INTEGRER L’INTELLIGENCE ARTIFICIELLE
CONVERSATIONNELLE DANS LE CYCLE DE VENTE

INTRODUCTION

Bienvenue dans ce programme de formation dédié a l'intégration de l'intelligence artificielle conversationnelle dans le
cycle de vente. A I'ere numérique, I'IA représente une opportunité sans précédent pour transformer et optimiser les
processus commerciaux. Cette formation proactive et interactive vous guidera pas a pas pour maitriser les outils d'lA et
les appliquer concrétement a chaque étape de la vente, de la prospection a la fidélisation. Grace a des classes virtuelles
animées par un formateur expert, des retours personnalisés, des feedbacks réguliers et des relances actives, vous
développerez les compétences nécessaires pour booster votre efficacité, gagner du temps et améliorer votre relation

client. Préparez-vous a révolutionner votre approche de la vente et a exploiter tout le potentiel de I'intelligence artificielle !

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 aprés 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 prérequis, 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.

MOYENS & SUPPORTS PEDAGOGIQUES




SUPPORT DE COURS DETAILLE

« 7 Support de cours détaillé remis au stagiaire (format numérique)
« ' Fiches techniques et mémos de synthése pour chaque module abordé
. & Glossaire des termes techniques et concepts clés

. Mises a jour réguliéres du contenu pédagogique

EXERCICES PRATIQUES ET EVALUATIONS

« @ Exercices d'application corrigés en direct avec le formateur pendant les sessions
. ~ Cas pratiques progressifs inspirés de situations professionnelles réelles
» quizz de validation des acquis (QCM et questions ouvertes) a la fin de chaque module

« Il Evaluation finale avec restitution détaillée des résultats

ACCOMPAGNEMENT ET SUIVI PEDAGOGIQUE

e % Support continu du formateur pour répondre aux questions entre les sessions
« @ Sessions de questions/réponses dédiées pour approfondir les points complexes
« @ Suivi personnalisé de la progression de chaque participant

« %& Hotline pédagogique accessible pendant toute la durée de la formation

OUTILS ET MOYENS TECHNIQUES

.0 Replay de toutes les sessions de formation disponibles pendant la durée d'acces
« @ Outils collaboratifs pour faciliter les échanges et le travail en groupe

. Ressources téléchargeables (templates, check-lists, outils méthodologiques)

MODE DE FORMATION

Exclusinement en classe virtuelle (Google Meet).

CALENDRIER DES SESSIONS VIRTUELLES

Etabli selon les disponibilités du stagiaire du lundi au vendredi de 10h a 19h.

ANIMATION PEDAGOGIQUE

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

PREREQUIS

Le candidat doit posséder des compétences commerciales

Un test et un entretien sont réalisés pour vérifier ces compétences



PREREQUIS TECHNIQUES

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

PUBLIC CIBLE

La certification s'adresse aux commerciaux sédentaires ou vacataires exercant 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 aupres des prospects dans le cycle de vente.

QUALITE DU FORMATEUR

Le formateur est expérimenté afin d'accompagner au mieux sur I'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.

MODALITES D’EVALUATION

- 7 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

20 heures, 100 €/heure, 1 heure (la derniere) sera utilisée pour faire un examen blanc avec le formateur. La formation
dure 20 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 aprés son

évaluation initiale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES




Etre capable de C1 - Identifier les situations professionnelles ou les activités professionnelles de I'acte de vente dans lesquelles I'TA

apporte une plus-value afin de réaliser un gain de temps et d'efficacité dans le processus de vente.

Etre capable de C2 - Rédiger un questionnement auprés d’un logiciel d'IA afin d’obtenir une réponse pertinente et exploitable en

s'adaptant a la plateforme et a I'objectif du questionnement.
Référentiel de compétences et d'évaluation Online Sale Succes

Etre capable de C3 - Améliorer la qualité des réponses, en analysant les réponses de I'TA, en corrigeant le questionnement afin

d’pour obtenir des gains de temps et d'efficacité dans le processus de vente.

Etre capable de C4 - 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.

- & Envoi de fiche de révision aprés chaque chapitre par email.

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

« 4 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

PREREQUIS A LA VALIDATION DE LA CERTIFICATION RS ET

EVALUATION POUR LE PASSAGE

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 Artificielle

(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 l'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 Artificielle 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

Ce quiz a pour objectif d'évaluer vos connaissances actuelles sur l'intelligence artificielle et son application dans le

domaine commercial afin d'adapter au mieux le parcours de formation.

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Qu'est-ce que I'Intelligence Artificielle conversationnelle ?
o a) Un programme informatique capable de générer des images
o b) Une technologie permettant a une machine de comprendre et de produire du langage humain
o ¢) Un outil d'analyse de données financieres
o d) Un systeme de gestion de bases de données clients
2. Quel est I'un des principaux avantages de I'lA dans la prospection commerciale ?
o a) Elle remplace entiérement le commercial
o b) Elle permet de cibler des prospects plus pertinents et d'automatiser certaines taches
o c) Elle crée des produits innovants instantanément
o d) Elle gére la comptabilité de I'entreprise
3. Un "prompt" en IA conversationnelle est :
o a) Une réponse donnée par I'lA
o b) La question ou l'instruction donnée a I'lA
o ¢) Un type de logiciel d'lA spécifique
o d) Un rapport d'analyse de performance
4. Comment I'lA peut-elle aider a la qualification de leads ?
o a) En organisant des réunions physiques avec tous les leads
o b) En analysant les données de comportement et les interactions pour évaluer l'intérét
o c¢) En envoyant des Spams massifs
o d) En rédigeant des contrats de vente automatiquement

5. Quelle est I'une des préoccupations éthiques majeures concernant I'lA dans la vente ?



o a) Le codt élevé des outils
o b) Le respect de la vie privée des clients et la protection des données
o ¢) La difficulté a trouver des formateurs qualifiés
o d) L'intégration de I'lA avec d'autres logiciels

6. Quel type de tache I'lA conversationnelle peut-elle automatiser dans le service client ?
o a) La prise de décision stratégique
o b) Les réponses aux questions fréquentes (FAQ) et la résolution de problémes simples
o ¢) La négociation de contrats complexes
o d) Le développement de nouveaux produits

7. L'utilisation de I'lA pour personnaliser I'expérience client vise a :
o a) Standardiser les interactions avec tous les clients
o b) Proposer des offres et du contenu adaptés aux besoins spécifiques de chaque client
o ¢) Réduire le nombre de points de contact avec le client
o d) Augmenter le temps de réponse du service client

8. Qu'est-ce qu'un chatbot ?
o a) Un robot physique qui effectue des livraisons
o b) Un programme informatique qui simule une conversation humaine
o ¢) Un outil d'analyse de marché
o d) Une base de données d'informations clients

9. Pourquoi est-il crucial de vérifier la qualité des informations générées par une IA ?
o a) L'lA est toujours parfaite et ne fait jamais d'erreurs
o b) Pour s'assurer de leur pertinence, de leur exactitude et éviter les "hallucinations" de I'l|A
o c) Cela n'est pas nécessaire, I'lA est toujours fiable
o d) Uniquement pour des raisons esthétiques

10. Dans le cycle de vente, a quelle étape I'lA peut-elle le plus contribuer a économiser du temps ?

o a) La célébration de la signature des contrats
o b) La qualification des leads et la rédaction des premiéres communications
o c) Le déménagement des bureaux

o d) La conception graphique des supports marketing

QUESTIONS OUVERTES

1. Décrivez une situation concréte dans votre quotidien commercial ou I'utilisation d'une |IA conversationnelle pourrait vous

faire gagner du temps et améliorer votre efficacité.
2. Quelles sont, selon vous, les principales limites ou risques liés a l'intégration de I'lA dans les processus de vente ?

3. Comment envisageriez-vous d'adapter votre approche de questionnement a un outil d'lA pour obtenir des réponses

pertinentes, par rapport a une discussion avec un étre humain ?

BAREME INTERPRETATIF DETAILLE APRES LE QUIZ

» Score < 50% : Des bases solides sont a construire. La formation sera essentielle pour acquérir les concepts fondamentaux

de I'lA conversationnelle et ses applications commerciales. Une attention particuliére sera portée sur la compréhension des



mécanismes et la rédaction de prompts efficaces.

« Score entre 50% et 70% : Bonnes notions générales. Vous avez une compréhension des bases mais nécessitez
d'approfondir les applications pratiques et les stratégies d'intégration. La formation vous aidera a structurer vos

connaissances et a développer une approche plus opérationnelle.

» Score > 70% : Excellente compréhension des concepts. Vous étes déja familiarisé avec I'|A conversationnelle et ses
enjeux. La formation visera a perfectionner vos compétences, a explorer des cas plus complexes, a optimiser votre

rédaction de prompts et a garantir une intégration éthique et performante de I'lA dans vos processus de vente.

- Evaluation des questions ouvertes : Les réponses seront analysées par le formateur pour évaluer votre esprit critique,
votre capacité a identifier des applications concrétes et votre sensibilisation aux enjeux éthiques. Elles permettront

d’adapter les exercices et discussions en classe virtuelle.

CHAPITRES

1. ETRE CAPABLE D'IDENTIFIER LES SITUATIONS
PROFESSIONNELLES OU L’IA APPORTE UNE PLUS-VALUE DANS
LE PROCESSUS DE VENTE (4 HEURES)

PARTIE THEORIQUE : COMPRENDRE L'IA ET SES OPPORTUNITES DANS LE CYCLE DE
VENTE

Ce chapitre initial est fondamental pour poser les bases de la compréhension de l'intelligence artificielle conversationnelle et de son
potentiel disruptif dans le domaine commercial. Nous allons explorer ce qu'est réellement I'|A, comment elle fonctionne de maniére
simplifiée, et surtout, identifier les points névralgiques du cycle de vente ou son intervention peut générer un gain de temps et
d'efficacité significatif. L'objectif est de déconstruire les mythes, de comprendre les technologies sous-jacentes et de visualiser

concrétement les améliorations qu'elle peut apporter.

