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De 'etude de marché au bilan de campagne : utiliser 1A a chaque
maillon de la chaine marketing, avec une strategie et des messages qui

restent les votres.

@ Cours disponible - sur devis

DUREE

2 jours (14h)

PUBLIC

Equipes marketing et communication, chargés
de communication, responsables marketing,
community managers et dirigeants de petite
entreprise qui pilotent eux-mémes leur
communication.

Isi-society.com/catalogue/ia-marketing-communication

FORMAT

Présentiel - Distanciel - Hybride

PREREQUIS

Pratiquer le marketing ou la communication au
quotidien et avoir déja utilisé un outil d'l1A
générative (niveau fondamentaux). Disposer
d'un accés a un outil d'lA autorisé par
entreprise (ou d'un compte gratuit) et, si
possible, a un générateur d'images. Apporter, si
la politique interne le permet, des éléments
anonymisés sur un produit ou une offre : avis
clients, concurrents connus, résultats d'une
campagne passee.

contact@Isi-society.com



LE PROGRAMME

Pourquoi cette formation.

Deux jours pour integrer I'lA a toute la chaine marketing et communication, de la recherche au bilan de

campagne. Le premier jour pose la stratégie — marche, concurrence, personas, positionnement,
messages, voix de marque —, le second la decline en contenus et en plan de diffusion mesurable.

Dans beaucoup d'équipes, I'|A sert surtout a écrire des publications plus vite. Les contenus se multiplient,
mais ils sont detaches de la strategie, leur ton devient interchangeable et la recherche marché repose sur

des réponses que personne n'a verifiees. Gagner du temps sur un maillon ne compense pas les

incohérences entre les maillons.

La formation suit une campagne de bout en bout sur un cas fil rouge — ou sur un produit reel de
I'entreprise enintra. Au jour 1, I'|A sert a la recherche verifiee, a l'analyse des verbatims clients et a
I'idéation ; au jour 2, a la production multicanal : article optimisée pour le reférencement, publications pour

les réseaux sociaux, sequence d'emailing, brief visuel, script video, calendrier editorial et lecture des

resultats. Les participants repartent avec une mini-campagne complete et les demandes qui l'ont
produite, reutilisables pour la suivante.

OBJECTIFS

A I'issue de la formation.

01

03

05

07

Conduire une recherche de marché et de
concurrence assistée par IA, en vérifiant et en
citant chaque source

Formuler un positionnement et une
architecture de messages adaptés a chaque
cible

Générer puis sélectionner des idées de
campagne selon des criteres explicites

Planifier la diffusion dans un calendrier éditorial
et analyser les résultats a partir d'indicateurs
fixés al'avance

02

04

06

Construire des personas a partir de verbatims
clients et de données anonymisées plutot que
de suppositions

Rediger une charte de voix de marque
exploitable a la fois par I'lA et par I'équipe

Produire les contenus d'une campagne
multicanal : article optimisé pour le
référencement, publications sociales, emailing,
brief visuel et script vidéo



PROGRAMME DETAILLE - 9 MODULES

Le programme.

JOUR 1 - MODULE 01 - 1 H 45

Recherche de marché et analyse concurrentielle assistées par I1A

« Formuler les questions de recherche avant de solliciter l'outil : marche, tendances, acteurs, attentes des
clients

¢ Assistant conversationnel, recherche web intégree, mode de recherche approfondie : ce que chacun apporte
et ses limites

« Analyser loffre des concurrents a partir de leurs pages publiques : promesse, cibles, offre, preuves, ton
 Distinguer le fait sourcé, l'estimation et I'invention : vérifier chaque chiffre a l'original

¢ Présenter la synthese en tableau comparatif exploitable par I'equipe

JOUR 1 - MODULE 02 - 1 H 30

Personas et parcours clients fondés sur des données

« Matiere premiére : avis clients, verbatims commerciaux, questions regues par le service client, anonymises
e Faire extraire par I'l|A besoins, freins, déclencheurs d'achat et vocabulaire des clients

e Dusegment au persona : ce qui est observe, ce qui est suppose, ce qui reste a verifier

e Repérer les stéreotypes et les géneralisations que I'lA ajoute a un portrait

e Cartographier le parcours d'achat et les questions posées a chaque étape

JOUR 1 - MODULE 03 - 2 H

Positionnement et architecture de messages

« Proposition de valeur : pour qui, quel probléme, quelle difféerence, quelle preuve

« Faire génerer plusieurs énonces de positionnement et les confronter a la concurrence
e Pyramide de messages : message central, messages par cible, arguments et preuves
« Testde clarte et de credibilite : faire jouer a I'lA un acheteur sceptique

« Choisir et justifier : les criteres de décision restent ceux de I'équipe, pas ceux de l'outil



