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INTRODUCTION

Bienvenue dans cette formation dédiée & l'intégration de l'intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente. A I'ére du
numeérique, les outils d'lA conversationnelle deviennent des alliés incontournables pour optimiser les processus de vente, gagner du
temps et améliorer I'efficacité commerciale. Que vous soyez commercial sédentaire, indépendant ou dirigeant, cette formation vous
donnera les clés pour exploiter pleinement le potentiel de I'A. Au cours de ce programme, vous apprendrez a identifier les
opportunités d'application de I'lA, a rédiger des requétes pertinentes pour obtenir des réponses exploitables, a affiner vos interactions
avec les outils d'lA pour des résultats optimaux et a naviguer dans le cadre éthique et réglementaire. Préparez-vous a transformer
votre approche commerciale grace a des méthodes concrétes, des exemples pratiques et un accompagnement proactif et

personnalisé de votre formateur.

MODALITES ET DELAIS D’ACCES A LA FORMATION

Le client dispose d’un délai de rétractation de 14 jours avant de démarrer la formation et d'accéder aux cours avec son formateur.

L'acces effectif aux sessions commence apres expiration de ce délai.

PROCESSUS D’INSCRIPTION A LA FORMATION

Inscription en ligne directement sur notre site internet ou par téléphone. Le client est ensuite contacté par notre équipe pédagogique.

Aprés vérification du respect des pré-requis, une proposition de formation adaptée lui est soumise.

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES EN SITUATION DE HANDICAP

Notre formation est accessible aux personnes en situation de handicap sur étude préalable du dossier. Un entretien individuel permet

d'évaluer précisément les adaptations nécessaires afin d’offrir une expérience de formation adaptée a chaque situation spécifique.



€ supports pédagogiques détaillés : Exercices corrigés pendant les sessions avec le formateur, quiz (QCM + Questions ouvertes),

groupe WhatsApp pour support et échanges avec d'autres apprenants.
™ \lode de formation : exclusivement en classe virtuelle (Google Meet).
7 Calendrier des sessions virtuels : Etablie selon les disponibilités du stagiaire du lundi au vendredi de 10h a 19h.

®: Animation proactive permanente du formateur (interaction, correction immédiate, relances réguliéres, motivation continue).

Le candidat doit posséder des compétences commerciales Un test et un entretien sont réalisés pour vérifier ces compétences

Disposer d'un ordinateur, d'une connexion internet stable, et d'un micro afin d'échanger avec le formateur

La certification s’adresse aux commerciaux sédentaires ou vacataires exergant en indépendant ou en entreprise, aux dirigeants pour
lesquels la vente n’est pas leur activité principale, souhaitant exploiter I'intelligence artificielle pour réaliser des gains de temps et

d'efficacité dans son approche conseil auprés des prospects dans le cycle de vente.

Le formateur est expérimenté afin d'accompagner au mieux sur l'obtention de la certification "Intégrer l'intelligence artificielle

conversationnelle dans le cycle de vente" et sait transmettre avec clarté, pédagogie et pragmatisme. Il s’appuie sur une solide

expérience et une approche orientée résultats, pour offrir une formation utile, engageante et directement applicable.




2 Evaluation continue aprés chaque chapitre : 10 questions QCM et 5 questions ouvertes demandant une réponse construite par

I'apprenant.

@ Evaluation finale : Mise en situation d'examen, 20 questions QCM et 5 questions ouvertes demandant une réponse construite par le

stagiaire.

Validation du parcours via feedback proactif et points d’étape réguliers.

DUREE & PRIX DE LA FORMATION

30 heures, 100 €/heure, 1 heure (la derniére) sera utilisée pour faire un examen blanc avec le formateur. La formation dure 30
heures car c’est la durée moyenne que nous estimons nécessaire pour acquérir toutes les compétences du référentiel et valider la

certification. La durée de formation pour étre ajustée selon le niveau du stagiaire apres son évaluation initiale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

C1 - Etre capable d'identifier les situations professionnelles ou les activités professionnelles de 1’acte de vente dans lesquelles I’IA apporte une plus-value afin
de réaliser un gain de temps et d’efficacité dans le processus de vente.

C2 - Etre capable de rédiger un questionnement auprés d’un logiciel d’IA afin d’obtenir une réponse pertinente et exploitable en s’adaptant 2 la plateforme et &
l'objectif du questionnement.

Référentiel de compétences et d’évaluation Online Sale Succes

C3 - Etre capable d'améliorer la qualité des réponses, en analysant les réponses de I'TA, en corrigeant le questionnement afin d’obtenir des gains de temps et
d’efficacité dans le processus de vente.

C4 - Etre capable de garantir le respect des normes de protection des données et d'éthique en vérifiant la conformité des mesures envisagées par rapport au
cadre réglementaire européen et international, assurant ainsi une implémentation conforme du projet de transformation.

ATTESTATION DE FIN DE FORMATION

Délivrée sous condition de réussite au test final, présence active aux classes virtuelles.

ASSISTANCE TECHNIQUE ET PEDAGOGIQUE PROACTIVE DU
FORMATEUR

% Session individuelle initiale pour prise en main et présentation du parcours.
? Points de suivi individuels a chaque fin de chapitre.

Feedback écrit personnalisé envoyé par email aprés chaque module.
L Envoie de fiche de révision aprés chaque chapitre par email.

A Relance systématique des apprenants peu actifs par SMS et Email automatisée.



© Animation d'un espace collaboratif WhatsApp pour défis, échanges de cas pratiques et partage d'expérience avec les autres

apprenants.

Nous nous engageons a tout mettre en ceuvre pour accompagner le Stagiaire dans son inscription et sa préparation de la certification

MODALITES D'EVALUATION POUR LE PASSAGE DE LA
CERTIFICATION OBLIGATOIRE

Deux études de cas avec présentation a I'oral + quiz de connaissance en asynchrone.

Modalité d’évaluation 1 :

Etude de cas et présentation devant le jury
L'étude de cas est tirée au sort parmi 10 possibilités renouvelées tous les mois :

L’étude de cas porte sur une entreprise innovante dans le secteur de la vente au détail qui souhaite optimiser ses processus de vente en intégrant

l'intelligence artificielle (IA) dans ses activités.
Eléments demandé au candidat :

& Identifier les situations professionnelles ou les activités professionnelles de I'acte de vente dans lesquelles I'Intelligence Atrtificielle

(IA) apporte une valeur ajoutée.

& Rédiger un questionnement aupres d’un logiciel d’IA pour obtenir une réponse pertinente et exploitable en s’adaptant a la plateforme

et a I'objectif du questionnement.
Modalité d’évaluation 2 :
Etude de cas et présentation devant le jury
L'étude de cas est tirée au sort parmi 10 possibilités renouvelées tous les mois :
L'étude de cas porte sur des questionnements a une Intelligence Atrtificielle imparfaits
Pondération : 2
Modalité d’évaluation 3 : Questionnement de type QCM
Taux de bonnes réponses mini (70%)

pondération : 1

QUIZ D’EVALUATION DE POSITIONNEMENT INITIAL

Questions a choix multiples (QCM)

Quelle est la principale valeur ajoutée de I'lA conversationnelle dans le cycle de vente ?
a) Remplacer complétement les commerciaux
b) Automatiser les taches répétitives et offrir des informations en temps réel

c) Créer des produits entierement nouveaux



d) Gérer la comptabilité d'une entreprise

Bonne réponse : b) Automatiser les taches répétitives et offrir des informations en temps réel

Quel est un exemple d'outil d'lA conversationnelle utilisé en vente ?
a) Un tableur Excel

b) Un chatbot sur un site web

c¢) Un logiciel de traitement de texte

d) Une calculatrice financiéere

Bonne réponse : b) Un chatbot sur un site web

Pourquoi est-il crucial de poser des questions claires a une IA conversationnelle ?
a) Pour ne pas la surcharger

b) Pour qu'elle génére des réponses plus précises et exploitables

c) Pour économiser de I'énergie

d) Pour la tester

Bonne réponse : b) Pour qu'elle génére des réponses plus précises et exploitables

Dans quelle phase du cycle de vente I'lA conversationnelle peut-elle étre la plus utile pour la qualification ?
a) Négociation

b) Prospection et découverte

c) Cléture de la vente

d) Suivi aprés-vente

Bonne réponse : b) Prospection et découverte

Quelle est I'une des limites des IA conversationnelles actuelles en matiére de vente ?
a) Leur impossibilité d'apprendre de nouvelles données

b) Le manque de créativité et d'empathie humaine

c) La lenteur de leurs réponses

d) Leur co0t prohibitif pour toutes les entreprises

Bonne réponse : b) Le manque de créativité et d'empathie humaine

Quel type de donnée est le plus critique a protéger lors de I'utilisation de I'lA en vente ?
a) Données publiques sur I'entreprise

b) Nom et prénom des clients

c) Données personnelles des prospects et clients

d) Données sur les produits vendus

Bonne réponse : ¢c) Données personnelles des prospects et clients

Quel est I'avantage principal d'utiliser une IA pour la rédaction d'e-mails de prospection ?
a) Réduire le nombre de mails envoyés

b) Obtenir des taux d'ouverture plus faibles

c) Gagner du temps et personnaliser a grande échelle

d) Eliminer tout besoin de relecture

Bonne réponse : ¢c) Gagner du temps et personnaliser a grande échelle

Comment I'lA peut-elle aider a I'analyse des besoins client ?

a) En remplagant I'entretien direct avec le client

b) En analysant les tendances des conversations et les données client
c) En dictant la solution au client

d) En créant des besoins artificiels

Bonne réponse : b) En analysant les tendances des conversations et les données client

Qu'est-ce qu'un "prompt" efficace pour une IA conversationnelle ?
a) Une phrase tres courte et vague
b) Une question ouverte sans contexte

c) Une instruction claire, spécifique et contextuelle



d) Un simple mot-clé

Bonne réponse : ¢) Une instruction claire, spécifique et contextuelle

Pourquoi est-il important de valider les informations fournies par une IA conversationnelle ?
a) Pour vérifier ses compétences mathématiques

b) Pour s'assurer de leur exactitude et éviter les "hallucinations"

c) Pour le plaisir de la vérification

d) Pour prouver que I'lA est fausse

Bonne réponse : b) Pour s'assurer de leur exactitude et éviter les "hallucinations”

Questions ouvertes

Décrivez une situation concrete de votre expérience commerciale ou I'lA aurait pu vous faire gagner beaucoup de temps.
Quels sont, selon vous, les trois principaux défis éthiques ou pratiques liés a I'utilisation de I'l|A dans les processus de vente ?