1.1. INTRODUCTION A L'INTELLIGENCE ARTIFICIELLE CONVERSATIONNELLE

. @ Définition et typologies d'lA : Qu'est-ce que I'IA ? Distinction entre |A faible et IA forte. Focus sur I'lA générative et

conversationnelle.

« % Comment fonctionne un modéle conversationnel (LLM) : Notions simplifiées de traitement du langage naturel

(NLP), d'apprentissage automatique (Machine Learning) et de réseaux de neurones.

- ul Evolution et impact de I'lA : Historique rapide, état des lieux actuel des grandes plateformes d'lA (ChatGPT, Bard,

DALL-E, etc. - exemples axés sur le texte).

1.2. LE CYCLE DE VENTE TRADITIONNEL : RAPPEL ET POINTS FAIBLES

. Les étapes clés du cycle de vente : Prospection, qualification, approche, présentation, traitement des objections,

cléture, suivi.

« @ Identification des taches chronophages : Recherche d'informations, rédaction de mails/messages, personnalisation

manuelle, suivi répétitif.

« . Reconnaissance des goulots d'étranglement : Ou le temps est-il le plus souvent perdu ? Ou l'efficacité est-elle la

moins bonne ? (Ex: qualification imprécise, manque de personnalisation a grande échelle).

1.3. CARTOGRAPHIE DES OPPORTUNITES DE L’IA PAR ETAPE DU CYCLE DE VENTE



« & Prospection et identification de leads :
o Accélération de la recherche d'entreprises et de contacts.
o Génération de listes de prospects qualifiés basées sur des critéres précis.
o Analyse des tendances du marché pour identifier des niches ou des opportunités.
. Qualification des leads :
o Création de scripts d'appels ou de questions de qualification.
o Synthése rapide de profils de prospects (informations pertinentes, points d'accroche).
o Détection d'intention d'achat via I'analyse de signaux faibles (contenu consulté, interactions web).
« Z Personnalisation des messages et contenu commercial :
o Reédaction d'e-mails de prospection / relance individualisés (cold e-mailing).
o Génération de premiéres ébauches de propositions commerciales.
o Création de messages percutants pour les réseaux sociaux (LinkedIn).
« v Traitement des objections et préparation aux entretiens :
o Brainstorming de réponses aux objections courantes.
o Simulation de conversation pour s'entrainer a des arguments complexes.
o Pré-analyse des besoins déclarés du prospect pour préparer I'entretien.
- ul Analyse et reporting :
o Synthése de comptes rendus de réunion.

o Aide a la formulation de feedbacks clients clairs.

PARTIE PRATIQUE : MISE EN SITUATION ET CAS CONCRETS

Cette section est le coeur de l'apprentissage par la pratique. Le formateur guidera les stagiaires a travers des études de cas réelles et
des exercices pour identifier concretement ou I'A peut maximiser l'efficacité. L'accent sera mis sur l'interaction, la correction en direct

et l'identification des meilleures pratiques.

2.1. EXERCICE 1 : MON CYCLE DE VENTE PERSONNEL ET L'IA (1H30)

« 7 Activation : Chaque stagiaire est invité a décrire son propre cycle de vente, étape par étape, pour un produit ou

service qu'il commercialise habituellement.

« (& Brainstorming Guidé : Le formateur anime une discussion de groupe. Pour chaque étape (prospection, qualification,

etc.), les stagiaires identifient les 3 taches les plus chronophages ou les moins efficaces.

« . Application de I'lA : Avec I'aide du formateur, les stagiaires proposent ensuite des pistes d'intégration de I'l|A

conversationnelle pour pallier ces points faibles.

« % Feedback et Correction en Direct : Le formateur recueille les propositions de chaque participant, les analyse et
propose des ajustements en direct. "Non, pour la prospection, plutdét que de demander a I'lA de trouver des entreprises,
demandez-lui ‘génére-moi des idées de profils d'entreprises innovantes dans I'énergie renouvelable de moins de 50

salariés en lle-de-France', c'est plus précis."

. Apport Pédagogique : Le formateur met en avant les meilleures pratiques d'identification d'opportunités, en insistant
sur la nécessité d'une vision pragmatique et orientée ROIl. "L'IA n'est pas une baguette magique, elle est un amplificateur.

Nous devons identifier les taches répétitives ou nécessitant une grande quantité de données pour maximiser son impact."

2.2. CAS PRATIQUE 1 : AMELIORER LA QUALIFICATION D’UN LEAD (1H30)

« nl Scénario : Une entreprise fictive (par exemple, "TechSolution", qui vend des logiciels CRM) a des difficultés a qualifier

efficacement ses leads entrants, résultant en beaucoup de temps perdu en appels infructueux.



.« & Analyse en Groupe : Les stagiaires analysent les données (hypotétiques) d'un lead (site web, secteur d'activité, taille

de I'entreprise, éventuelles interactions).

« % Discussion et Proposition IA : Les participants, sous la supervision du formateur, proposent comment utiliser I'!|A pour
pré-qualifier ce lead. "On pourrait utiliser I'IA pour analyser le site web de I'entreprise et extraire des mots-clés pertinents

sur leurs défis et besoins identifiés."

« 4 Mise en Pratique Collective : Le formateur guide les stagiaires pour "rédiger" un prompt hypothétique a un outil d’lA :
"'Analyse le site [url] et identifie les 3 principaux défis liés a la gestion client pour une entreprise de 50-100 employés dans

I'IT. Propose 3 questions de qualification pertinentes pour un commercial.™

. Correction Immédiate : Le formateur expose les réponses potentielles de I'lA (préparées a I'avance), les analyse avec
les stagiaires et corrige les prompts si nécessaire. "Votre prompt est bon, mais si vous aviez ajouté 'en te basant sur le
framework BANT (Budget, Authority, Need, Timeline)', I'A aurait pu structurer ses questions de maniéere encore plus

stratégique."

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 1

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Quelle est I'une des caractéristiques principales de I'|A conversationnelle par rapport a I'lA traditionnelle ?
o a) Sa capacité a effectuer des calculs complexes trés rapidement
o b) Sa spécialisation dans la compréhension et la génération de langage humain
o c) Son utilisation exclusive dans la robotique industrielle
o d) Sa fonction principale de stockage de données massives
Réponse correcte : b)

2. Dans quelle étape du cycle de vente I'lA pourrait-elle le plus efficacement aider a la "personnalisation a grande

échelle" ?
o a) La signature des contrats
o b) La création de présentations commerciales et I'envoi de communications personnalisées
o c) Le recouvrement des factures impayées
o d) L'organisation des déplacements physiques des commerciaux
Réponse correcte : b)
3. Quelle est une tache chronophage pour un commercial que I'lA conversationnelle peut potentiellement alléger ?
o a) Choisir sa tenue vestimentaire le matin
o b) La recherche et la synthése d'informations sur des prospects PME pour préparer un entretien
o ¢) Boire du café
o d) Relancer manuellement un client 5 fois aprés un devis
Réponse correcte : b)
4. Qu'est-ce qu'une "hallucination” d'une IA conversationnelle ?
o a) Une fonction avancée de création d'images
o b) Une réponse inventée ou incorrecte mais présentée comme un fait
o ¢) Un probleme technique de connexion
o d) Une capacité a prédire I'avenir avec exactitude
Réponse correcte : b)
5. En quoi I'lA peut-elle améliorer la qualification des leads ?

o a) En demandant directement au lead s'il veut acheter



o b) En analysant des volumes importants de données pour identifier les signaux d'intérét et les besoins
o ¢) En remplagant les commerciaux par des robots
o d) En fournissant des réponses génériques a tous les prospects
Réponse correcte : b)
6. Quel est le premier réflexe a avoir pour un commercial souhaitant intégrer I'lA dans son processus de vente ?
o a)Acheter I'outil d'lA le plus cher du marché
o b) Identifier les taches répétitives, chronophages ou a faible valeur ajoutée ou I'lA peut intervenir
o c)Attendre que ses concurrents I'utilisent avant de se lancer
o d) Demander a I'lA de faire tout le travail
Réponse correcte : b)
7. Quel est I'un des risques majeurs si un commercial se repose aveuglément sur I'lA pour ses communications ?
o a) Perdre sa capacité a écrire sans I'lA
o b) Générer des messages impersonnels, incorrects ou non adaptés conduisant a une perte de crédibilité
o ¢) Devenir trop efficace et faire fuir les clients
o d) Ne plus avoir besoin d'interagir avec les clients
Réponse correcte : b)
8. Pour préparer un entretien de vente, comment I'lA peut-elle aider le commercial ?
o a) En I'habillant pour I'entretien

o b) En synthétisant des informations clés sur le prospect, ses défis et en aidant a anticiper les

questions/objections
o c¢) En réservant le restaurant pour le déjeuner d'affaires
o d) En effectuant la démonstration du produit a sa place
Réponse correcte : b)

9. Quel type de donnée est crucial pour qu'une IA conversationnelle puisse aider a générer des e-mails de

prospection pertinents ?
o a) Des données météorologiques
o b) Des informations détaillées et spécifiques sur le prospect et son entreprise
o c) L'historique des ventes de voitures de sport
o d) Le nom du chien du commercial

Réponse correcte : b)

10. L'IA est-elle destinée a remplacer complétement le commercial ?

o a) Oui, c'est son objectif principal a court terme

o b) Non, elle vise a automatiser les taches répétitives pour permettre au commercial de se concentrer sur des

interactions a plus forte valeur ajoutée
o c¢) Seulement pour les commerciaux débutants
o d) Uniqguement dans les entreprises de grande taille

Réponse correcte : b)

QUESTIONS OUVERTES

1. Donnez un exemple précis d'une tache de suivi client post-vente ou I'lA conversationnelle pourrait apporter un gain concret

de temps pour I'équipe commerciale. Décrivez l'intervention de I'lA et le bénéfice pour le commercial.



