluation des Performances des Campagnes

Prédictives

e Objectifs:

@)

Mettre en place un systeme de suivi et d'évaluation pour mesurer
'efficacité des campagnes de marketing prédictif.

Analyser les résultats pour affiner les modeles prédictifs et améliorer les
performances futures.

e Contenu:

o

@)

KPIs pour le marketing prédictif : Définition des indicateurs clés de
performance pour évaluer limpact des campagnes (conversion,
engagement, ROI).

Analyse des performances : Techniques pour analyser les résultats des
campagnes et ajuster les stratégies en temps réel.

Optimisation continue : Processus d'amélioration des modeles prédictifs
et des campagnes en fonction des résultats obtenus.

Etude de cas : Analyse des performances d'une campagne de marketing
prédictif et recommandations pour les ajustements futurs.



Jour 6 : Intégration du Marketing Prédictif dans la Stratégie Globale de
'Entreprise
e Objectifs:

o Intégrer le marketing prédictif dans la stratégie globale de l'entreprise pour
maximiser son impact.

o Aligner lesinitiatives de marketing prédictif avec les objectifs commerciaux
et les autres fonctions de l'entreprise.

e Contenu:

o Alignement stratégique : Intégration des initiatives de marketing prédictif
dans la stratégie globale de l'entreprise.

o Collaboration interfonctionnelle : Travailler avec les départements
ventes, finance, produit, etc., pour optimiser les efforts de marketing
prédictif.

o Gestion du changement : Stratégies pour faire accepter et adopter le
marketing prédictif au sein de l'organisation.

o Atelier pratique : Développement d'une stratégie intégrée de marketing
prédictif alignée sur les objectifs commerciaux de l'entreprise.

Jour 7 : Certification et Plan de Suivi Post-Formation
¢ Objectifs:
o Valider les compétences acquises en matiere de marketing prédictif.

o Planifier un suivi post-formation pour assurer la continuité et l'amélioration
des pratiques de marketing prédictif.

e Contenu:

o Révision des concepts clés : Récapitulatif des principaux apprentissages
de la formation.

o Examen pratique : Développement d'une stratégie complete de marketing
prédictif pour une entreprise, incluant la modélisation, la mise en ceuvre,
et l'évaluation des campagnes.

o Planification du suivi post-formation : Définition des actions a suivre pour
garantir l'application continue du marketing prédictif.



o Cérémonie de remise des certifications : Validation des compétences et
remise des certificats de participation.

o Présentation des outils de suivi : Accés a une plateforme en ligne,
ressources supplémentaires, et soutien continu pour l'évolution des
pratiques de marketing prédictif.

Criteres d'évaluation :

Examen pratique final : Notation sur la capacité a concevoir, mettre en ceuvre, et
évaluer une stratégie de marketing prédictif compléete, incluant les modeles
analytiques et la gestion des campagnes.

Participation active : Implication dans les discussions, études de cas, et ateliers
pratiques.

Travaux pratiques : Qualité des modeles prédictifs développés, des campagnes
exécutées, et des analyses de performance réalisées.

Accompagnement personnalisé :

Suivi Post-Formation :

1ére Visite de Suivi (1 mois apreés la formation) : Vérification de la mise en ceuvre
des campagnes de marketing prédictif et ajustements si nécessaires.

2éme Visite de Suivi (3 mois aprés la formation) : Evaluation de Uefficacité des
initiatives de marketing prédictif et identification des opportunités d'amélioration.

Support continu : Assistance par e-mail ou téléphone, accés a une plateforme de
ressources pour des questions spécifiques ou l'échange de bonnes pratiques.

Acceés a une plateforme en ligne : Documentation, guides pratiques, et forums
de discussion pour soutenir 'évolution continue des pratiques de marketing
prédictif.

Ce plan de formation est congu pour permettre aux participants de maitriser toutes les

étapes de lamise en place et de la gestion d’une stratégie de marketing prédictif efficace,

en répondant aux besoins spécifiques de Uentreprise cliente.