Si vous deviez formuler une question pour une IA afin de préparer un rendez-vous client important, comment la formuleriez-vous et

quelles informations clés attendriez-vous ?

Baréme interprétatif détaillé aprés le Quiz

Ce quiz initial permet d'évaluer votre compréhension actuelle de I'l|A dans le contexte commercial. Chaque bonne réponse au QCM indique une
familiarité avec les concepts de base. Les questions ouvertes sont congues pour comprendre votre niveau de réflexion critique et votre capacité a
envisager l'application concréte de I'l|A. Un score élevé aux QCM et des réponses structurées aux questions ouvertes suggérent une bonne base,
permettant d'aborder la formation avec une longueur d'avance. Pour ceux qui auraient des difficultés, pas d'inquiétude : cette formation est congue
pour combler ces lacunes et vous apporter toutes les connaissances nécessaires. Votre formateur analysera vos réponses pour adapter son

approche pédagogique et garantir un accompagnement optimal et personnalisé dés le démarrage de votre parcours.

CHAPITRE 1 : IDENTIFIER LES SITUATIONS OU L'IA
CONVERSATIONNELLE APPORTE UNE PLUS-VALUE DANS LE CYCLE
DE VENTE (DUREE ESTIMEE : 6 HEURES)

Partie Théorique

Ce premier chapitre est essentiel pour poser les bases de notre utilisation de I'lA conversationnelle. Nous allons explorer ensemble les différentes
étapes du cycle de vente et identifier précisément ou et comment lintelligence artificielle peut devenir un véritable atout. L'objectif est de
comprendre non pas de remplacer I'humain, mais d'enrichir ses capacités et d'automatiser les taches a faible valeur ajoutée pour se concentrer sur
ce qui compte vraiment : la relation client. Nous aborderons les concepts clés de I'lA conversationnelle (chatbots, assistants virtuels, générateurs de

texte) et leurs applications spécifiques au contexte commercial.

Définition de I'lA conversationnelle et ses outils

@ IA Conversationnelle : C'est une branche de l'intelligence artificielle qui permet aux machines de comprendre, d'analyser et de

répondre a des interactions humaines sous forme de texte ou de voix. L'objectif est de simuler une conversation naturelle.

@ Chatbots : Programmes informatiques congus pour simuler une conversation avec des utilisateurs humains, généralement via des

interfaces textuelles. lls répondent a des questions fréquentes, qualifient des leads ou assistent le client.

& Assistants virtuels : Evolués au-dela des chatbots, ils peuvent gérer des taches plus complexes, analyser des sentiments et

personnaliser les interactions. lls sont souvent intégrés a des CRM.



Z: Générateurs de texte/contenu (ex: GPT) : Des modeéles capables de produire du texte fluide et cohérent a partir de quelques

instructions (prompts). Trés utiles pour la rédaction d'e-mails, de messages, de descriptions produits, etc.

Le cycle de vente : Rappel et phases clés

Avant d'intégrer I'lA, il est primordial de maitriser les étapes classiques d'un cycle de vente :

@ Prospection : |dentifier et contacter des clients potentiels.

4 Qualification : Déterminer I'adéquation du prospect avec I'offre (besoin, budget, autorité, timing - BANT).

" Découverte des besoins : Comprendre en profondeur les attentes et les problématiques du prospect.
Présentation de la solution : Adapter et présenter I'offre pour qu'elle réponde aux besoins identifiés.

negociacionNégociation et traitement des objections : Répondre aux doutes et arguments du prospect.

< Cléture de la vente : Finaliser I'accord.

ul Suivi et fidélisation : Maintenir la relation aprés la vente pour garantir la satisfaction et générer de futures opportunités.

Applications de I'lA dans chaque phase du cycle de vente

Découvrons ensemble comment I'|A peut transformer chaque étape :

Prospection et qualification :

Gain de temps : L'|A peut analyser des bases de données immenses pour identifier des leads pertinents selon des critéres

spécifiques (secteur, taille d'entreprise, role, etc.).

Efficacité : Les chatbots peuvent pré-qualifier les leads sur votre site web ou via des campagnes, en posant des questions

clés (budget, intérét) et en redirigeant les plus chauds vers les commerciaux.

Exemple : Un chatbot sur votre site web qui demande "Quel est votre projet ?" et collecte des informations avant de

proposer un rendez-vous avec un commercial.

<@ Découverte des besoins et analyse :

Gain de temps : L'|A peut résumer de longs documents, analyser des transcriptions de conversations passées ou des e-

mails pour extraire les besoins récurrents ou les points de douleur des prospects.

Efficacité : Elle peut suggérer des questions pertinentes a poser lors d'un entretien en se basant sur le profil du prospect et

les interactions précédentes.

Exemple : Un outil d'lA qui, aprés lecture d'un historique de mails, vous propose une synthése des défis du client pour votre

prochain appel.

ul Préparation des présentations et propositions :

Gain de temps : L'|A générative peut aider a rédiger des propositions commerciales, des e-mails personnalisés, des

argumentaires de vente ou des messages de suivi, en se basant sur les informations client et le contexte de vente.
Efficacité : Elle peut suggérer les meilleurs angles d'approche ou les bénéfices & mettre en avant pour un prospect donné.

Exemple : Utiliser un modéle d'lA pour adapter une proposition standard aux spécificités d'une entreprise X, en quelques

clics.

Traitement des objections et négociation :

Gain de temps : L'|A peut fournir rapidement des fiches réponses aux objections fréquentes, basées sur I'historique et les

meilleures pratiques.

Efficacité : Elle peut analyser le ton et le sentiment dans les communications pour alerter le commercial sur des signaux

faibles ou des préoccupations non dites.

Exemple : Un assistant virtuel qui, pendant un appel, affiche en temps réel des arguments clés face a une objection

spécifique émise par le client.



S Suivi et fidélisation :

Gain de temps : Automatisation des relances, des messages d'anniversaire client, ou de la proposition de contenus

pertinents (articles de blog, études de cas) basés sur l'intérét du client.

Efficacité : L'IA peut identifier les clients a risque de désabonnement ou ceux ayant le plus fort potentiel de montée en

gamme.

Exemple : Un systéme qui envoie automatiquement un e-mail avec des suggestions de produits complémentaires quelques

semaines apres un achat.

Partie Pratique

Pour ancrer ces concepts, nous allons travailler sur des cas concrets et des mises en situation. Votre formateur vous guidera pas a pas dans

I'identification des opportunités, en direct lors de notre séance en classe virtuelle.

Exercice 1 : Cartographie du cycle de vente et identification des points de douleur (Durée: 2h)

Contexte : Vous étes un commercial au sein d'une entreprise fictive (par exemple, un éditeur de logiciel de gestion de projet, ou une agence de
marketing digital). Actuellement, votre processus de vente est manuel et vous sentez que vous perdez du temps sur certaines taches. Votre

formateur vous donnera le réle de I'entreprise et les détails de votre cycle de vente actuel.
Consigne :

7 Dressez la liste détaillée de toutes les étapes de votre cycle de vente actuel, de la prospection au suivi post-vente.

X Pour chaque étape, identifiez au moins 2 a 3 "points de douleur" : des taches répétitives, chronophages, qui nécessitent beaucoup

d'attention manuelle ou qui ralentissent le processus.

Pour chaque point de douleur identifié, proposez une solution impliquant I'lA conversationnelle (chatbot, générateur de texte,

assistant virtuel), en justifiant le gain de temps et/ou I'amélioration de I'efficacité.

Intervention du formateur : Le formateur animera une discussion en groupe pour chaque étape du cycle de vente. Il écoutera les propositions des
apprenants, les corrigera en direct, et apportera des exemples concrets d'outils d'lA utilisés par d'autres entreprises. Il s'assurera que chaque
proposition est réaliste et alignée avec les capacités actuelles de I'lA conversationnelle. Des relances seront effectuées pour pousser la réflexion et

s'assurer que les apprenants saisissent bien la logique de |'optimisation par I'lA.

Correction immédiate : Ensemble, nous allons discuter de vos propositions. Par exemple, si un apprenant propose un chatbot pour faire la démo
compléte d'un logiciel, le formateur interviendra pour affiner I'idée : un chatbot est excellent pour la qualification et la prise de rendez-vous, mais une
démo interactive implique une complexité que I'humain gére mieux. L'IA peut en revanche préparer le terrain pour cette démo. Le formateur

présentera des scénarios réalistes pour chaque phase.

Exercice 2 : Scénarios d'application d'lA dans des cas réels (Durée: 2h)

Contexte : Le formateur présentera plusieurs cas d'entreprise réels (anonymisés pour des raisons de confidentialité) avec leurs problématiques

commerciales spécifiques.
Consigne :

@ Pour chaque cas, identifiez une phase du cycle de vente ou I'|A conversationnelle pourrait apporter la valeur ajoutée la plus

significative.