2. Vous étes commercial B2B. Comment utiliseriez-vous I'l|A pour mieux comprendre une problématique spécifique a un

secteur d'activité avant d'aborder un prospect ?

3. Comment I'l|A peut-elle aider a améliorer la cohérence et la qualité des messages commerciaux a travers une équipe de

vente ?

CONCLUSION DU CHAPITRE 1

Ce premier chapitre a posé les fondations indispensables. Vous avez désormais une vision claire de ce qu'est I'lA conversationnelle et,
surtout, des multiples points d'application ou elle peut transformer le cycle de vente. Nous avons identifi€ ensemble les goulots
d'étranglement traditionnels et comment I'|A peut les désengorger pour un gain d'efficacité et de temps. Le formateur a corrigé en direct
vos propositions, fourni des feedbacks personnalisés et renforcé votre compréhension des cas d'usage réels. Vous étes maintenant

prét a passer a I'étape suivante : maitriser l'art du prompting pour extraire le meilleur de ces outils innovants.

2. ETRE CAPABLE DE REDIGER UN QUESTIONNEMENT AUPRES
D’UN LOGICIEL D’IA POUR OBTENIR UNE REPONSE
PERTINENTE ET EXPLOITABLE EN S’ADAPTANT A LA

PLATEFORME ET A L'OBJECTIF DU QUESTIONNEMENT (5
HEURES)

PARTIE THEORIQUE : L'ART ET LA SCIENCE DU PROMPTING EFFICACE

La puissance d'une intelligence artificielle conversationnelle réside autant dans I'outil lui-méme que dans la maniére dont on l'interroge.
Un "bon prompt" est la clé pour obtenir des réponses pertinentes, exploitables et alignées avec vos objectifs commerciaux. Ce chapitre
va vous enseigner les principes fondamentaux de la rédaction de requétes efficaces, en vous permettant de parler le "langage de I'lA"

pour maximiser sa performance.

2.1. LES PRINCIPES FONDAMENTAUX DU PROMPTING

« @& Clarté et Précision : Pourquoi chaque mot compte. Eviter I'ambiguité.

« B Le Réle : Demander a I'A d'adopter une persona (ex: "Tu es un commercial expert en X", "Tu es un rédacteur

marketing").
« @ L'Objectif : Définir clairement ce que vous attendez (générer des idées, rédiger un mail, analyser un texte).

* . Le Contexte : Fournir toutes les informations nécessaires pour que I'lA comprenne la situation (détails sur le prospect,

I'entreprise, le produit, I'étape du cycle de vente).

« % Le Format de Sortie : Spécifier comment vous voulez la réponse (liste a puces, paragraphe, tableau, réponse courte,

tone of voice).

« © Les Contraintes : Limiter I'A avec des régles (ne pas dépasser X mots, éviter tel jargon, inclure X éléments).

2.2. TECHNIQUES AVANCEES DE PROMPTING POUR LA VENTE

« *+ Prompt Chaining : Comment "enchainer" les prompts pour affiner une réponse ou progresser dans une tache

complexe. De la macro-tache a la micro-tache.

. Itération et Amélioration : Comprendre comment analyser la premiére réponse de I'lA et ajuster le prompt pour obtenir

un meilleur résultat. L'importance du feedback constant.
o # Exemples Concrets de Prompts pour Différentes Situations Commerciales :
o Génération d'idées de prospection.

o Reédaction d'e-mails de cold outreach personnalisés.



o Création de scripts pour la qualification de leads.
o Réponse a des objections courantes.

o Synthése de comptes-rendus de réunion.

2.3. ADAPTER SON QUESTIONNEMENT AUX DIFFERENTES PLATEFORMES D'IA

. = Spécificités des LLM Généralistes (ChatGPT, Bard, Claude) : Leurs forces et faiblesses, meilleures pratiques

d'utilisation pour la vente.

. @A Intégrées aux CRM ou Outils de Vente : Comprendre comment les prompts peuvent étre pré-configurés ou

simplifiés dans ces environnements.

. 3 Considérations sur la Confidentialité : Ne jamais partager d'informations sensibles sans accord explicite ou via des

plateformes sécurisées.

PARTIE PRATIQUE : MAITRISE DU PROMPTING EN SITUATION REELLE

Dans cette partie, les apprenants vont activement rédiger des prompts, les tester en direct et recevoir un feedback instantané du
formateur. L'accent sera mis sur I'expérimentation et I'optimisation des requétes. Le formateur interviendra constamment pour clarifier,

corriger et guider les choix.

2.1. EXERCICE 1 : REDACTION DE PROMPTS POUR LA PROSPECTION CIBLEE (1H30)

« 7 Scénario : Chaque stagiaire a pour mission d'identifier 5 entreprises potentielles et de rédiger un e-mail de prospection

hyper-personnalisé pour I'une d'entre elles.

« % Phase de Prompting : Les stagiaires utilisent une IA conversationnelle (par exemple, ChatGPT via le partage d'écran

avec le formateur) pour :

o Prompt 1 (Recherche) : "En tant qu'expert en analyse de marché, identifie 3 défis majeurs auxquels sont
confrontées les entreprises de X secteur (choisi par le stagiaire) avec un chiffre d'affaires entre Y et Z, et

propose des solutions innovantes."

o Prompt 2 (Personnalisation) : "Rédige un e-mail de cold outreach de 150 mots maximum a [Nom du contact]
de [Nom de I'entreprise], qui est confronté au défi [défi identifié par I'A ou le stagiaire]. Mon produit/service
[décrire brievement le produit/service] peut 'aider a résoudre ce défi. Le ton doit étre professionnel, concis et

axé sur les bénéfices."

« @ Correction Live et Itération : Le formateur analyse collectivement les prompts et les réponses de I'lA : "Votre prompt
pour I'e-mail est un bon début, mais il manque un appel a I'action clair. Essayez 'Propose un appel de 15 minutes pour

échanger sur une solution adaptée'." Le formateur montre comment affiner un prompt pour inclure un CTA, un témoignage

client ou une statistique.

« . Apport Pédagogique : Souligner I'importance de I'expérimentation. "Le prompting est un dialogue. Si la premiere
réponse ne convient pas, ne vous découragez pas. Analysez ce qui manque et améliorez votre question." Le formateur
introduit la notion de "persona" pour I'lA, "Imaginez que vous parlez a un assistant junior que vous devez guider

précisément."

2.2. CAS PRATIQUE 2 : GERER UNE OBJECTION COMPLEXE AVEC L'IA (1H30)

« = Scénario : Un prospect exprime une objection fréquente et difficile a contrer (ex: "Votre solution est trop chére par

rapport a nos outils actuels”, ou "Nous n'avons pas le temps de mettre une nouvelle solution en place").

« % Simulation de Réle : Le formateur joue le réle du prospect. Chaque stagiaire doit utiliser I'|A pour générer des

arguments de réponse.

« % Phase de Prompting et Réponse : "En tant que commercial expert en [votre produit/service], aide-moi a répondre a
l'objection 'Votre solution est trop chére par rapport a nos outils actuels'. Propose 3 arguments axés sur le ROl et la valeur

ajoutée a long terme. Sois concis."



- il Analyse et Feedback Instantané : Le formateur interrompt la simulation pour corriger les prompts et les arguments.
"Bonne tentative, mais I'lA a donné des arguments trop génériques. Si vous aviez précisé : 'Notre solution permet un gain
de X% de productivité sur la tache Y', I'lA aurait pu vous donner des arguments plus spécifiques. Pensez a fournir des

chiffres clés si vous en avez."

. Apport Pédagogique : Le formateur met en évidence comment affiner les prompts pour obtenir des réponses
nuancées et stratégiques, en insistant sur l'importance de fournir des "preuves" ou des "données contextuelles" a I'lA pour

des arguments plus solides.

2.3. EXERCICE 3 : STRUCTURER UNE PRESENTATION COMMERCIALE AVEC L'IA (1 HEURE)

» 7 Scénario : Un stagiaire doit préparer une présentation pour un prospect de grande envergure.

« % Phase de Prompting : "En tant que consultant en vente B2B, propose un plan détaillé pour une présentation
commerciale de 20 minutes pour un client grand compte dans le secteur [secteur choisi par le stagiaire]. La présentation

doit aborder [3 points clés a discuter avec le prospect]. Inclure une introduction, un développement avec des exemples
concrets et une section questions/réponses."

- ul Débriefing Collaboratif : Le formateur et les autres stagiaires évaluent la structure générée, suggérent des
améliorations et proposent des ajustements de prompt. "Votre plan est bien, mais pensez a demander a I'|A d'inclure des

‘moments interactifs' ou des ‘questions ouvertes' pour engager le prospect, cela peut étre précisé dans le prompt."