JOUR 1 - MODULE 04 - 1 H 45

Voix de marque et idées de campagnes

¢ Decrire une voix de marque : traits, curseurs de ton, vocabulaire a employer et a éviter
¢ Donner al'lA des exemples et des contre-exemples plutét que des adjectifs

¢ Transformer la charte de voix en bloc d'instructions réutilisable dans chaque demande
¢ |déation : concepts, angles et mécaniques de campagne, en quantite puis en qualité

e Selectionner selon des critéres explicites : objectif, cible, moyens, faisabilite, risque d'image

JOUR 2 - MODULE 05 - 1 H 45

Articles et référencement naturel

« Partir des questions réelles des personas et de I'intention de recherche, puis choisir les mots-clés
« Du brief redactionnel au plan : angle, structure, preuves, liens vers les autres contenus du site

e Redaction assistée section par section, en gardant les exemples et I'expertise de l'entreprise

« Titre, meta-description, intertitres : optimiser sans bourrer de mots-clés

* Relire : faits veérifiés, citations exactes, ton conforme a la charte de voix

JOUR 2 - MODULE 06 - 1 H 30

Réseaux sociaux et emailing

¢ Decliner un message par réseau : format, longueur, accroche, appel a I'action

¢ Construire une série de publications cohérente plutdét que des publications isolees

¢ Sequence d'emailing : objectif de chaque envoi, objets, corps, relance

¢ Préparer des variantes a tester — objet, accroche, visuel — et decider de ce que I'on mesure

¢ Emailing et données personnelles : origine des listes, desinscription, questions a poser au réféerent donnees
(sensibilisation au RGPD)



JOUR 2 - MODULE 07 - 1 H 15

Images, scripts et vidéo au service de la campagne

¢ Rediger un brief visuel : intention, sujet, composition, style, formats de diffusion
e Geénerer unvisuel de travail et juger s'il sert le message

« Ecrire un script vidéo court : accroche, message, preuve, appel & l'action

¢ Passer du script au découpage plan par plan pour un tournage ou un montage

 Droits, conditions d'utilisation des outils, personnes réelles et transparence : les questions a poser avant
diffusion

JOUR 2 - MODULE 08 - 1 H

Calendrier éditorial et analyse de performance

¢ Construire un calendrier editorial a partir des objectifs, des temps forts et des moyens de I'équipe
 Fixer les indicateurs avant la diffusion : un objectif, quelques indicateurs, un seuil de decision
e Faire commenter un export de statistiques par I'A : tendances, écarts, hypotheses

» Recontroler les calculs et distinguer une corrélation d'une explication

JOUR 2 - MODULE 09 - 1 H 30

Projet final : une mini-campagne compléte

e Assembler les productions des deux jours dans un dossier de campagne unique
« Verifier la cohérence : positionnement, messages, voix et contenus disent la méme chose
* Documenter les demandes utilisees a chaque étape pour pouvoir les reutiliser

e Présenter la campagne et ses indicateurs au groupe, recevoir un retour critique



METHODE

Comment on travaille.

PEDAGOGIE

Un cas fil rouge suivi sur les deux jours, de la
recherche aux indicateurs — ou un produit réel de
I'entreprise enintra

Plus de la moitie du temps en pratique : exercices
individuels et en bindme, revues croisées selon
des criteres explicites

Analyse critique des réponses de I'lA : sources
verifiees, stereotypes reperes, calculs
recontréles

Production accompagnée du projet final,
présente au groupe et commente par le
formateur

Chaque exercice se fait avec l'outil autorise dans
I'entreprise ; a defaut, avec les versions gratuites
de ChatGPT, Claude ou Copilot et des cas fictifs
fournis par le formateur.

VOUS REPARTEZ AVEC

Votre dossier de mini-campagne : synthese de
marche, personas, messages, contenus,
calendrier et indicateurs

La charte de voix de marque et son bloc
d'instructions reutilisable

Une bibliotheque de demandes testees pour
chaque maillon de la chaine marketing

Les gabarits : tableau concurrentiel, persona a
trois colonnes, pyramide de messages, brief
visuel, calendrier éditorial

La grille de sélection des idées de campagne et la
check-list de relecture avant diffusion

EVALUATION

Auto-positionnement en ouverture, exercices relus
selon des criteres explicites, point d'étape ala fin du
premier jour, mini-campagne finale évaluee sur grille.
Attestation de formation remise a I'issue du
parcours.



INTRA, INTER OU SUR MESURE

Construisons votre session.

TARIF MODALITES
Sur devis, communiqué avant tout engagement Presentiel, classe virtuelle ou hybride

REPONSE CONTACT
Sous 48 a 72 h ouvrees contact@Isi-society.com- 06 69 53 48 71

Demander un devis -> Isi-society.com/catalogue/ia-marketing-communication
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