®:< Décrivez précisément le type d'outil d'lA conversationnelle a utiliser et son role.

~ Expliquez les bénéfices attendus en termes de gain de temps et d'efficacité mesurables.
Intervention du formateur : Le formateur débriefe chaque cas, insistant sur les meilleures pratiques et les erreurs a éviter. Il incite les apprenants
a penser de maniéere pragmatique et a évaluer le ROI potentiel de chaque solution IA. Des feedbacks personnalisés seront donnés sur la pertinence

et la profondeur des analyses de chacun. Le formateur posera des questions ciblées pour faire émerger les bonnes pratiques. Nous ferons un point

d'étape individuel pour vérifier la bonne compréhension et la capacité a appliquer ces concepts.



Quiz de validation du Chapitre 1

Questions a choix multiples (QCM)

Quelle est la principale force de I'lA conversationnelle dans la phase de prospection ?
a) Remplacer les présentations en face a face

b) Identifier et pré-qualifier un grand nombre de leads rapidement

c) Négocier les prix avec les clients

d) Gérer le service apres-vente

Bonne réponse : b) Identifier et pré-qualifier un grand nombre de leads rapidement

Un chatbot sur un site web est principalement utilisé pour :

a) Signer des contrats

b) Répondre aux questions fréquentes et collecter des informations sur les prospects
c) Effectuer des audits financiers

d) Créer du contenu marketing

Bonne réponse : b) Répondre aux questions fréquentes et collecter des informations sur les prospects

Quel type de tache est le plus adapté a I'automatisation par I'lA dans un cycle de vente ?
a) La prise de décision stratégique complexe

b) Les interactions émotionnelles et empathiques

c) Les taches répétitives et a faible valeur ajoutée (ex: collecte d'informations)

d) La construction de relations interpersonnelles solides

Bonne réponse : c) Les taches répétitives et a faible valeur ajoutée (ex: collecte d'informations)

Dans la phase de découverte des besoins, comment I'lA peut-elle aider un commercial ?
a) En créant des produits personnalisés a la volée

b) En analysant les données clients et en suggérant des questions pertinentes

c) En forgant le client a acheter

d) En écrivant le rapport de réunion a la place du commercial sans intervention

Bonne réponse : b) En analysant les données clients et en suggérant des questions pertinentes

La valeur ajoutée de I'lA dans la création de propositions commerciales réside dans :
a) Sa capacité a inventer des informations

b) La rédaction rapide de brouillons personnalisés basés sur des données existantes

c) L'élimination du besoin de relecture humaine

d) Sa capacité a deviner les désirs cachés du client

Bonne réponse : b) La rédaction rapide de brouillons personnalisés basés sur des données existantes

Quel est le bénéfice principal de I'lA pour le suivi client ?

a) Envoyer des messages génériques a tous les clients

b) Personnaliser et automatiser les communications de suivi pour la fidélisation
c) Remplacer complétement le commercial pour le suivi

d) Simplement archiver les historiques de conversations

Bonne réponse : b) Personnaliser et automatiser les communications de suivi pour la fidélisation

Quelle est I'affirmation correcte concernant I'lA conversationnelle et I'approche humaine en vente ?
a) L'lA est destinée a remplacer l'intégralité du réle du commercial.

b) L'lA compléte et augmente les capacités du commercial en automatisant certaines taches.

c) L'IA ne peut gérer que des interactions trés simples, sans aucune valeur ajoutée.

d) L'IA est utile uniquement pour des ventes de produits trés complexes.

Bonne réponse : b) L'IA complete et augmente les capacités du commercial en automatisant certaines taches.

Un "générateur de texte” (comme ChatGPT) peut étre utilisé en vente pour :
a) Conduire des entretiens client en direct
b) Rédiger des e-mails, des accroches, ou des argumentaires de vente

c) Calculer les commissions de vente



d) Gérer les stocks de produits

Bonne réponse : b) Rédiger des e-mails, des accroches, ou des argumentaires de vente

Pourquoi est-il important de bien identifier les "points de douleur” dans le cycle de vente avant d'intégrer I'lA ?
a) Pour trouver une raison d'utiliser I'lA colte que colte.

b) Pour cibler les domaines ou I'lA apportera le plus de valeur et de ROI.

c) Pour simplifier le travail du formateur.

d) Pour prouver que les méthodes actuelles sont inefficaces.

Bonne réponse : b) Pour cibler les domaines ou I'lA apportera le plus de valeur et de ROI.

Quel est I'objectif premier de I'intégration de I'lA conversationnelle dans le cycle de vente ?
a) Réemployer des personnes a d'autres postes.

b) Réduire les colts opérationnels de maniére drastique.

c) Optimiser les processus, gagner du temps et améliorer l'efficacité commerciale a chaque étape.
d) Créer une image de modernité pour I'entreprise.

Bonne réponse : ¢) Optimiser les processus, gagner du temps et améliorer I'efficacité commerciale a chaque étape.

Questions ouvertes

Expliquez avec vos propres mots comment un "assistant virtuel" differe d'un "chatbot" et donnez un exemple d'application pour chacun

dans le contexte de la vente.

Décrivez une tache spécifique dans votre processus de vente actuel qui vous semble particulierement chronophage et pour laquelle I'l|A

conversationnelle pourrait apporter une solution concréte.

Selon vous, quel est I'équilibre idéal entre l'intervention humaine et I'automatisation par I'lA pour traiter les objections client en phase de

négociation ?

Conclusion du Chapitre 1

Nous avons cléturé ce premier chapitre en explorant les fondations de I'l|A conversationnelle et son intégration stratégique dans le cycle de vente.
Vous avez appris a identifier les opportunités d'optimisation et a envisager des solutions concrétes pour gagner en temps et en efficacité. La
correction des exercices et les discussions en classe virtuelle avec votre formateur ont permis d'affiner votre compréhension et de vous donner un
apercu réaliste des capacités de I'lA. Les feedbacks personnalisés recus vous guident pour le prochain chapitre, ou nous aborderons la formulation
de requétes efficaces pour exploiter au mieux ces oultils intelligents. Votre formateur reste a vos cotés pour toutes vos questions et pour une

correction live de vos devoirs.

CHAPITRE 2 : REDIGER UN QUESTIONNEMENT (PROMPT) PERTINENT
ET EXPLOITABLE POUR L’IA (DUREE ESTIMEE : 8 HEURES)

Partie Théorique

Dans ce chapitre crucial, nous allons plonger au cceur de l'interaction avec I'l|A conversationnelle : la rédaction de prompts efficaces. Un bon prompt
est la clé pour obtenir des réponses pertinentes, exploitables et alignées avec vos objectifs commerciaux. Nous verrons comment formuler vos
questions, donner du contexte, spécifier le format de la réponse attendue et adapter votre approche selon la plateforme d'lA utilisée. Il ne s'agit pas

de "parler" a une machine, mais de lui donner des instructions précises pour qu'elle puisse travailler pour vous.
Comprendre le fonctionnement des IA génératives (LLM)
Pour bien prompter, il faut comprendre comment ces IA “pensent” :

< Modéles linguistiques a grande échelle (LLM) : Capables de générer du texte, de traduire des langues, d'écrire différents types

de contenu créatif et de répondre a vos questions de maniéere informative.



il Contexte et instructions : L'lA se base sur le texte que vous lui fournissez (le prompt) pour comprendre votre intention et générer

une réponse. Plus le contexte est riche et les instructions claires, meilleure sera la réponse.

O Limites : L'lAn'a pas de conscience ni de compréhension humaine. Elle génére du texte basé sur des probabilités statistiques a

partir des données sur lesquelles elle a été entrainée. Elle peut "halluciner" (inventer des informations) si le prompt est insuffisant ou

ambigu.

Les piliers d'un prompt efficace : "Le C.A.S.E."

Pour rédiger un prompt percutant, suivez cette méthode :

Contexte : Donnez a I'lA toutes les informations nécessaires pour comprendre la situation.

Exemple : "Je suis commercial pour une solution CRM B2B..."
Action : Indiquez clairement ce que vous attendez de I'lA. Quel est I'objectif ?
Exemple :"...rédige-moi un e-mail de prospection..."
Spécifications / contraintes : Précisez les détails, les limites, le ton, le public cible, la longueur, les mots-clés a inclure ou exclure.

Exemple : "...a destination de dirigeants de PME, avec un ton professionnel mais engageant, mettant en avant le gain de

temps. L'e-mail doit faire moins de 100 mots et inclure un appel a I'action pour une démo gratuite."
Exemple (optionnel mais puissant) : Fournir un exemple de ce que vous attendez peut orienter I'lA.

Exemple : "Inspire-toi du style de cet e-mail précédent : [Insérer un exemple]."

Adapter le prompt a la plateforme et a I'objectif

Chaque outil d'lA peut avoir ses spécificités. Comprendre l'intention derriére votre requéte est primordial :

Pour la génération d'idées (brainstorming) : Les prompts peuvent étre plus ouverts.

Exemple : "Propose-moi 10 idées d'accroches pour un cold email pour vendre un logiciel RH."
Pour la rédaction (e-mail, message LinkedIn) : Les prompts doivent étre trés précis (ton, longueur, CTA, public).

Exemple : "Rédige un message LinkedIn pour connecter avec un Responsable Commercial d'une ETI, pour lui proposer
une démo de notre CRM, en insistant sur I'optimisation des performances de son équipe. Inclure une question ouverte pour
I'engager. Signe 'Marc Dubois - Expert CRM"."

Pour la synthése d'informations : Demandez des résumés concis de documents ou de données.
Exemple : "Résume les points clés de cet article sur les tendances du marché CRM et identifie 3 opportunités pour notre
entreprise."

Pour le traitement d'objections : Fournissez l'objection et demandez des arguments.

