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Préparer le déploiement
» Des objectifs stratégiques SMART
» Penser ses actions marketing
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Déployer et mesurer
» Réaliser son plan d'actions marketing
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Parmi nos formateurs

Sonia Josse

Sonia JOSSE,

Consultante Entrepreneuriat

Dipldmée d'une école de commerce en 2009 (INSEEC
Paris),sonia Josse a une carriére trés orientée business,
digital et entrepreneuriat.

Apreés avoir passé 10 dans le milieu de digital et de la
finance. Elle a sauté le pas de I'entrepreneuriat, en créant
en 2016, sa lere entreprise dans le domaine dans le
chausse en E-commerce pendant plus de 5 ans. En 2020,
elle est passée de 'autre c6té, celui de la transmission en
créant I'agence Taldme, spécialisée en conseil aux
créateurs et dirigeants d'entreprise autour de toutes les
composantes de I'entrepreneuriat.

Parallélement & Taldme, elle forme dans de nombreuses
structures de formation, mais aussi en école de
commerce, universités et enfin aupres d'institutions telles
que la CCl ou encore BPI France.
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