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 2

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Quel est I'élément le plus important pour garantir une réponse pertinente d'une IA conversationnelle ?
o a) La couleur de l'interface de I'A
o b) La clarté, la précision et le contexte fourni dans le prompt
o c¢) La marque de I'ordinateur utilisé
o d) La rapidité de la connexion internet

Réponse correcte : b)

2. Quand doit-on utiliser la notion de "Réle" dans un prompt ?

o a) Uniquement pour les jeux de rble entre amis

o b) Lorsque I'on souhaite que I'lA adopte une perspective ou une expertise spécifique (ex: expert marketing,
commercial aguerri)

o ¢) Pour des prompts trés courts uniqguement
o d) C'est une fonctionnalité obsolete de I'A
Réponse correcte : b)
3. Qu'est-ce que le "Prompt Chaining" ?
o a) Une méthode pour poser une seule question trés longue a I'l|A
o b) L'art de lier des prompts successifs pour affiner une tache complexe ou une réponse
o ¢) Un nouveau type de logiciel d'l1A
o d) Le processus de correction automatique des erreurs d'orthographe de I'l|A
Réponse correcte : b)
4. Pourquoi est-il crucial de spécifier le "Format de Sortie" dans un prompt ?
o a) Pour que I'lA sache quelle langue utiliser

o b) Pour orienter I'l|A vers la présentation désirée (liste, paragraphe, tableau, etc.) et rendre la réponse
directement exploitable



o ¢) Cela n'a aucune importance, I'lA s'adapte toujours
o d) Pour limiter la quantité de données échangées
Réponse correcte : b)

5. Un commercial souhaite que I'lA I'aide a générer des idées de titres d'e-mail de prospection qui soient
"accrocheurs et orientés bénéfices pour des PME du secteur immobilier”. Quel élément manque le plus dans ce

prompt ?
o a) Le fuseau horaire du commercial
o b) Le nombre exact de mots maximum des titres
o c) Le contexte : quel produit/service est vendu ? Quel probléme résout-il ?
o d) La couleur préférée du prospect

Réponse correcte : c)

6. Si I'lA donne une réponse qui semble incorrecte ou inventée, comment appelle-t-on ce phénomeéne ?

o a) Une innovation
o b) Une hallucination
o ¢) Une optimisation
o d) Une personnalisation

Réponse correcte : b)

7. Quelle est la meilleure approche lorsque la premiére réponse de I'lA ne correspond pas exactement a vos attentes
?

o a)Abandonner I'lA et faire la tache manuellement
o b) Réprimander I'l|A pour sa mauvaise performance
o c¢)Analyser la réponse, identifier les manquements et ajuster le prompt en itérant
o d) Envoyer la réponse telle quelle, méme si elle n'est pas parfaite
Réponse correcte : ¢)

8. Quel type d'information est essentiel de NE PAS partager sans précaution ou via des plateformes non sécurisées

avec une IA ?
o a) Des informations générales sur le secteur d'activité
o b) Des informations publiques disponibles sur des sites web
o c) Des données clients confidentielles, des secrets commerciaux ou des informations personnelles sensibles
o d) Des questions de culture générale

Réponse correcte : c)

9. Un bon prompt pour rédiger un e-mail de cold outreach doit idéalement inclure :

o a) Uniqguement le nom du destinataire
o b) Le réle, I'objectif, le contexte (informations sur le prospect/entreprise/produit) et le format de sortie
o ¢) Uniquement la longueur de I'e-mail
o d) Une blague pour détendre I'atmosphére

Réponse correcte : b)

10. Comment un prompt "En tant qu'expert en closing B2B, rédige une séquence de trois relances par e-mail pour un

prospect ayant regu une proposition il y a une semaine" pourrait-il &re amélioré ?

o a) En ajoutant la couleur de police désirée pour les e-mails

o b) En précisant le produit/service, les objections potentielles, et le délai idéal entre les relances



o ¢) En demandant a I'l|A d'envoyer les e-mails directement aux prospects
o d) En demandant a I'lA de réciter une poésie

Réponse correcte : b)

QUESTIONS OUVERTES

1. Un de vos prospects vous a fait part de son besoin de "maximiser son ROI publicitaire". Rédigez un prompt détaillé pour
une |IA conversationnelle afin d'obtenir des arguments pertinents pour une proposition de valeur axée sur le ROI, pour votre

produit/service (choisi par vous).

2. Vous devez qualifier un lead dont vous ne connaissez que le nom de I'entreprise et son secteur d'activité (par exemple,
"Fabrication de composants automobiles"). Proposez un prompt a I'lA pour générer 5 questions de qualification clés, en

justifiant le choix de votre prompt.

3. Expliquez I'importance de l'itération (affiner le prompt suite a une premiére réponse) dans le processus de prompting.

Donnez un exemple concret ou une itération a permis d'améliorer significativement une réponse d'lA.

CONCLUSION DU CHAPITRE 2

Vous avez maintenant découvert que I'lA conversationnelle n'est pas une simple boite a réponses, mais un partenaire stratégique qui
nécessite une "communication" efficace. La maitrise des principes du prompting — réle, objectif, contexte, format, contraintes — est la
clé pour libérer son plein potentiel. Grace a des exercices pratiques, vous avez appris a rédiger des prompts pertinents, a les affiner en
direct avec les retours personnalisés du formateur, et a itérer pour obtenir des résultats exploitables. Vous étes désormais équipé pour
dialoguer avec I'lA de maniére stratégique et obtenir des réponses qualifiées, un atout majeur pour gagner en efficacité dans votre

cycle de vente.

3. ETRE CAPABLE D'AMELIORER LA QUALITE DES REPONSES,
EN ANALYSANT LES REPONSES DE L’IA, EN CORRIGEANT LE

QUESTIONNEMENT AFIN D’OBTENIR DES GAINS DE TEMPS ET
D’EFFICACITE DANS LE PROCESSUS DE VENTE (5 HEURES)

PARTIE THEORIQUE : L'OPTIMISATION DES INTERACTIONS AVEC L'IA

Obtenir une premiere réponse d'une IA est une chose, mais l'optimiser pour qu'elle soit parfaitement adaptée a vos besoins
commerciaux en est une autre. Ce chapitre se concentre sur I'analyse critique des sorties de I'lA, l'identification des axes d'amélioration
dans vos prompts et l'intégration de ces ajustements pour des communications toujours plus percutantes et efficaces. Il s'agit de

transformer une "bonne" réponse en une "excellente" réponse, directement utilisable dans vos actions de vente.

3.1. ANALYSE CRITIQUE DES REPONSES DE L'IA

« & Evaluer la Pertinence : La réponse correspond-elle a I'objectif initial ? Est-elle adaptée au contexte commercial ?

. Vérifier I'Exactitude et la Fiabilité : Confrontation avec d'autres sources. Détection des "hallucinations" (informations

inventées).

« ul Juger I'Exploitabilité : La réponse est-elle directement utilisable ? Nécessite-t-elle beaucoup de retouches ? Est-elle

au bon format ?

« % Analyser le Ton et le Style : Est-il compatible avec votre marque et votre relation client ? Est-il suffisamment

professionnel, empathique, persuasif ?

« '\ Considérer la Clarté et la Concision : La réponse est-elle facile a comprendre ? N'y a-t-il pas d'informations

superflues ?



3.2. STRATEGIES D'AMELIORATION DU PROMPTING (ITERATION)

. Clarification : Si la réponse est ambigle, reformuler le prompt avec plus de détails, de définitions ou d'exemples.

« &d Refocalisation : Si A a "dévié" du sujet, rappeler I'objectif principal et les contraintes. "Concentrez-vous sur X et

ignorez Y."

- =+ Ajout de Contexte : Intégrer des informations supplémentaires que I'l|A n'avait pas (détails sur le client, données

spécifiques du marché, votre proposition de valeur unique).

« X Suppression d'Instructions Négatives : Parfois, dire a I'l|A ce qu'il ne faut PAS faire est moins efficace que de lui dire

ce qu'il faut faire spécifiquement. Mettre I'accent sur le positif.

. B Ajustement du Réle : Changer la persona de I'lA pour obtenir une perspective différente. "Tu étais un commercial

B2B, maintenant sois un prospect exigeant."

« @ Spécification du Format : Modifier le format de sortie si la structure n'est pas optimale (ex: de paragraphe a liste a

puces, ou de liste a synthése).

» % Modification des Contraintes : Ajuster la longueur, le nombre d'éléments, le niveau de détail.

3.3. INTEGRER L'lA DANS UN WORKFLOW DE VENTE OPTIMISE

« @ Automatisation Partielle vs. Totale : Savoir quand laisser I'|A faire le gros du travail et quand une intervention

humaine est indispensable.

+ @ Gain de Temps et d'Efficacité Concrets : Quantification des bénéfices (réduction du temps de recherche,

augmentation du taux de personnalisation, meilleure préparation).

e % Le Commercial Augmenté par I'lA : Positionner I'|A comme un assistant, un copilote, et non un remplagant. Les

compétences humaines restent cruciales (empathie, négociation, créativité stratégique).

PARTIE PRATIQUE : OPTIMISATION CONCRETE DES REPONSES IA

Cette partie sera entierement dédiée a la pratique itérative. Les stagiaires travailleront sur des cas concrets, analyseront les réponses
générées, et apprendront a reformuler leurs prompts pour obtenir des résultats de haute qualité. Le formateur sera omniprésent pour

guider I'analyse, suggérer des corrections de prompts et valider les améliorations.