Exemple : "Le client X a objecté que notre solution est trop chére. Propose 3 arguments contre cette objection, en insistant

sur le ROL."

Techniques avancées de prompting

Le Prompt en Chaine (Chain-of-Thought Prompting) : Demandez a I'lA de "réfléchir a voix haute" ou de décomposer le probléme en

étapes.
Exemple : "Réfléchis étape par étape. Etape 1 : Identifie les 3 principales douleurs des DSI concernant la cybersécurité.
Etape 2 : Pour chaque douleur, propose une solution apportée par notre logiciel Z. Etape 3 : Rédige un argumentaire de
vente pour un DSI basé sur ces éléments."

Le Prompt de Role (Role-Playing Prompting) : Attribuez un réle a I'l|A pour qu'elle adopte une perspective spécifique.
Exemple : "Agis comme un expert en marketing digital. Aide-moi a trouver des idées de slogans pour un service de SEO

local."



Itération et affinement : Le prompting est souvent un processus itératif. Partez d'un prompt simple, puis ajoutez des détails pour affiner

la réponse.

Partie Pratique

Place a la pratique ! Nous allons manipuler ensemble des outils d'|A et rédiger des prompts pour des situations commerciales réelles. Votre

formateur sera la pour guider chaque étape, corriger vos formulations en direct et vous montrer I'impact d'un prompt bien formulé.

Exercice 1 : Rédaction de prompts pour la prospection (Durée: 3h)

Contexte : Vous venez d'identifier des leads potentiels pour un nouveau produit : un logiciel de gestion des ressources humaines par IA. Votre

objectif est de les contacter de maniéere personnalisée.
Consigne :

Prompt pour un Cold Email : Rédigez un prompt pour une IA afin de générer un e-mail de prospection. L'e-mail doit cibler les
responsables RH de TPE/PME, doit étre percutant, mettre en avant la réduction du temps de gestion administrative RH et inclure un

lien vers un livre blanc ou un cas client (faux lien). Le ton doit étre informatif et un peu audacieux.

& Prompt pour un message LinkedIn : Rédigez un prompt pour créer un message de connexion LinkedIn pour un Directeur des

Opérations, proposant une bréve introduction et une question ouverte pertinente pour susciter l'intérét, sans vendre directement.

Intervention du formateur : Le formateur vous fera utiliser un outil d'lA (ex: ChatGPT ou équivalent) en direct. Chaque apprenant lira ses prompts,
les exécutera, et le formateur analysera les réponses générées. Il corrigera la formulation des prompts en temps réel, expliquera pourquoi une
certaine tournure donne de meilleurs résultats et montrera comment itérer pour affiner la réponse. Des conseils personnalisés seront donnés sur la
clarté, la concision et la spécificité de chaque prompt. Un point sera fait sur les réponses et les pistes d’améliorations. Des feedbacks seront donnés

a chaque apprenant.

Exercice 2 : Prompts pour I'aide a la découverte et au traitement d'objections (Durée: 3h)

Contexte : Vous avez un rendez-vous avec un prospect qui a exprimé des doutes sur l'intégration de votre solution avec ses systemes existants et

le coQt initial.
Consigne :

&\ Prompt pour la préparation d'entretien : Rédigez un prompt pour une IA afin d'obtenir une liste de 5 questions clés & poser a un
prospect qui s'inquiéte de l'intégration technique de votre solution, orientées vers la quantification de I'effort et la qualification de ses

systémes actuels.

) Prompt pour le traitement d'objection : Rédigez un prompt pour une |A afin de générer 3 arguments concis et percutants pour
répondre a I'objection "Votre solution est trop chére", en valorisant le retour sur investissement a long terme et la réduction des codts

cachés.

Intervention du formateur : Le formateur s'assurera que les prompts contiennent suffisamment de contexte pour que I'l|A puisse générer des
réponses exploitables sans "halluciner"”. Il soulignera l'importance d'inclure des détails précis (type de solution, bénéfices, public, objection exacte).
Les apprenants testeront leurs prompts, puis le formateur modélisera des prompts optimaux, expliquant les "ficelles" pour obtenir des réponses
hyper-ciblées. Il y aura des correction live systématique et personnalisée. Des relances seront mises en place pour aller chercher des exemples

concrets pour chacun.

Quiz de validation du Chapitre 2

Questions a choix multiples (QCM)

Quelle est la composante la plus importante d'un prompt pour obtenir une réponse pertinente de I'lA ?
a) La longueur du prompt
b) La clarté des instructions et le contexte fourni

c) La vitesse de frappe du commercial



d) Le nombre de mots techniques utilisés

Bonne réponse : b) La clarté des instructions et le contexte fourni

Que signifie I'acronyme C.A.S.E. pour la rédaction de prompts ?
a) Créer, Analyser, Simuler, Exécuter

b) Contexte, Action, Spécifications, Exemple

c) Comprendre, Appliquer, Structurer, Evaluer

d) Cohérence, Argumentation, Stratégie, Efficacité

Bonne réponse : b) Contexte, Action, Spécifications, Exemple

Pourquoi est-il utile d'attribuer un "réle" a I'lA dans un prompt (ex: "Agis comme un expert...") ?
a) Pour qu'elle comprenne qui vous étes

b) Pour orienter son style de réponse et sa perspective

c¢) Pour la rendre plus humaine

d) Cela n'a aucune influence sur la réponse

Bonne réponse : b) Pour orienter son style de réponse et sa perspective

Si I'lA génére des informations incorrectes ou "hallucine”, quelle est la cause la plus probable ?
a) L'lIA est volontairement trompeuse

b) Le prompt était trop vague ou manquait de contexte

c) La connexion internet était mauvaise

d) L'lA est en panne

Bonne réponse : b) Le prompt était trop vague ou manquait de contexte

Quel est I'intérét de la "méthode itérative” dans le prompting ?

a) Obtenir la bonne réponse du premier coup

b) Partir d'un prompt simple et I'affiner progressivement pour une meilleure réponse
c) Tester la patience de I'IA

d) Dépenser plus de temps avec I'lA

Bonne réponse : b) Partir d'un prompt simple et I'affiner progressivement pour une meilleure réponse

Pour rédiger un e-mail de prospection avec I'lA, quelle information est la moins prioritaire a inclure dans le prompt ?
a) Le nom de la personne responsable de I'IA

b) Le public cible de I'e-mail

c) L'objectif de I'e-mail (ex: obtenir un RDV)

d) Le ton souhaité (ex: professionnel, décontracté)

Bonne réponse : a) Le nom de la personne responsable de I'IA

Quel est le risque de ne pas spécifier le format de la réponse attendue dans votre prompt ?
a) L'lA refusera de répondre

b) La réponse pourrait étre trop longue, désordonnée, ou dans un format inutilisable

c) L'lIA ne comprendra pas la langue

d) La réponse sera toujours parfaite

Bonne réponse : b) La réponse pourrait étre trop longue, désordonnée, ou dans un format inutilisable

Lorsque vous utilisez un prompt pour le "traitement d'objections”, quelle information est cruciale a fournir a I'lA ?
a) La couleur préférée du client

b) L'objection exacte formulée par le client

c) La météo du jour

d) Le prénom du commercial du client

Bonne réponse : b) L'objection exacte formulée par le client

En quoi les prompts pour la "génération d'idées" peuvent-ils étre différents de ceux pour la "rédaction finale" ?
a) lls sont généralement plus courts et moins précis pour la génération d'idées.
b) lls sont toujours plus détaillés pour la génération d'idées.

c) Il n'y a aucune différence, ils doivent toujours étre précis.



d) Les prompts d'idées sont réservés aux novices.

Bonne réponse : a) lls sont généralement plus courts et moins précis pour la génération d'idées.

Quelle est la meilleure approche pour s'améliorer en prompting ?

a) Lire des livres sur la philosophie de I'IA

b) Pratiquer régulierement, expérimenter et analyser les résultats obtenus
c) Attendre que I'lA devienne plus intuitive

d) Utiliser toujours les mémes prompts pour toutes les situations

Bonne réponse : b) Pratiquer réguliéerement, expérimenter et analyser les résultats obtenus

Questions ouvertes

Vous avez besoin de I'lA pour résumer un long compte-rendu de réunion client et en extraire les 3 points d'action principaux. Rédigez

un prompt détaillé en utilisant la méthode C.A.S.E.

Un prospect hésite entre votre solution (A) et celle d'un concurrent (B). Comment formuleriez-vous un prompt pour demander a I'lA de

vous donner des arguments clés pour défendre votre solution face au concurrent B ?

Expliquez I'importance de l'itération (affiner le prompt en plusieurs essais) lorsque la premiére réponse de I'l|A n'est pas satisfaisante.

Donnez un exemple concret.

Conclusion du Chapitre 2

Vous avez désormais entre les mains la clé d'une interaction efficace avec I'l|A conversationnelle : la maitrise du prompting. Ce chapitre essentiel
vous a appris que I'1A ne fait que ce qu'on lui demande, et la qualité de la demande (le prompt) détermine directement la qualité de la réponse.
Grace a la méthode C.A.S.E. et aux exercices pratiques, vous étes maintenant capable de formuler des requétes claires, contextuelles et
spécifiques, adaptées a vos divers besoins commerciaux. La correction personnalisée en classe virtuelle a permis d'ajuster vos techniques et de
comprendre les nuances pour chaque type de demande. Votre formateur a analysé et commenté votre travail de prompting, vous offrant des
feedbacks précis et des conseils pratiques. Au prochain chapitre, nous irons plus loin en apprenant a analyser et a affiner les réponses de I'lA pour
les rendre encore plus percutantes et conformes a vos objectifs de vente. Des fiches de révision vous seront envoyées par email pour vous aider a

mémoriser les clés du prompting.

