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Contexte du projet

Dans le cadre de mon stage au sein de la West Coast Academy (WCA), une salle de
parkour, j’ai contribué a une campagne d’acquisition de nouveaux clients.

Cette campagne reposait sur une offre attractive : une séance gratuite de découverte,
diffusée via une publicité en ligne. L'objectif était de générer des leads qualifiés et
d’alimenter une démarche de prospection commerciale.

Intégration dans la démarche globale

Ce travail s’inscrit dans une logique complete de tunnel d’acquisition :



e génération de leads via publicité digitale,

¢ collecte des informations via formulaire,

e qualification et suivi des prospects,

¢ transformation en rendez-vous puis en inscriptions.

L’outil que j’ai développé constituait un élément central du dispositif, permettant
d’assurer le suivi opérationnel et le pilotage de la performance commerciale.

Organisation, contribution et role personnel

J’ai travaillé en totale autonomie sur la conception et Uexploitation de cet outil.
Mes responsabilités incluaient :

e lastructuration de la base de données,

o lagestion et la mise a jour des prospects,

o la prospection téléphonique,

e le suivides interactions et des conversions.

Jétais également en charge de analyse des résultats afin d’ajuster mes actions
commerciales (relances, priorisation des contacts, discours adapté).

Contenu et valeur ajoutée du livrable

Jai congu une base de données dynamique sur Google Sheets permettant de
centraliser et piloter 'ensemble des prospects générés par la campagne.

Cette base comprenait :
e lesinformations de contact (nom, prénom, téléphone),

e un systeme de suivi des statuts (a contacter, relance, rendez-vous fixé, sans
réponse, inscrit),

e untableau de bord visuel avec graphique dynamique permettant d’analyser en
temps réel les performances.

Cet outil m’a permis de :
e structurer efficacement ma prospection téléphonique,
e prioriser les actions commerciales,

e suivre précisément l’évolution des prospects dans le tunnel de conversion,



o mesurer les résultats (taux de réponse, prise de rendez-vous, transformation en
inscription).

La base a été utilisée sur toute la durée du cycle de prospection, bien au-dela de la
campagne initiale, afin d’assurer un suivi complet des leads.

Prise de recul et validation

Ce projet m’a permis de développer une approche concréete de la gestion de leads et du
pilotage commercial.

Avec du recul, plusieurs points clés ressortent :

e limportance d’'une base de données structurée pour gagner en efficacité
commerciale,

¢ lavaleur d’un suivi précis pour maximiser le taux de transformation,
o lintérét des outils de visualisation pour piloter rapidement ses actions.

Cette expérience m’a également permis de renforcer mes compétences en prospection,
en organisation commerciale et en analyse de performance, dans un contexte réel
d’acquisition client.