3.1. EXERCICE 1 : OPTIMISER LA PERSONNALISATION D'UN MESSAGE (2 HEURES)

« 7 Scénario : Chaque stagiaire a une liste de trois prospects potentiels pour un produit/service spécifique. L'objectif est

d'envoyer un message d'approche hyper-personnalisé via LinkedIn ou par e-mail.
* % Phase 1 - Premier Jet avec I'lA et Analyse (30 min) :

o Les stagiaires rédigent un premier prompt a I'lA pour générer un message d'approche pour le premier prospect
(ex: "Rédige un message LinkedIn de 100 mots max pour [Nom du prospect] chez [Nom de l'entreprise], qui

est CEO et dont I'entreprise vient de lever des fonds. Mon produit [décrire] aide a [bénéfice].").

o Le formateur fait générer les messages en direct. Collectivement, on analyse les réponses. "Le message est

correct, mais il manque de chaleur et de preuve sociale. Il est un peu trop générique."
« @ Phase 2 - Itération de Prompt (1h) :

o S'inspirant des retours du formateur, les stagiaires reformulent leurs prompts pour le deuxiéme prospect.
"Reformule le message précédent en incluant une preuve sociale (ex: 'Comme X, Y et Z entreprises de votre
secteur...") et integre une question ouverte pour susciter l'interaction. Le ton doit étre plus engageant et moins

formel."

o Nouvelle génération par I'lA. Correction et discussion en groupe. "C'est beaucoup mieux ! L'lA a intégré la
preuve sociale et la question. Le ton est plus amical sans perdre en professionnalisme." Le formateur ajoute :
"Pensez a insérer une référence a une actualité récente liée a I'entreprise du prospect dans le prompt pour une

personnalisation encore plus poussée."



. Apport Pédagogique : Le formateur souligne comment I'ajout progressif de contraintes spécifiques ("preuve sociale",

"question ouverte", "ton") et de contexte (actualité, défi précis) fait passer une réponse lambda a une réponse de haute

qualité. "C'est la différence entre demander une 'voiture' et demander une 'berline familiale diesel avec siéges chauffants et

GPS intégré'. Plus vous étes précis, plus le résultat est adapté."

3.2. CAS PRATIQUE 3 : AFFINER UNE REPONSE A OBJECTION (1H30)

« ' Scénario : Un prospect vous dit : "Votre solution semble intéressante, mais nous sommes déja engagés avec un
concurrent pour les 18 prochains mois."
+ % Phase 1 - Premier Prompt (30 min) :

o Chaque stagiaire rédige un prompt pour obtenir une réponse a cette objection. "Comment répondre a un

prospect qui est sous contrat avec un concurrent pour 18 mois ? Propose 3 pistes."
o Analyse des réponses de I'lA et feedback du formateur. "Les pistes sont bonnes, mais elles sont trop
générales. Elles ne donnent pas d'actions concrétes au commercial."
« @ Phase 2 - Amélioration du Prompt (1h) :

o "Reformule les 3 pistes de réponse pour qu'elles soient plus proactives. Au lieu de 'rester en contact’, propose
des actions concretes : un benchmark, un diagnostic gratuit a J-3 mois du terme du contrat, ou une veille sur

les innovations. Le ton doit étre persévérant mais non intrusif."

o Le formateur présente les nouvelles réponses de I'lA, détaillant I'impact des modifications de prompt sur la
qualité et I'actionnabilité des suggestions. "Voyez comment en ajoutant ‘actions concrétes' et des exemples,

I'IA a généré des stratégies de relance beaucoup plus fines et orientées vers le long terme."

3.3. EXERCICE 3 : SYNTHETISER UN COMPTE-RENDU DE REUNION (1 HEURE)

e 7 Scénario : Un long verbatim d'un échange client est fourni (simulé).

« % Phase de Prompting : "Synthétise ce texte en 5 points clés (besoins du client, défis, prochaines étapes, décisionnaire,

objections principales). Le format doit étre une liste a puces."

- ul Débriefing Collaboratif : Les stagiaires comparent les synthéses obtenues, évaluent leur pertinence et proposent des
améliorations de prompt pour rendre la synthese encore plus utile (ex: demander a I'lA d'extraire les éléments urgents ou

les points d'action prioritaires, ou d'identifier le niveau d'intérét du prospect).

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 3

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Quelle est la premiére étape dans I'amélioration d'une réponse fournie par I'lA ?
o a) Copier-coller la réponse sans modification
o b) Supprimer la réponse et recommencer de zéro
o c)Analyser de maniére critique la pertinence, I'exactitude et I'exploitabilité de la réponse
o d) Envoyer la réponse a un colleégue pour qu'il la corrige
Réponse correcte : c)

2. Vous utilisez I'lA pour rédiger un e-mail commercial, mais le ton est trop formel. Quel élément de votre prompt

devriez-vous ajuster en priorité ?
o a) Le nom du destinataire
o b) Le role de I'lA ou les instructions sur le "tone of voice"
o c) La longueur de I'e-mail
o d) Le sujet de I'e-mail

Réponse correcte : b)



3. Si I'lA ignore un point crucial de votre demande et part sur un autre sujet, quelle stratégie de prompting est la plus

adaptée pour la refocaliser ?

o a)Augmenter la taille de la police dans le prompt

o b) Rappeler l'objectif principal et ajouter des contraintes claires sur ce qu'elle doit DETAILLER ou NE PAS
ABORDER

o ¢) La remercier pour sa réponse et fermer la conversation
o d) Demander a I'lA de générer des images

Réponse correcte : b)

4. Qu'est-ce qu'une "hallucination” de I'lA peut provoquer dans un contexte commercial ?

o a) Une augmentation soudaine des ventes
o b) La création d'une nouvelle opportunité de marché
o ¢) La diffusion d'informations incorrectes ou inventées, nuisant a la crédibilité du commercial
o d) Un gain de temps considérable par I'automatisation

Réponse correcte : c)

5. L'IA vous a généré une liste de bénéfices pour votre produit, mais vous auriez préféré un paragraphe synthétique.

Quel élément du prompt devez-vous ajuster pour la prochaine tentative ?
o a) Le contenu des bénéfices
o b) Le "Format de Sortie" (ex: "en un paragraphe synthétique" au lieu de "en liste a puces")
o c) La date du jour
o d) Le nom du produit
Réponse correcte : b)

6. Pourquoi est-il bénéfique d'ajouter toujours plus de contexte (informations sur le prospect, I'entreprise, vos

objectifs spécifiques) dans les prompts itératifs ?
o a) Pour rendre le prompt plus long et impressionnant
o b) Pour aider I'A a générer des réponses plus nuancées, précises et pertinent a la situation spécifique
o ¢) Pour tester la capacité de I'lA a retenir beaucoup d'informations
o d) Cela n'impacte pas la qualité, juste la vitesse de réponse
Réponse correcte : b)

7. Un commercial a utilisé I'lA pour générer 10 arguments de vente, mais ils sont trop génériques. Quelle serait la

meilleure action pour améliorer le prompt ?
o a) Demander 10 arguments supplémentaires sans changer le prompt

o b) Spécifier le public cible, les bénéfices clés du produit, et les objections potentielles pour les rendre plus

spécifiques
o ¢) Demander moins d'arguments (seulement 2)
o d) Demander a I'lA de réciter une blague
Réponse correcte : b)

8. Dans une optique de "Commercial Augmenté par I'lA", quel réle principal I'|A ne peut-elle (pour l'instant) pas

remplacer ?
o a) La rédaction de mails de prospection
o b) La recherche de données sur les prospects
o c¢) L'empathie, la négociation complexe en face a face et la créativité stratégique humaine

o d) La génération d'idées pour répondre aux objections



Réponse correcte : ¢)

9. Si I'lA génére une réponse qui contient des informations que vous ne souhaitiez absolument pas aborder avec

votre client, comment corriger le prompt pour I'éviter la prochaine fois ?
o a) Ne rien faire et laisser I'|A décider
o b) Ajouter une instruction explicite dans les contraintes : "Ne pas aborder le sujet X et Y."
o c¢) Copier-coller le prompt original sans changement
o d) Demander a I'lA de changer de langue

Réponse correcte : b)

10. Quand doit-on envisager une "automatisation partielle” des taches avec I'lA plutét qu'une "totale™ ?

o a) Toujours, pour maximiser I'efficacité.

o b) Lorsque I'hnumain doit apporter une touche finale, vérifier des informations sensibles ou intégrer une nuance

spécifique (relationnelle, stratégique).
o c¢)Jamais, I'automatisation totale est toujours préférable.
o d) Lorsque I'lA n'est pas performante.

Réponse correcte : b)

QUESTIONS OUVERTES

1. Aprés avoir utilisé I'|A pour générer une séquence de relance, vous constatez que les messages sont pergcus comme "trop
agressifs" par un de vos managers. Quelles sont les modifications que vous apporteriez a votre prompt initial pour ajuster

le "ton" des futures relances ? Justifiez vos choix.

2. Vous avez demandé a I'|A de synthétiser un article de blog technique pour en faire un argumentaire de vente simple et
concis pour des dirigeants non-experts. La premiére réponse de I'lA est encore trop technique. Quel nouveau prompt

formuleriez-vous pour obtenir le résultat escompté ?

3. Décrivez un exemple ou une "hallucination" de I'lA dans une réponse commerciale aurait pu avoir des conséquences

négatives importantes. Comment auriez-vous pu la détecter et la corriger ?

CONCLUSION DU CHAPITRE 3

Félicitations ! Vous avez franchi une étape décisive : celle de passer d'un utilisateur passif de I''A a un véritable "optimisateur
d'interactions”. Ce chapitre vous a doté des outils critiques pour analyser finement les réponses de I'lA, identifier leurs forces et leurs
faiblesses, et surtout, savoir comment itérer et corriger vos prompts pour maximiser la pertinence et I'exploitabilité des contenus
générés. Le formateur a été a vos cotés pour des interventions ciblées, des corrections en direct et des feedbacks personnalisés, vous
permettant de gagner en autonomie. Vous comprenez désormais que I'lA est un assistant puissant, mais qu'elle requiert votre expertise
humaine pour briller pleinement. Prochainement, nous aborderons I'éthique et la conformité, des aspects essentiels pour une

intégration responsable et durable.