CHAPITRE 3 : AMELIORER LA QUALITE DES REPONSES DE L’IA ET
CORRIGER LE QUESTIONNEMENT (DUREE ESTIMEE : 8 HEURES)

Partie Théorique

Ce chapitre est dédié a I'art d'affiner. Une fois que I'lA vous a fourni une premiére réponse, le travail n'est pas terminé. Nous allons apprendre a
évaluer la pertinence de cette réponse, a identifier ses lacunes et a itérer sur nos prompts pour obtenir des résultats toujours plus précis et utiles. Il
s'agit d'une compétence cruciale pour transformer une bonne réponse en une excellente réponse, directement exploitable dans vos démarches
commerciales. Nous verrons comment analyser les réponses de I'IA, formuler des prompts de suivi efficaces et intégrer ces ajustements dans un
cycle d'amélioration continue.

Analyser les réponses de I'lA : les critéres d'évaluation

Pour un commercial, une bonne réponse de I'lA doit étre :

Pertinente : Correspond-elle a I'objectif initial de mon prompt ? Est-elle réellement utile pour ma situation de vente ?
@ Précise : Les informations sont-elles exactes et sans ambiguité ? Y a-t-il des "hallucinations" (informations inventées) ?
$: Cohérente et fluide : Le ton est-il approprié ? Le langage est-il naturel et professionnel ? La structure est-elle logique ?

ul Exploitable : Puis-je I'utiliser directement ou avec des ajustements minimes dans mon e-mail, ma présentation, mon CRM ?



& Synthétique : Sij'ai demandé un résumé, est-il concis tout en couvrant les points essentiels ?

Techniques de correction et d'amélioration des prompts

Si la premiéere réponse n'est pas parfaite, c'est I'occasion d'affiner votre prompt. Voici comment :

1. Ajouter plus de contexte : L'|A a-t-elle toutes les informations de fond ?

Exemple : Si elle ne personnalise pas assez, précisez "notre entreprise est spécialisée dans XYZ, notre public cible est
ABC."

N

. Spécifier le format désiré : La réponse est-elle trop longue, trop courte, mal structurée ?

Exemple : "Reformule en 3 paragraphes maximum.", "Présente sous forme de liste a puces.", "Utilise un langage

synthétique et marketing."
3. Préciser le ton et le style : La réponse est-elle trop formelle, trop décontractée ?
Exemple : "Adopte un ton empathique et rassurant.", "Sois plus direct et orienté vers les résultats."
4. Utiliser des exemples in-context (few-shot prompting) : Donnez a I'l|A un exemple de ce que vous attendez.

Exemple : "Voici un exemple d'e-mail que nous avons envoyé et qui a bien fonctionné. Inspire-toi de son style pour cette

nouvelle proposition."
5. Réduire I'ambiguité : Si I'lA a mal interprété, c'est que votre instruction était ambiglie. Précisez vos termes.

Exemple : Au lieu de "Fais un plan pour vendre", dites "Propose un plan de vente détaillé incluant : problématique, solution,
bénéfices, CTA".

6. Demander une révision ciblée : Au lieu de tout refaire, demandez a I'l|A de corriger une partie spécifique.
Exemple : "Le paragraphe 2 est trop long, peux-tu le raccourcir tout en conservant I'idée principale ?"
7. Utiliser des contraintes négatives : Dire a I'l|A ce qu'elle ne doit PAS faire.

Exemple : "N'utilise pas de jargon technique excessif.", "Evite les phrases passives."

Le cycle d'optimisation continue avec I'lA

L'intégration de I'lA n'est pas un acte unique, mais un processus dynamique :

Tester et évaluer : Utilisez les réponses de I'lA dans vos scénarios réels et évaluez leur efficacité (taux d'ouverture, taux de

réponse, temps gagné).

~ Collecter les feedbacks : Notez ce qui a bien fonctionné et ce qui doit &tre amélioré, que ce soit du coté du prompt ou de la

réponse.

Itérer et adapter : Utilisez ces feedbacks pour affiner vos prompts, construire une "bibliothéque" de bons prompts, et adapter votre

utilisation de I'lA.

¥ Documenter : Créez un répertoire de vos meilleurs prompts et des réponses associées pour référence future et partage au sein de

I'équipe.

Partie Pratique

Nous allons nous entrainer a devenir des "chef d'orchestre" de I'lA, en manipulant les réponses pour qu'elles correspondent parfaitement a nos

attentes. Votre formateur vous guidera pour transformer des réponses brutes en contenus commerciaux d'excellence.

Exercice 1 : Affinage de messages de prospection générés par I'lA (Durée: 3h)

Contexte : Vous avez généré, lors du chapitre précédent ou par simulation, un e-mail et un message LinkedIn de prospection. Les réponses de I'IA

sont "correctes" mais manquent de la touche finale, de la spécificité ou de la concision nécessaires pour étre percutantes.

Consigne :



Analyse d'e-mail : Prenez un e-mail de prospection généré. Identifiez 2-3 points faibles (ton, CTA peu clair, manque de

personnalisation, trop long, etc.). Rédigez ensuite un prompt de suivi pour demander a I'lA de corriger ces points spécifiques.

Refonte de message LinkedIn : Prenez un message LinkedIn généré par I'lA. Si sa longueur est trop importante ou s'il manque de
dynamisme, formulez un prompt pour le raccourcir en 3 phrases maximum et y ajouter un élément de "curiosité" pour inciter a la

connexion.

Intervention du formateur : Le formateur lira les prompts des apprenants, puis exécutera ces prompts de suivi sur I'lA. Il montrera comment
chaque modification du prompt impacte la réponse de I'lA. Il corrigera en direct les formulations des prompts de suivi, en expliquant les meilleures
pratiques pour gagner en efficacité. L'accent sera mis sur la capacité a étre critique envers la premiére réponse de I'lA et a savoir précisément

comment la guider vers le résultat idéal. Des feedbacks personnalisés seront donnés et le formateur fera des relances pour consolider les acquis.

Exercice 2 : Itération et optimisation d'un argumentaire commercial (Durée: 3h)

Contexte : Vous devez préparer un argumentaire de vente pour un produit complexe (ex: logiciel de cybersécurité) destiné a des dirigeants non-

techniques.
Consigne :

7 Premier prompt : Demandez a I'lA un argumentaire de vente pour ce produit, sans spécifier le public cible non technique.

Analyse et prompt de correction : Analysez la réponse de I'lA (qui sera probablement trop technique). Identifiez les termes
complexes. Rédigez un prompt de suivi pour demander a I'lA de simplifier le langage, d'utiliser des métaphores et de se concentrer sur

les bénéfices concrets plutot que les fonctionnalités techniques, en s'adressant spécifiquement a un public exécutif non-technique.

Intervention du formateur : Le formateur s'assurera que les apprenants sont capables d'analyser de maniére critique la premiére réponse de I'lA
et de traduire leurs besoins d'amélioration en prompts clairs. Il mettra en avant I'importance d'étre trés spécifique sur les modifications désirées (ex:
"remplace le jargon par des exemples concrets", "utilise des analogies simples"). Il débriefe les corrections apportées par I'A et souligne

I'importance de ce processus itératif pour atteindre la perfection. La correction et les conseils seront donnés en direct et de maniére individuelle.

Quiz de validation du Chapitre 3

Questions a choix multiples (QCM)

Aprés avoir regu une premiére réponse de I'lA, quelle est la premiére étape pour I'améliorer ?
a) Recommencer complétement avec un nouveau prompt

b) L'utiliser telle quelle, car I'A a toujours raison

c) L'analyser en fonction de critéres de pertinence, précision et exploitabilité

d) Demander l'avis d'une autre IA

Bonne réponse : ¢) L'analyser en fonction de criteres de pertinence, précision et exploitabilité

Si une réponse de I'lA est "trop technique" pour votre public commercial, quelle action de prompt de suivi est la plus
appropriée ?

a) Demander a I'lA de la rendre encore plus technique

b) Demander a I'lA de simplifier le langage et de se concentrer sur les bénéfices

c) Ignorer la réponse

d) Copier-coller la réponse directement

Bonne réponse : b) Demander a I'lA de simplifier le langage et de se concentrer sur les bénéfices

Que signifie "hallucination” dans le contexte de I'lA conversationnelle ?
a) L'lA a développé une conscience

b) L'IA génére des informations incorrectes ou inventées

c) L'IA se met a réver

d) L'IA est trop créative

Bonne réponse : b) L'IA génere des informations incorrectes ou inventées



Quel type de prompt est utile si vous voulez que I'lA supprime certaines expressions indésirables ?
a) Un prompt de renforcement positif

b) Un prompt avec des contraintes négatives (ex: "N'utilise pas...")

¢) Un prompt créatif

d) Un prompt interrogatif

Bonne réponse : b) Un prompt avec des contraintes négatives (ex: "N'utilise pas...")

L'utilisation d'exemples dans un prompt de suivi (few-shot prompting) aide I'lA a :
a) Ressembler a votre exemple en termes de style ou de structure

b) Apprendre de nouvelles langues

c) Augmenter sa capacité de calcul

d) Ignorer vos instructions

Bonne réponse : a) Ressembler a votre exemple en termes de style ou de structure

Pourquoi est-il important de documenter vos meilleurs prompts et leurs réponses optimisées ?
a) Pour ne jamais avoir a les réécrire et les partager facilement

b) Pour montrer a I'lA ce que vous avez fait

c) Pour complexifier le processus

d) Pour prouver que vous avez travaillé

Bonne réponse : a) Pour ne jamais avoir a les réécrire et les partager facilement

Si une réponse de I'lA est trop longue pour un tweet, quel est le meilleur prompt de suivi ?

a) "Raccourcis cette réponse."

b) "Reformule cette réponse pour qu'elle tienne en 280 caractéres maximum."
c¢) "Supprime des mots de cette réponse."

d) "Prends les premiéres phrases de cette réponse.”

Bonne réponse : b) "Reformule cette réponse pour qu'elle tienne en 280 caractéres maximum."

La capacité a "itération" dans le prompting est clé car elle permet de :

a) Obtenir une réponse parfaite du premier coup

b) Affiner progressivement la réponse de I'lA pour qu'elle corresponde exactement aux attentes
c) Tester différentes IA en méme temps

d) Justifier I'utilisation prolongée de I'l|A

Bonne réponse : b) Affiner progressivement la réponse de I'|A pour qu'elle corresponde exactement aux attentes

Quel critére d'évaluation d'une réponse IA est directement lié a sa facilité d'utilisation dans votre travail quotidien ?
a) La créativité de I'lA

b) Son exploitabilité

c) Sa popularité

d) Le nombre de mots utilisés

Bonne réponse : b) Son exploitabilité

Pour améliorer la cohérence et la fluidité d'une réponse de I'lA, quel aspect du prompt de suivi faudrait-il le plus travailler ?
a) La couleur des mots

b) Le ton, le style, et la structure de la réponse

c) La date de génération

d) Le type de police de caractéres

Bonne réponse : b) Le ton, le style, et la structure de la réponse

Questions ouvertes

Vous avez demandé a I'lA de générer 5 idées d'accroches pour une campagne publicitaire B2B. La réponse est trop générique et
manque d'originalité. Expliquez comment vous affineriez votre prompt de suivi pour obtenir des idées plus créatives et ciblées sur un

secteur spécifique (ex: I'industrie manufacturiére).

Décrivez une situation ou une "hallucination" de I'l|A pourrait avoir des conséquences négatives importantes dans votre processus de

vente. Comment pourriez-vous prévenir cela grace a un prompting plus précis et une vérification humaine ?



Pourquoi est-il important de ne pas se contenter de la premiére réponse de I'l|A, méme si elle semble "acceptable” ? Quels sont les

avantages a long terme d'une démarche d'optimisation continue ?

Conclusion du Chapitre 3

Ce troisieme chapitre a transformé votre maniére d'interagir avec I'lA. Vous avez appris que I'lA est un assistant puissant, mais qui nécessite d'étre
guidé avec précision. Vous maitrisez désormais l'art d'analyser les réponses, d'identifier les axes d'amélioration et de reformuler vos prompts pour
obtenir des résultats d'une qualité supérieure. Les exercices pratiques et les corrections en direct par votre formateur ont solidifié votre capacité a
itérer et a affiner, faisant de vous un utilisateur aguerri de I'l|A dans votre démarche commerciale. Les feedbacks personnalisés regus aprés chaque
exercice vous ont permis de comprendre vos forces et les points a consolider. Le formateur reste a votre disposition pour toutes les corrections live
et pour vous soutenir. Le prochain chapitre abordera un aspect critique : I'éthique et la conformité lors de l'utilisation de I'lA dans le respect des

normes comme le RGPD. Des fiches de révision seront envoyées pour vous permettre de revoir les points clés.

CHAPITRE 4 : GARANTIR LE RESPECT DES NORMES DE PROTECTION
DES DONNEES ET D'ETHIQUE (DUREE ESTIMEE : 8 HEURES)

Partie Théorique

L'intégration de I'lA conversationnelle dans le cycle de vente apporte un immense potentiel, mais elle s'accompagne également de responsabilités
importantes. Ce chapitre est dédié a un aspect fondamental : la protection des données et I'éthique. Dans un monde de plus en plus réglementé
(RGPD, etc.), il est impératif de comprendre les enjeux légaux et moraux liés a I'utilisation de I'IA pour éviter les risques, préserver la confiance de
vos clients et batir une réputation solide. Nous explorerons les cadres réglementaires, les bonnes pratiques pour une utilisation responsable et les

implications éthiques.

Le cadre réglementaire : focus sur le RGPD et la protection des données

Le Reglement Général sur la Protection des Données (RGPD) est la pierre angulaire de la protection des données en Europe. Son impact est

mondial dés lors que vous traitez des données de citoyens européens.

@ Données personnelles : Toute information se rapportant & une personne physique identifiée ou identifiable (nom, adresse e-mail,

numéro de téléphone, historique d'achat, adresse IP, etc.).
<L Principes clés du RGPD :

Licéité, Loyauté, Transparence : Traitement des données pour des finalités déterminées, explicites et légitimes. Informer

clairement les individus.

Limitation des finalités : Collecte de données pour des objectifs précis et ne pas les utiliser pour d'autres usages

incompatibles.

Minimisation des données : Ne collecter que les données strictement nécessaires.

Exactitude : S'assurer que les données sont exactes et, si nécessaire, mises a jour.

Limitation de la conservation : Ne conserver les données que le temps nécessaire a la finalité.

Intégrité et Confidentiel (Sécurité) : Protéger les données contre le traitement non autorisé ou illicite, la perte, la destruction

ou les dommages accidentels.

# Droits des personnes : Droit d'acces, de rectification, a I'effacement ("droit a I'oubli"), a la limitation du traitement, a la portabilité

des données, d'opposition.
8 Impact sur I'lA conversationnelle :

Consentement : Si I'l A collecte des données personnelles (ex: via chatbot de qualification), le consentement explicite de

I'utilisateur est souvent requis et doit étre facilement révocable.



Transparence : Les utilisateurs doivent étre informés que I'lA est un agent conversationnel et non un humain.

Sécurité des données : Assurez-vous que les fournisseurs d'lA et les plateformes utilisées respectent les standards de

sécurité et le RGPD. Ne jamais soumettre de données sensibles a des |A génériques non sécurisées.

Responsabilité du traitement : L'entreprise qui utilise I'lA reste responsable des données traitées par I'lA.

Enjeux éthiques de I'lA en vente

Au-dela de la légalité, I'éthique guide un usage responsable et durable de I'lA :

© Transparence et honnéteté :

Ne pas se faire passer pour un humain : |l est essentiel que les clients sachent qu'ils interagissent avec une IA. Tromperie =

perte de confiance.
Expliquer I'usage des données : Informer clairement comment I'lA utilise leurs informations.
& Equité et non-discrimination :

Biais de I'A : Les |A peuvent reproduire les biais présents dans leurs données d'entrainement. Assurez-vous que votre 1A

ne discrimine pas certains groupes de clients dans ses réponses ou ses propositions.
Impatrtialité : L'IA doit maintenir une impartialité dans ses recommandations.
7 Responsabilité et imputabilité :

Qui est responsable ? : En cas d'erreur ou de préjudice causé par I'lA, la responsabilité finale revient a I'entreprise qui I'a

déployée.

Supervision humaine : Maintenez une supervision humaine sur les décisions critiques prises avec l'aide de I'lA, surtout en

vente ou la persuasion est clé.

~f Impact social :

Réle du commercial : Comment I'lA impacte le role et les compétences des commerciaux ? L'objectif est d'augmenter

I'humain, pas de le dévaloriser.

Intégration et formation : Accompagner les équipes dans I'adoption de I'lA.

Bonnes pratiques pour une implémentation conforme

Auditer les outils IA : Avant d'utiliser un outil d'lA, vérifiez ses politiques de confidentialité (RGPD compliance) et ses engagements

en matiére de sécurité des données.

© Minimiser la collecte de données : Ne demandez a I'lA ou ne lui fournissez que les données absolument nécessaires a la tache.

Evitez les données sensibles.

4 Anonymisation et pseudonymisation : Lorsque possible, anonymisez les données avant de les soumettre a des IA, surtout si

elles sont externes.

% Formation des équipes : Formez vos commerciaux aux principes du RGPD, a I'éthique de I'lA et a I'utilisation responsable des

outils.

@ Supervision humaine continue : Ne laissez jamais I'|A prendre des décisions commerciales critiques sans supervision. La touche

humaine, I'empathie et le jugement restent irremplacgables.

3 Mettre en place des clauses contractuelles : Surtout avec les fournisseurs de solutions d'lA externe, assurez-vous que les

contrats incluent des clauses claires sur la propriété, la sécurité et la conformité des données.

™ Politique d'utilisation de I'lA : Développez et communiquez une politique interne sur I'utilisation de I'IA, spécifiant les usages

autorisés et interdits, les données a ne pas partager, etc.

Partie Pratique



La théorie, c'est bien, mais la mise en pratique est essentielle pour ces enjeux sensibles. Nous allons travailler sur des scénarios concrets pour
comprendre comment appliquer les principes de conformité et d'éthique au quotidien. Votre formateur vous aidera a développer votre sens critique

et vos réflexes en matiere de sécurité des données.

Exercice 1 : Analyse de scénarios de conformité RGPD (Durée: 3h)

Contexte : Votre entreprise souhaite utiliser un chatbot pour qualifier des leads et une IA générative pour rédiger des propositions commerciales
trés personnalisées. Le formateur vous présentera plusieurs scénarios ou des données personnelles sont susceptibles d'étre utilisées ou traitées

par I'lA.
Consigne :

& Pour chaque scénario, identifiez les données personnelles potentiellement concernées.
@ Evaluez si la situation présente un risque de non-conformité au RGPD.

Proposez des mesures concrétes pour garantir la conformité (ex: obtenir le consentement, minimiser les données, utiliser une IA

sécurisée, etc.).

Intervention du formateur : Le formateur animera une discussion autour de chaque scénario, en mettant I'accent sur les articles clés du RGPD
pertinents. Il expliquera les différences entre les données sensibles et non sensibles, et I'importance du "Privacy by Design" (protection de la vie
privée dés la conception). Il corrigera les propositions des apprenants et apportera des exemples de bonnes pratiques ou d'erreurs courantes

basées sur des cas réels. Des relances seront effectuées pour approfondir les questions éthiques.