4. ETRE CAPABLE DE GARANTIR LE RESPECT DES NORMES DE
PROTECTION DES DONNEES ET D'ETHIQUE EN VERIFIANT LA
CONFORMITE DES MESURES ENVISAGEES PAR RAPPORT AU

CADRE REGLEMENTAIRE EUROPEEN ET INTERNATIONAL,
ASSURANT AINSI UNE IMPLEMENTATION CONFORME DU
PROJET DE TRANSFORMATION (5 HEURES)




PARTIE THEORIQUE : ETHIQUE ET CONFORMITE DE L'IA DANS LA VENTE

L'intégration de l'intelligence artificielle dans le cycle de vente ouvre des opportunités fantastiques, mais elle s'accompagne de
responsabilités importantes, notamment en matiére de protection des données et d'éthique. Ce chapitre est dédié a la compréhension
des cadres réglementaires (RGPD, etc.) et des principes éthiques qui doivent guider votre utilisation de I'l|A. Garantir la conformité n'est
pas seulement une obligation légale, c'est aussi un gage de confiance pour vos prospects et clients, essentiel a la réussite

commerciale.

4.1. LE CADRE REGLEMENTAIRE : FOCUS SUR LE RGPD ET SES IMPLICATIONS

- B Rappel du RGPD : Principes fondamentaux (finalité¢, minimisation, exactitude, conservation, intégrité, confidentialité) et

droits des personnes concernées (acces, rectification, effacement, opposition).
« © Données Personnelles et IA :
o Pourquoi les données clients sont-elles sensibles avec I'A ?
o Risques de fuites, d'utilisation détournée, de traitement inconscient.
« L Obligations Spécifiques pour les Commerciaux Utilisant I'lA :
o Comment s'assurer que les données que vous utilisez pour I'l|A sont collectées Iégalement.
o La nécessité du consentement pour certaines utilisations de I'lA (profilage, décisions automatisées).

o L'importance de la transparence envers les clients sur |'utilisation de I'lA.

4.2. LES PRINCIPES ETHIQUES DE L'IA DANS LA VENTE

« % Transparence : Informer les prospects et clients que I'lA est utilisée dans les interactions (ex: chatbot). Ne pas

prétendre qu'une IA est un humain.

. @ Non-discrimination et Equité : Eviter les biais algorithmiques qui pourraient conduire a exclure ou cibler de maniére

injuste certains segments de population.

« @ Responsabilité Humaine : L'IA est un outil ; la décision finale et la responsabilité civile/éthique restent humaines. Ne

jamais déléguer entierement des décisions clés a I'lA.

o @ Sécurité et Confidentialité : Les données traitées par I'lA doivent étre sécurisées. Ne jamais insérer de données

sensibles non anonymisées dans des LLM publics.

« -7 Impact Social et Environnemental : Conscience des implications de I'!A, méme si c'est indirect pour le commercial

(consommation énergétique, impact sur I'emploi).

4.3. MISE EN CEUVRE PRATIQUE DE LA CONFORMITE ET DE L'ETHIQUE

. Audit et Vérification : Comment auditer vos pratiques d'lA existantes par rapport aux normes.

. 7 Politiques Internes et Charte d'Utilisation : Etablir des régles claires pour I'utilisation de I'A par les équipes

commerciales.

« 4 Utilisation de Plateformes Sécurisées : Privilégier les outils d'lA professionnels qui garantissent la confidentialité et la
sécurité des données. Préférer les versions payantes ou d'entreprise avec des engagements clairs sur la non-utilisation de

vos données pour l'entrainement.
« <@ Sensibilisation et Formation : L'importance de former régulierement les équipes aux bonnes pratiques.

« & veille Réglementaire : L'IA évolue vite; les lois aussi. Nécessité de se tenir informé.

PARTIE PRATIQUE : ASSURER LA CONFORMITE DE L'IA DANS NOS VENTES

Cette section met l'accent sur I'application concréete des principes éthiques et réglementaires. Le formateur guidera les stagiaires dans
I'analyse de cas complexes, la rédaction de politiques d'utilisation et la prise de décisions éclairées pour garantir une utilisation

responsable de I'lA.



4.1. EXERCICE 1 : ANALYSE DE SCENARIOS A RISQUE DE NON-CONFORMITE (2 HEURES)

e 7 Scénario 1 (Prospection B2C) : Une IA est utilisée pour analyser des profils de réseaux sociaux publics afin de

générer des messages de prospection personnalisés pour des individus.
o Question : Quels sont les risques RGPD et éthiques ? Comment les atténuer ?

o Discussion guidée : Le formateur initie la discussion. "Est-ce que I'analyse de profils publics donne un accord

implicite d'utilisation ? Ou se situe la limite entre information publique et donnée personnelle sensible ?"

o Correction et Apport : "Méme si les informations sont publiques, le profilage sans consentement explicite
peut poser probleme. Il faut étre tres vigilant sur la base légale du traitement. Le risque de discrimination est
également réel si I'lA, par ses filtres, exclut certains profils. Il est impératif d'informer la personne concernée

des le premier contact de la source des données et de son droit d'opposition."

e 7 Scénario 2 (Qualification de Leads B2B) : Une entreprise utilise une IA intégrée a son CRM qui suggére
automatiquement des scores de qualification pour des leads, apres avoir analysé des e-mails échangés et des notes de

réunions (rédaction des prompts).
o Question : Quels aspects RGPD et éthiques sont a considérer ici ? Quelles sont les recommandations ?

o Discussion guidée : "L'analyse des communications par une IA doit étre explicitement mentionnée dans la
politique de confidentialité. Le risque est un 'profilage’ conduisant a une 'décision automatisée’ impactant la

personne."

o Correction et Apport : "Il est crucial de garder une supervision humaine sur le score de qualification. Ce ne
doit étre qu'une aide a la décision, pas une décision finale. Le commercial doit pouvoir contester ou modifier ce
score. La finalité de cette analyse doit étre clairement définie et le consentement, si nécessaire, obtenu.

Surtout, s'assurer que les données utilisées n'incluent pas de données sensibles."

4.2. CAS PRATIQUE 4 : REDACTION D'UNE CHARTE D'UTILISATION DE L'IA (1H30)

e 7 Scénario : La direction demande a I'équipe commerciale de rédiger une charte d'utilisation de I'!A pour encadrer

l'usage des outils d'lA conversationnelle.

« % Travail en Groupe et Prompting : Les stagiaires, aidés par le formateur, proposent les points clés de cette charte. Le
formateur leur demande de rédiger un prompt : "En tant qu'expert juridique en RGPD et éthique de I'lA, rédige les 5 articles
fondamentaux d'une charte d'utilisation de I'|A conversationnelle pour une équipe commerciale. Inclure des points sur la

protection des données, la transparence envers le client, I'audit des contenus générés."

« ul Analyse et Feedback : Le formateur évalue les chartes générées par I'lA et les enrichit avec des clauses essentielles,
en soulignant l'importance de la relecture humaine et de I'adaptation aux spécificités de I'entreprise. "N'oubliez jamais que

I'lA est un assistant. La conformité finale releve de votre responsabilité et de celle de I'entreprise."

4.3. REFLEXION ET MISES EN GARDE (1H30)

« Anonymisation et Pseudonymisation : Comment protéger les données sensibles lors de I'utilisation d'outils d'lA publics.

(Ex: ne jamais coller un contrat client complet dans chatGPT).

« Vigilance sur les Promesses des Fournisseurs d'lA : Que disent leurs CGU sur la confidentialité de vos données ?

Sont-elles utilisées pour entrainer leurs modéles ?

- Le Dilemme Ethique du "Faire comme si" : L'lA doit-elle se présenter comme une IA, ou peut-elle simuler une interaction

humaine ? Débat autour de la transparence.

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 4

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Selon le RGPD, quel principe est primordial lors de I'utilisation de données personnelles par une IA ?

o a) Le principe de rapidité de traitement



o b) Le principe de minimisation des données (collecter uniquement ce qui est nécessaire)
o ¢) Le principe d'esthétique des données
o d) Le principe de volume maximal de données

Réponse correcte : b)

2. Quel est un risque éthique majeur si une IA est utilisée pour le profilage de prospects sans supervision humaine ?

o a) La vitesse de traitement devient trop lente
o b) L'lA peut développer des biais algorithmiques entrainant une discrimination ou I'exclusion de certains profils
o c) Le colt de I'lA devient excessif
o d) L'lA peut refuser de travailler

Réponse correcte : b)

3. Un commercial utilise un LLM public pour générer des propositions commerciales personnalisées. Il y copie-colle

des informations trés détaillées sur les projets confidentiels de ses clients. Quel est le risque principal ?
o a) L'lArefusera de travailler sur des informations confidentielles

o b) Ces informations confidentielles peuvent étre utilisées pour entrainer le modéle de I'lA, les rendant

potentiellement accessibles a d'autres
o c¢) Le commercial recevra un bonus pour son initiative
o d) Le LLM fonctionnera plus lentement
Réponse correcte : b)
4. Qu'est-ce que le principe de "transparence" implique concernant l'utilisation des chatbots par une entreprise ?
o a) Le chatbot doit étre invisible sur le site web
o b) Les utilisateurs doivent étre informés qu'ils interagissent avec une |A et non avec un humain
o c) L'entreprise doit rendre public le code source de son chatbot
o d) Le chatbot doit fournir toutes les réponses méme si l'information est confidentielle
Réponse correcte : b)
5. Quelle est I'importance de la "responsabilité humaine” dans I'utilisation de I'lA en vente ?
o a) L'lA est toujours responsable de ses propres actions

o b) La décision finale et la responsabilité des actions commerciales, méme assistées par I'lA, incombent

toujours a I'numain
o ¢) Les humains doivent toujours vérifier que I'lA est allumée
o d) C'est un concept dépassé, I'lA est autonome
Réponse correcte : b)