Exercice 2 : Rédaction d'une charte d'utilisation de I'lA (Durée: 3h)

Contexte : Vous étes responsable commercial et vous souhaitez introduire I'lA générative dans votre équipe pour aider a I'élaboration de contenu

commercial (e-mails, argumentaires). Vous devez rassurer vos équipes et encadrer 'utilisation de ces outils.
Consigne :

™ Rédigez une ébauche de "Charte d'utilisation responsable de I'|A en équipe commerciale”.

Cette charte doit couvrir au moins 3 principes clés du chapitre : Transparence, Protection des Données Personnelles et Supervision

Humaine.

O Incluez 2-3 "situations a risque" & éviter absolument (ex: ne pas partager de données confidentielles aux IA publiques).

Intervention du formateur : Le formateur examinera les projets de charte, en soulignant la clarté, I'exhaustivité et la pertinence des points. Il
s'assurera que les apprenants ont bien intégré les risques liés a la divulgation de données confidentielles ou non anonymisées a des IA non
sécurisées. Il débattra des "zones grises" éthiques et des défis pratiques de la mise en ceuvre d'une telle charte. Des feedbacks personnalisés

seront donnés et le formateur fera des relances pour s’assurer de la bonne compréhension de ces problématiques.

Quiz de validation du Chapitre 4

Questions a choix multiples (QCM)

Quel est le texte réglementaire européen de référence concernant la protection des données personnelles ?
a) La loi sur la consommation

b) Le Reglement Général sur la Protection des Données (RGPD)

c) La directive sur le commerce électronique

d) La Constitution européenne

Bonne réponse : b) Le Reglement Général sur la Protection des Données (RGPD)

Quand on utilise un chatbot pour qualifier des leads, quelle donnée est la plus sensible au regard du RGPD si elle est
collectée ?

a) Le code postal du prospect

b) Le montant du budget annuel du prospect

c) Des informations sur les opinions politiques du prospect



d) Le secteur d'activité de I'entreprise du prospect

Bonne réponse : ¢) Des informations sur les opinions politiques du prospect

Pourquoi est-il important d'informer un prospect qu'il interagit avec une IA conversationnelle (chatbot) ?
a) Pour éviter qu'il ne se sente trompé et maintenir la transparence

b) Pour montrer la modernité de I'entreprise

c) Cela n'a aucune importance

d) Pour tester l'intelligence du prospect

Bonne réponse : a) Pour éviter qu'il ne se sente trompé et maintenir la transparence

Quel principe du RGPD est violé si une IA accéde a des données non pertinentes pour sa tache ?
a) Droit a la portabilité

b) Minimisation des données

c¢) Limitation de la durée de conservation

d) Exactitude des données

Bonne réponse : b) Minimisation des données

En cas d'erreur ou de préjudice causé par une IA utilisée en vente, qui est généralement tenu responsable ?
a) L'IA elle-méme

b) Le formateur de I'lA

c) L'entreprise qui a déployé et utilise I'lA

d) Le créateur de I'algorithme de I'lA

Bonne réponse : ¢) L'entreprise qui a déployé et utilise I'lA

Pour une utilisation éthique de I'lA, quelle est la meilleure approche concernant la supervision humaine ?
a) L'IA doit étre entierement autonome

b) Maintenir une supervision humaine sur les décisions critiques prises avec l'aide de I'lA

c) La supervision n'est nécessaire qu'au début de I'utilisation de I'IA

d) Laisser I'|A prendre toutes les décisions pour gagner du temps

Bonne réponse : b) Maintenir une supervision humaine sur les décisions critiques prises avec l'aide de I'A

Quel est I'un des risques éthiques majeurs des "biais" dans les données d'entrainement de I'lA ?
a) L'lA devient trop rapide

b) L'lA peut reproduire et amplifier des discriminations existantes

c) L'lA refuse de travailler

d) L'lA géneére des réponses trop précises

Bonne réponse : b) L'IA peut reproduire et amplifier des discriminations existantes

Avant d'intégrer un nouvel outil d'lA conversationnelle, que devez-vous impérativement vérifier concernant ce fournisseur ?
a) La couleur de son logo

b) Ses politiques de confidentialité et sa conformité au RGPD

c) Le nombre de ses employés

d) Ses avis sur les réseaux sociaux uniquement

Bonne réponse : b) Ses politiques de confidentialité et sa conformité au RGPD

Quel est I'objectif de la "pseudonymisation” des données lorsque vous les soumettez a une IA ?
a) Les rendre plus attrayantes

b) Les rendre moins identifiables (réduire le risque en cas de fuite)

c) Les rendre plus faciles a comprendre par I'lA

d) Les dupliquer sans raison

Bonne réponse : b) Les rendre moins identifiables (réduire le risque en cas de fuite)

Quelle pratique est fortement déconseillée lors de I'utilisation d'une IA conversationnelle publique (ex: ChatGPT) dans un
contexte professionnel ?

a) Lui demander des informations générales

b) Partager des informations confidentielles ou des données personnelles de clients

c) Réviser ses réponses



d) L'utiliser pour générer des idées marketing

Bonne réponse : b) Partager des informations confidentielles ou des données personnelles de clients

Questions ouvertes

Décrivez une situation ou le non-respect de la transparence (ne pas dire qu'on utilise une IA) pourrait gravement nuire a la réputation de

votre entreprise de vente. Comment réagiriez-vous si un client le découvrait ?

Pour un commercial, quels sont les trois principaux "droits des personnes" (selon le RGPD) que vous devez connaitre et respecter

lorsque vous utilisez I'lA pour traiter les données de vos prospects ou clients ?

Expliquez pourquoi la "supervision humaine" reste indispensable, méme avec les IA les plus avancées, dans les processus de vente et

particulierement pour les propositions commerciales clés.

Conclusion du Chapitre 4

Nous avons parcouru un terrain essentiel : celui de I'éthique et de la conformité dans I'utilisation de I'lA conversationnelle. Vous avez désormais une
compréhension solide des exigences du RGPD et des enjeux éthiques cruciaux pour une intégration responsable de ces technologies. Grace aux
exercices pratiques et aux discussions animées par votre formateur, vous avez développé une posture critique et les réflexes nécessaires pour
protéger les données et maintenir la confiance de vos clients. Les retours personnalisés ont éclairé les zones d'ombre et renforcé votre capacité a
naviguer dans ce paysage complexe. Votre formateur continuera son accompagnement pour s'assurer que vous étes pleinement a l'aise avec ces
concepts fondamentaux. Ce chapitre cléture les objectifs pédagogiques, vous étes maintenant prét a passer a I'évaluation finale pour valider votre

certification. Des fiches de révision seront envoyées pour vous aider a consolider ces connaissances.

QUIZ D’EVALUATION FINAL INTEGRAL (EXAMEN BLANC D'UNE
HEURE)

Cet examen blanc final est congu pour évaluer votre maitrise de I'ensemble des compétences acquises tout au long de la formation.
Il comprendra des questions a choix multiples, des questions ouvertes nécessitant une réponse construite, et un cas pratique qui
vous demandera de mobiliser I'ensemble de vos connaissances pour une mise en situation concrete. Prenez le temps de bien lire
chaque question et de formuler des réponses claires et précises, comme si vous étiez dans une situation réelle. Votre formateur

corrigera cet examen en détail et vous fournira un feedback complet et personnalisé.

Questions a choix multiples (QCM)

Quelle est la principale contribution de I'lA conversationnelle pour optimiser la phase de qualification des leads ?
a) Remplacer les commerciaux dans la négociation

b) Automatiser la collecte de données initiales et filtrer les prospects non pertinents

c) Créer des campagnes marketing complétes sans intervention humaine
)

d) Gérer les paiements et la facturation

Un "prompt" efficace pour une IA générative doit étre :

a) Trés court et général

b) Long et contenant des ambiguités

c) Clair, contextualisé, et incluant des spécifications précises
)

d) Toujours dans un langage familier

Que devriez-vous faire si la premiére réponse de I'lA ne correspond pas exactement a vos attentes ?
a) Abandonner et faire la tdche manuellement

b) Modifier votre prompt en y ajoutant plus de détails ou en précisant le format attendu



c) Utiliser la réponse telle quelle, méme si elle est imparfaite

d) Contacter le support technique de I'lA pour signaler un bug

Quel est I'un des principaux risques éthiques lors de I'utilisation de I'lA en vente ?
a) Que I'lA devienne trop intelligente

b) La reproduction de biais et la discrimination involontaire

c) Une vitesse de réponse trop lente
)

d) L'augmentation des ventes

Le principe de "minimisation des données"” du RGPD implique de :
a) Collecter le maximum de données possibles
b

Cc

)

) Ne collecter que les données strictement nécessaires a la finalité du traitement

) Supprimer toutes les données aprés chaque utilisation

d) Partager toutes les données avec les fournisseurs d'lA

Pour générer un e-mail de relance client avec un ton "empathique”, quelle partie de votre prompt devrait étre ajustée ?

a) Le contexte du client

b) Les spécifications de ton et de style

c) Le nombre de mots clés
)

d) La date d'envoi

Quel est I'avantage clé de I'|A générative pour la rédaction de contenu commercial (e-mails, argumentaires) ?
a) Eliminer le besoin de relecture et de correction humaine
b) Automatisation compléte de la relation client
c¢) Gain de temps significatif et capacité a personnaliser a grande échelle
)

d) Remplacer I'expertise humaine en stratégie de vente

Si une IA "hallucine” (fournit des informations inventées), comment I'utilisateur doit-il réagir ?
a) Croire I'lA sans vérifier
b) Ne jamais la réutiliser
c) Vérifier les faits et corriger le prompt pour une précision accrue
)

d) L'utiliser comme argument de vente

L'un des droits fondamentaux du RGPD est le "droit a I'oubli", qui permet a un individu de :
a) Demander a étre oublié par I'A

)
b) Exiger I'effacement de ses données personnelles dans certaines conditions
c) Oublier ses propres données

)

d) Demander a I'lA d'oublier des informations sur ses concurrents

Pourquoi la "supervision humaine" est-elle essentielle lors de I'utilisation de I'lA pour des décisions commerciales
importantes ?

a) Pour prouver que les humains sont supérieurs aux machines

b) L'IA ne posséde pas I'empathie, le jugement moral et la compréhension contextuelle complexe des humains

c) C'est une obligation légale dans tous les pays
)

d) Pour ralentir le processus

Dans quelle phase du cycle de vente I'lA conversationnelle est-elle la plus pertinente pour gérer les FAQ clients et libérer du
temps aux commerciaux ?
a) La négociation finale
b) La prospection initiale
c) L'assistance client post-vente et la découverte des besoins simple
)

d) La cléture de la vente

Pour obtenir un résumé concis d'un document long via I'lA, quelle spécification de prompt est la plus pertinente ?
a) "Rédige en vers"

b) "Fais-moi un résumé de 100 pages"



c) "Résume ceci en 3 points clés ou 200 mots maximum"

d) "Dis-moi tout ce qui est important”

Quel est I'intérét du "prompt de réle” (ex: "Agis comme un expert...") ?
a) Rendre I'lA plus amusante

b) Guider I'lA a adopter une perspective spécifique et un ton adapté

c) Modifier la personnalité de I'A de maniere permanente
)

d) Tester les limites de I'lA

Quelle est une bonne pratique pour éviter les risques de sécurité des données avec I'lA ?

a) Ne jamais utiliser d'lA

b) Partager toutes les données clients confidentielles avec des IA publiques pour plus de rapidité

c) Vérifier la conformité RGPD des outils IA et minimiser la quantité de données sensibles partagées
)

d) Ne jamais demander le consentement des utilisateurs

Le processus d'optimisation continue de I'utilisation de I'l|A implique :
a) D'utiliser toujours les mémes prompts

b) De tester, évaluer, itérer et documenter les prompts et les résultats

c) D'ignorer les retours de I'IA
)

d) D'attendre les mises a jour automatiques de I'IA

Quel est I'un des bénéfices majeurs de I'lA pour la gestion des objections en vente ?
a) Remplacer complétement le commercial face aux objections

b) Fournir rapidement des arguments et des réponses pré-rédigées

c) Créer de nouvelles objections
)

d) Faire des blagues pour détendre I'atmosphére

Lors de I'analyse d'une réponse de I'lA, quel critére vous aidera a savoir si vous pouvez I'utiliser directement ?

a) Si elle est trés longue

b) Si elle est parfaitement exploitable et pertinente pour votre objectif

c) Si elle contient beaucoup de mots compliqués
)

d) Si elle est trés courte

Quel type d'informations personnelles ne devrait jamais étre fourni a une IA générative publique sans accord explicite et
sécurisé ?

a) Des informations sur les produits de votre entreprise

b) Des noms de prospects sans leur consentement, données financiéres confidentielles
c) Des idées générales de marketing

d) Des requétes pour des définitions simples

Comment I'lA peut-elle aider a améliorer I'efficacité des e-mails marketing et de prospection ?
a) En les rendant tous identiques

b) En générant des objets plus accrocheurs et des corps de texte personnalisés

c) En envoyant des spams
)

d) En réduisant la capacité de délivrabilité

La mise en place d'une "Charte d'utilisation responsable de I'lA" au sein d'une équipe commerciale vise principalement a :
a) Restreindre I'acces a I'lA

b) Encadrer I'usage pour garantir la conformité éthique et Iégale, et rassurer les équipes

c) Tester les connaissances juridiques des employés
)

d) Se conformer a une mode technologique

Questions ouvertes nécessitant une réponse construite

Un de vos prospects vous informe qu'il ne souhaite plus que vous le contactiez par e-mail, conformément a son "droit a I'opposition" ou
"droit a l'oubli". Décrivez les étapes concretes que vous devez suivre pour garantir le respect de sa demande, en tenant compte d'une

utilisation de I'lA dans votre processus commercial.



Vous préparez un argumentaire de vente pour un client important. Vous utilisez une IA conversationnelle pour obtenir des idées et
affiner votre message. Décrivez votre processus complet, depuis le prompt initial jusqu'a I'obtention de la version finale de

I'argumentaire, en expliquant comment vous itérez et améliorez la réponse de I'lA.

Expliquez en quoi la transparence est un pilier essentiel de I'utilisation éthique de I'lA dans le cycle de vente. Donnez un exemple

concret de ce qui pourrait se passer si cette transparence n'est pas respectée et les conséquences pour I'entreprise.

Vous devez rédiger un e-mail de fidélisation pour un client existant qui n'a pas réagi a vos dernieéres communications depuis 3 mois. En
utilisant vos connaissances en IA, comment formuleriez-vous un prompt pour générer un e-mail qui tente de le réengager, en lui

proposant un contenu pertinent basé sur ses précédents achats, tout en conservant un ton chaleureux et humain ?

Un commercial de votre équipe utilise une IA conversationnelle pour "copier-coller" des informations confidentielles des clients dans ses
requétes afin de gagner du temps dans la rédaction de propositions personnalisées. Identifiez le/les risques majeurs de cette pratique

au regard du RGPD et proposez des solutions concrétes pour y remédier, en tant que manager d'équipe.

Cas pratique

Contexte : La PME "TechSolutions" et le logiciel de gestion de projet IA

Vous étes un commercial pour "TechSolutions", une PME qui développe un nouveau logiciel de gestion de projet intégrant I'l|A pour automatiser la
planification des taches et l'allocation des ressources. Ce logiciel est encore en phase de lancement et vous ciblez les Directeurs de Projets ou
Chefs d'équipe de grandes entreprises (plus de 250 employés) qui gerent des projets complexes et qui sont régulierement confrontés a des retards

de planification.
Votre mission :

Préparez une stratégie d'approche initiale pour un prospect clé : "Madame Dupont", Directrice des Services Techniques d'une entreprise de 500

employés, que vous avez identifiée comme un lead potentiel.

Identification des situations de plus-value (Chapitre 1) :

@ Identifiez 2 points de douleur majeurs pour Madame Dupont (Directrice de Services Techniques) que votre logiciel 1A

pourrait résoudre. Justifiez pourquoi I'lA est la solution idéale pour ces problemes.

Proposez un scénario d'utilisation de votre chatbot pour qualifier Madame Dupont ou d'autres prospects similaires sur

votre site web.

Rédaction de prompts pertinents (Chapitre 2) :

Rédigez un prompt détaillé pour une IA générative afin de créer un e-mail de prospection initial a Madame Dupont.
L'e-mail doit avoir un ton professionnel et direct, mettre en avant la réduction des retards de projet grace a I'lA, et inclure un

appel a I'action pour une bréve discussion de 15 minutes. N'oubliez pas le contexte, I'action, les spécifications.

& Rédigez un prompt pour un message de connexion Linkedln pour Madame Dupont, court, engageant et qui pousse a

la connexion sans vendre directement.

Amélioration des réponses et éthique (Chapitres 3 & 4) :

Une premiére version de I'e-mail générée par I'lA est trop longue et utilise un langage trop technique. Rédigez un
prompt de suivi pour demander a I'lA de raccourcir I'e-mail (max 100 mots) et de le rendre plus orienté "bénéfices

business" pour un dirigeant, plutét que technique.

!. Madame Dupont vous répond sur LinkedIn : "Votre solution semble intéressante, mais j'ai une grande inquiétude quant

a la confidentialité des données de nos projets. Comment garantissez-vous cela avec I'lA ?". Rédigez un prompt pour une
IA afin de I'aider a formuler une réponse concise et rassurante, abordant les points clés du RGPD (conformité, sécurité des

données, transparence). Insistez sur le fait que la réponse doit étre éthiquement irréprochable et ne pas survendre.

Correction détaillée fournie



Aprés la soumission de votre examen blanc, votre formateur effectuera une correction approfondie et personnalisée de I'ensemble de vos réponses.
Pour chaque QCM, la bonne réponse sera expliquée. Pour les questions ouvertes, des retours précis seront fournis sur la pertinence, la structure et

la profondeur de vos arguments, en mettant en lumiére les points forts et les axes d'amélioration. Le cas pratique sera débriefé en détail, avec une

n'est pas seulement une note, mais un outil d'apprentissage puissant pour vous assurer une parfaite maitrise des compétences avant la certification
officielle, RS6792.

CONCLUSION GENERALE

Félicitations ! Vous avez achevé cette formation sur l'intégration de l'intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente.
Vous étes désormais doté des compétences essentielles pour transformer votre approche commerciale, gagner en efficacité et
optimiser chaque étape de votre processus de vente. Grace a une compréhension approfondie de I'lA, a la maitrise du prompting et
a une démarche éthique et conforme, vous étes prét a exploiter tout le potentiel de ces outils pour booster vos performances. Cette
formation, axée sur la pratique et un accompagnement proactif et personnalisé de votre formateur, vous offre un avantage
concurrentiel indéniable. Vous saurez identifier les opportunités, dialoguer efficacement avec les IA, affiner leurs réponses et garantir
une utilisation responsable. Les bénéfices pour vous sont immédiats : gain de temps précieux, augmentation de la pertinence de vos
communications, meilleure qualification de vos prospects et une approche client renforcée. C'est un véritable levier pour votre

carriére et le succes de votre entreprise, vous positionnant comme un leader éclairé et innovant dans le domaine de la vente.