6. Selon le RGPD, un client a le droit a I'effacement de ses données personnelles. Quelle implication cela a-t-il pour

une entreprise utilisant I'lA pour le suivi client ?
o a) L'lA doit automatiquement effacer toutes les données aprés chaque interaction

o b) L'entreprise doit avoir des procédures pour s'assurer que les données du client sont supprimées de tous les

systemes, y compris ceux qui alimentent I'A, sur demande
o c¢) Le commercial doit convaincre le client de ne pas effacer ses données
o d) L'lA peut conserver les données indéfiniment
Réponse correcte : b)
7. Quelle est la meilleure pratique pour s'assurer de la confidentialité des données lors de I'utilisation d'outils d'lA ?

o a) Utiliser uniquement des versions gratuites d'lA publiques



o b) Privilégier les solutions d'lA professionnelles avec des clauses de confidentialité et des engagements sur la

non-utilisation des données pour l'entrainement
o ¢) Demander verbalement a I'l|A de garder les informations secretes
o d) Ne jamais utiliser I'A du tout pour éviter tout risque
Réponse correcte : b)

8. Un commercial se rend compte que I'lA qu'il utilise génére des messages qui excluent systématiquement certains

groupes démographiques. Comment appelle-t-on ce probléme ?
o a) Une optimisation marketing
o b) Un biais algorithmique
o ¢) Une personnalisation avancée
o d) Une performance accidentelle

Réponse correcte : b)

9. Pourquoi une "veille réglementaire” est-elle importante pour I'utilisation de I'lA en vente ?

o a) Pour trouver de nouvelles fonctionnalités d'lA
o b) Les technologies et les lois autour de I'|A sont en constante évolution, il faut s'adapter pour rester conforme
o c¢) Pour surveiller ce que font les concurrents
o d) Pour identifier les IA qui ne fonctionnent pas bien

Réponse correcte : b)

10. Quand est-il impératif d'obtenir le consentement explicite d'une personne pour I'utilisation de I'lA la concernant

dans le processus de vente ?
o a) Jamais, I'A est toujours une aide
o b) Lors de I'envoi d'e-mails de bienvenue

o ¢) Pour certaines formes de profilage avancé, de décisions entierement automatisées ayant un impact

significatif, ou l'utilisation de données sensibles
o d) Seulement si la personne le demande expressément

Réponse correcte : ¢)

QUESTIONS OUVERTES

1. Vous étes dans une entreprise qui souhaite utiliser I'l|A pour analyser les interactions des prospects avec votre site web afin
de personnaliser les offres. Quels sont les trois points clés liés au RGPD que vous devez impérativement vérifier avant de

lancer ce projet ?

2. Un nouveau collégue utilise un outil d'IA conversationnelle gratuit pour générer des messages de prospection en y insérant
des informations non anonymisées sur des contacts qualifiés par I'entreprise. Expliquez-lui précisément pourquoi cette

pratique est risquée et proposez une alternative conforme.

3. Comment les principes de "transparence"” et de "responsabilité humaine" peuvent-ils renforcer la confiance des clients et

prospects dans une entreprise qui utilise I'|A pour ses ventes ? Donnez un exemple concret.

CONCLUSION DU CHAPITRE 4

Vous avez désormais une compréhension solide des enjeux éthiques et de conformité liés a l'intégration de l'intelligence artificielle
conversationnelle dans le cycle de vente. Ce chapitre a mis en lumiere I'importance du RGPD et des principes éthiques comme la
transparence, la non-discrimination et la responsabilité humaine. Grace a des mises en situation, des discussions et des retours
personnalisés du formateur, vous étes capable de déceler les risques, d'adapter vos pratiques et de formuler des politiques d'utilisation

responsables. L'lA est un outil puissant pour la vente, mais sa performance durable passe impérativement par une utilisation éthique et



conforme. Vous avez maintenant toutes les clés pour garantir une implémentation sereine et professionnelle de I'l|A dans votre

approche commerciale.

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

HEURE)

Cet examen blanc vise a évaluer I'acquisition de toutes les compétences enseignées au cours de la formation, de la
compréhension de I'lA a son intégration éthique dans le cycle de vente, en passant par la maitrise du prompting et

I'optimisation des réponses.

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

1. Qu'est-ce qui distingue principalement un "bon" prompt d'un "mauvais" prompt pour une IA conversationnelle ?
o a) Un bon prompt est toujours plus long
o b) Un bon prompt est clair, précis, contextualisé et spécifie le format de sortie désiré
o ¢) Un bon prompt pose des questions de culture générale
o d) Un bon prompt utilise des émojis colorés
Réponse correcte : b)
2. Quel est I'objectif principal de I'intégration de I'lA conversationnelle dans le cycle de vente selon cette formation ?
o a) Remplacer complétement les commerciaux par des machines
o b) Automatiser les taches a fort impact relationnel avec les clients
o c¢) Gagner du temps, augmenter l'efficacité et personnaliser les interactions en complément du travail humain
o d) Uniquement réduire les codts salariaux de I'entreprise
Réponse correcte : c)

3. Une entreprise utilise I'lA pour analyser des historiques d'achats clients et leur proposer des produits

complémentaires. Quel droit des personnes du RGPD doit étre particulierement respecté ici ?
o a) Le droit a I'oubli
o b) Le droit d'acces et le droit d'opposition au profilage
o ¢) Le droit au silence
o d) Le droit d'association
Réponse correcte : b)

4. Pour affiner une réponse d'lA générique en un argumentaire de vente percutant, quel type d'information est

essentiel d'ajouter dans le prompt itératif ?
o a)La météo du jour
o b) Des données spécifiques sur le client cible, ses douleurs, et les bénéfices uniques du produit/service
o c) L'historique personnel du commercial
o d) Des faits historiques sans lien avec le produit
Réponse correcte : b)

5. Quel risque est associé a l'utilisation de données confidentielles d'une entreprise dans un outil d'lA

conversationnelle public ?



o a) Le ralentissement de I'lA
o b) La non-conformité au RGPD et I'exposition des données et secrets d'affaires
o ¢) L'amélioration des performances de I'lA de maniére inattendue
o d) La perte de la connexion internet
Réponse correcte : b)
6. Dans quelle étape du cycle de vente I'lA peut-elle le plus contribuer a la "préparation des négociations" ?
o a) En signant le contrat a la place du commercial

o b) En synthétisant des informations sur les contreparties, les positions passées, et en générant des scénarios

d'objections/réponses
o ¢) En achetant des cadeaux pour la négociation
o d) En simulant une partie de poker
Réponse correcte : b)

7. Vous utilisez I'lA pour générer une séquence d'e-mails de relance. Les premiers retours indiquent que les e-mails

sont trop "froids". Comment modifieriez-vous votre prompt ?
o a) En demandant plus d'e-mails dans la séquence

o b) En spécifiant dans le prompt un ton "chaleureux et empathique” et en ajoutant des marques d'attention

personnalisées
o ¢) En changeant I'adresse e-mail de I'expéditeur
o d) En augmentant la fréquence des relances
Réponse correcte : b)

8. Quel principe éthique de I'lA vise a garantir que les algorithmes ne créent pas de disparités ou de traitements

inéquitables entre différents groupes de personnes ?
o a) La transparence
o b) L'équité et la non-discrimination
o c) La responsabilité environnementale
o d) L'efficacité opérationnelle

Réponse correcte : b)

9. Le "Prompt Chaining" est une technique utile pour :

o a) Obtenir une réponse unique et trés courte
o b) Construire des prompts de plus en plus complexes et affinés pour des taches multi-étapes
o c) Tester la vitesse de I'lA
o d) Générer des images a partir de texte

Réponse correcte : b)

10. Avant d'intégrer un chatbot alimenté par I'lA sur un site web de vente, quelle est I'une des vérifications les plus

importantes concernant la transparence ?
o a) Que le chatbot sache combien de ventes ont été réalisées hier
o b) Que l'utilisateur soit clairement informé qu'il interagit avec une machine et non un humain
o ¢) Que le chatbot puisse commander des pizzas
o d) Que le chatbot soit capable de parler plusieurs langues
Réponse correcte : b)

11. Pourquoi est-il primordial de qualifier les données avant de les utiliser pour entrainer ou alimenter une IA

conversationnelle en vente ?



o a) Pour réduire la taille de la base de données

o b) Les "mauvaises" données (biaisées, inexactes) produiront des "mauvaises" réponses de I'lA, impactant la

qualité des interactions
o ¢) Pour ralentir le processus d'entrainement
o d) Pour éviter que I'|A ne devienne trop intelligente
Réponse correcte : b)
12. Le droit a la portabilité des données, selon le RGPD, permet a un individu de :
o a) Emmener ses données avec lui en vacances

o b) Récupérer ses données personnelles dans un format structuré et les transmettre a un autre responsable de

traitement
o c¢) Modifier ses données personnelles a tout moment
o d) Demander la suppression de ses données personnelles
Réponse correcte : b)

13. Si I'lA génére une "hallucination” lors de la rédaction d'une proposition commerciale, quelle est la responsabilité

du commercial ?
o a)Aucune, c'est la faute de I'A
o b) Il est pleinement responsable de la vérification de I'exactitude des informations avant envoi au client
o ¢) Il doit informer le client que I'lA a fait une erreur
o d) L'lA doit corriger automatiquement son erreur

Réponse correcte : b)

14. Pour quel type de tache I'lA est-elle particulierement efficace dans la phase de prospection ?

o a) Les appels téléphoniques spontanés
o b) L'identification de profils idéaux et la génération de messages d'approche personnalisés a grande échelle
o ¢) L'organisation des réunions physiques de découverte
o d) La négociation finale des prix

Réponse correcte : b)

15. Quel est I'un des avantages de I'utilisation d'outils d'IA conversationnelle spécifiques pour les professionnels

(versions payantes/d‘entreprise) par rapport aux versions publiques gratuites ?
o a) lls sont toujours plus lents

o b) lIs offrent souvent de meilleures garanties en matiére de confidentialité des données et de non-utilisation

des informations pour I'entrainement

o ¢) lls ont une interface plus colorée
o d) lIs ne nécessitent aucune compétence en prompting

Réponse correcte : b)

16. Lors de I'utilisation de I'lA pour traiter les objections, que doit apporter I'humain en priorité ?

o a) Des arguments génériques
o b) L'empathie, la compréhension du non-verbal et la capacité a adapter I'argumentaire en temps réel
o ¢) La capacité a lire le script mot pour mot
o d) La simple transmission des réponses de I'lA

Réponse correcte : b)

17. Comment I'lA contribue-t-elle a I'efficacité du commercial dans la phase de qualification des leads ?



o a) En l'aidant a organiser ses rendez-vous personnels

o b) En analysant rapidement les informations disponibles (site web, interactions) pour identifier les besoins et le

potentiel du lead
o ¢) En remplagant les appels de qualification
o d) En générant la musique d'attente pour les appels
Réponse correcte : b)
18. Pourquoi est-il important de "chainer" les prompts (Prompt Chaining) pour des taches complexes ?
o a) Pour fatiguer I'A

o b) Pour décomposer une tache complexe en étapes logiques, permettant a I'lA d'affiner ses réponses

progressivement
o ¢) Pour rendre le processus plus long et fastidieux
o d) Pour éviter d'utiliser des prompts courts
Réponse correcte : b)
19. Quel réle I'lA conversationnelle joue-t-elle le mieux dans le support client aprés-vente ?
o a) Gérer les litiges complexes et émotionnels

o b) Répondre aux questions fréquentes, fournir des informations rapides et guider I'utilisateur vers des solutions

simples
o ¢) Prendre des décisions de remboursement sans intervention humaine
o d) Développer de nouveaux produits basés sur les retours clients
Réponse correcte : b)

20. L'un de vos objectifs est de doubler le nombre de rendez-vous qualifiés. Comment I'lA conversationnelle peut-elle

directement soutenir cet objectif ?
o a) En générant des blagues pour détendre I'atmosphere lors des appels

o b) En aidant a la rédaction de scripts d'appels plus efficaces et a la personnalisation des messages de prise de

rendez-vous
o c) En réservant les salles de réunion automatiquement
o d) En envoyant des fleurs aux prospects pour les convaincre

Réponse correcte : b)

QUESTIONS OUVERTES

1. Un commercial, souhaitant gagner du temps, demande a I'lA de simuler une conversation avec un prospect difficile pour
s'entrainer a la vente. Décrivez le prompt initial qu'il pourrait utiliser et expliquez comment il pourrait I'améliorer par itération
pour une simulation plus réaliste et éducative, en intégrant des tactiques de négociation, des objections spécifiques et un

feedback de I'lA sur sa performance.

2. Vous travaillez pour une entreprise qui vend des solutions SaaS innovantes et vous avez détecté une nouvelle tendance
de marché. Expliquez comment vous utiliseriez I'|A conversationnelle, en respectant les principes éthiques et
réglementaires, pour générer une liste de prospects émergents ciblés (entreprises concernées par cette tendance) et

concevoir un premier message d'approche ultra-personnalisé.

3. Décrivez une situation ou une "hallucination" de I'lA, utilisée pour générer une description produit ou un argumentaire,
pourrait entrainer des conséquences négatives pour la réputation de I'entreprise ou des problemes juridiques. Expliquez
les mesures que vous prendriez pour prévenir une telle situation et comment le formateur pourrait intervenir pour vous

guider.

4. Dans le cadre d'un compte-rendu de réunion client, vous souhaitez que I'lA identifie non seulement les points clés, mais

aussi les "signaux faibles" d'insatisfaction ou d'opportunités de vente croisée (upsell/cross-sell) a partir du verbatim.



Formulez un prompt complexe pour obtenir cette analyse nuancée et expliquez pourquoi chaque élément de votre prompt

est important.

5. Imaginez que vous devez former un nouveau commercial a I'intégration de I'lA dans son processus de vente, en insistant
sur I'équilibre entre I'automatisation et I'empathie humaine. Quelles sont les trois recommandations pédagogiques
principales que vous lui donneriez, en citant des exemples concrets de taches ou I'lA et 'hnumain doivent collaborer

harmonieusement ?

CAS PRATIQUE : OPTIMISATION DU LANCEMENT D'UN NOUVEAU PRODUIT AVEC L'IA

SCENARIO :

Vous étes un commercial clé dans une startup qui lance un nouveau logiciel SaaS révolutionnaire pour la gestion de projet en mode
agile. Ce produit cible les équipes de développement logiciel de taille moyenne (20-100 personnes) et promet d'augmenter la
productivité de 30% en réduisant les frictions de communication. Votre objectif est de préparer le lancement commercial pour un

segment spécifique : les entreprises technologiques en forte croissance, ayant récemment levé des fonds.

MISSIONS (A REALISER EN FORMULANT DES PROMPTS A L'IA ET EN ANALYSANT SES REPONSES) :

1. Identification des Prospects (30% de la note) : Formulez un prompt initial pour I'A afin d'identifier les caractéristiques
clés des entreprises cibles (taille, chiffre d'affaires, technologies utilisées, défis de gestion de projet). Ensuite, utilisez I'l|A
pour générer 5 noms d'entreprises fictives répondant a ces criteres et leurs contacts (réles pertinents comme CTO, Chef

de Projet, CEO). Expliquez pourquoi vous avez choisi ces prompts.

2. Création de Contenu d'Approche (30% de la note) : Pour I'un des prospects identifiés, rédigez un prompt pour I'A afin
de créer un e-mail de cold outreach de 150 mots maximum. L'e-mail doit étre hyper-personnalisé, mentionner la récente
levée de fonds de l'entreprise cible (information fictive), aborder un défi clé de la gestion de projet agile, et proposer une
bréve démonstration de votre produit. Analysez la réponse de I'l|A et proposez une itération de prompt pour améliorer le ton

ou l'appel a I'action.

3. Préparation a I'Objection (20% de la note) : Imaginez que I'un des prospects exprime I'objection suivante lors du premier
contact : "Nous sommes déja satisfaits de notre solution actuelle pour la gestion de projet, nous n'avons pas besoin de
changer." Formulez un prompt pour I'IA afin d'obtenir 3 arguments de contre-objection axés sur la différenciation de votre

solution et les bénéfices a long terme, méme pour un client "satisfait".

4. Réflexion Ethique et Conformité (20% de la note) : Enoncez deux mesures concrétes que vous mettriez en place pour
garantir que I'ensemble de ce processus d'utilisation de I'l|A pour le lancement du produit respecte les principes éthiques et

les normes RGPD (protection des données, consentement, transparence).

CORRECTION DETAILLEE FOURNIE

Apres l'examen, le formateur fournira une correction exhaustive point par point. Pour chague QCM, la bonne réponse sera expliquée.
Pour les questions ouvertes et le cas pratique, une analyse détaillée sera proposée, mettant en lumiére les points forts des réponses
du stagiaire, les axes d'amélioration, et les meilleures pratiques. Des prompts optimaux seront présentés pour chaque cas pratique,
avec une justification de chaque composant pour renforcer la compréhension. Le formateur offrira également un feedback personnalisé
sur la performance globale du stagiaire, soulignant les compétences acquises et les domaines nécessitant une attention

supplémentaire pour une maitrise parfaite de l'intégration de I'|A dans le cycle de vente.

CONCLUSION GENERALE

Félicitations ! Vous avez accompli un parcours complet et immersif dans l'univers de l'intégration de l'intelligence
artificielle conversationnelle au cceur du cycle de vente. Cette formation intensive et proactive, animée par un formateur

expert, vous a transformé en un commercial augmenté. Vous maitrisez désormais non seulement les fondamentaux de



I'lA et ses applications concrétes, mais aussi I'art subtil du prompting pour dialoguer efficacement avec elle, ainsi que les
stratégies d'optimisation pour obtenir des réponses d'une qualité inégalée. Plus important encore, vous étes aguerri aux
enjeux éthiques et réglementaires, garantissant une utilisation responsable et conforme de cette technologie

révolutionnaire.

Les outils d'lA sont des amplificateurs de performance ; ils ne remplacent pas votre ingéniosité, votre empathie ni votre sens de la
relation client. En automatisant les taches répétitives, en facilitant la personnalisation a grande échelle et en enrichissant votre prise de
décision, I'IA vous libére pour vous concentrer sur ce qui compte le plus : construire des relations solides et conclure des ventes a forte
valeur ajoutée. Les feedbacks réguliers, les corrections en direct et les relances actives de votre formateur vous ont permis d'intégrer

ces compétences de maniére profonde et durable.

Grace a ce programme, vous quittez cette formation avec un avantage concurrentiel majeur : la capacité d'exploiter I'A
conversationnelle pour un gain de temps et d'efficacité immédiat, une approche conseil affitée et une capacité a fidéliser vos prospects
et clients comme jamais auparavant. Vous étes prét a intégrer l'intelligence artificielle dans votre quotidien, non pas comme une

contrainte, mais comme un atout stratégique indéniable pour votre succes professionnel.



