g/\'—ES- Systeme IA Pilote - Phase 2

EXPERIENZ

ECOLE DE PILOTAGE - EXEMPLE D'ATELIER

LlA pour vendre

1jour (7 heures) - Niveau 1(débutant) - Présentiel dans I'entreprise ou a distance

L'objectif de cette formation est d'utiliserI'lA générative a chaque étape delavente:
prospecter, préparer unrendez-vous, répondre aux objections, rédiger une proposition
et suivre ses clients. Le temps gagné surl'écrit et la préparation estrendu a larelation
client, quireste humaine.

A la fin, vous serez capable de

. . . Les points forts
— Repérerles etapesde soncycle deventeoul'lA

fait gagner du temps. — Lesusages partent des vrais
probléemes de |'entreprise (vendre,
décider, organiser le travail), pas des
fonctions de I'outil.

— Préparerune prospection : décrire son client
idéal, se renseigner sur un prospect, écrire un

premier message personnalisé.
— Les participants travaillent surleurs

propres documents et repartent
avec unrésultat utilisable désle
lendemain.

— Préparerunrendez-vous: questions de
découverte, argumentaire, réponses aux
objections.

— Rédigerune proposition commerciale ou une . . .
. . . . . . — Lameéthode commerciale vient
réeponse aun appel d'offres a partirdu cahier des . )
d'abord (prospection, decouverte,

charges. o o

) objections, proposition), I'IA s'y
— Ecrireles messages derelance et de suiviclient. ajoute. Chacun repart avec son
— Vérifierce que I'lA produit et respecterle RGPD projet commercial prét a servir.

dans sa prospection.

PROGRAMME
1 L'IA dans le cycle de vente
— Lesétapesducycledevente,dela — Laconsigne commerciale : rOle, contexte,
prospection au suividu client. tache, format.
— Oul'lAfait gagner dutemps, et ce quireste au — Créerson projet commercial dans Claude,
vendeur:|'écoute, lanégociation, la ChatGPT ou Copilot : offre, prix,

confiance. argumentaire, client type.


http://127.0.0.1:8790/systeme-ia-pilote.html

2 Prospecter wvatin
— Décrire sonclientidéal et ses difficultés.

— Serenseigner surune entreprise et surson
interlocuteur avant de le contacter.

3 Préparer et mener le rendez-vous natin
— Préparerles questions de découverte.

— Construire I'argumentaire a partir des besoins
duclient.

4 Proposer ,pres-min:
— Analyserun cahier des charges et en extraire

les exigences.

— Rédigerune proposition commerciale.

5 Suivre ses clients dans les régles 1y oe

— Lesmessagesde suivi,derelance etde
fidélisation.

— RGPD et prospection:lesdonnéesqu'onale
droit d'utiliser.

Public et prérequis

— Public: toute personne quivend : dirigeant,
indépendant, commercial, chargé d'affaires,
assistant commercial. Aucune connaissance
technigue n'est demandée.

— Prérequis:
— Utiliserun ordinateur, un navigateurinternet et une

messagerie au quotidien.

— \Veniravec un ordinateur portable et un compte sur
unoutil d'lA (la version gratuite suffit), ou surl'outil
autorisé parl'entreprise.

— Apporterlaprésentation de son offre et, si
possible, un cahier des charges ou une proposition
non confidentiels.

Ecrire un premier message personnalisé, par
courriel ou sur LinkedIn.

Préparerla suite desrelances.

Anticiperles objections et s'entrainer avec
IlAenjeuderdle.

Rédigerle compte rendu du rendez-vous.

Structurer et reformuler un mémoire
technique de réponse a appel d'offres.

JOURNEE

Vérifier les chiffres et les affirmations avant
d'envoyer.

Pland'action:les étapes de savente que
chaque participant confie al'lAdeésla
semaine suivante.

Durée et organisation
— 7heuressurunejournée:de9hal2h30etde13h

30al17h,ouendeuxdemi-journées.

— Dansleslocauxdel'entreprise ou a distance.

— Taille du groupe : selonvotre équipe.



Méthodes

— 80 % de pratique surl'offre, les clients et les
documents des participants.

— Démonstration d'un projet commercial en service :
I'offre, les prix et I'argumentaire rangés au méme
endroit, réutilisés pour chague message et chaque
proposition.

— Supportde cours et fiches remis a chaque
participant.

Acceés

— Formation organisée ala demande de I'entreprise,

aprés un échange de recueil des besoins. Les dates

sont fixées avec |'entreprise.

Le petit plus

Evaluation

— Avantlaformation: questionnaire de
positionnement surles pratiques commerciales et
'usage del'lA.

— Pendantla formation: exercices pratiques corrigés
parle formateur, entrainement aux objections avec
I'lA.

— Enfindejournée: quizdes acquis et questionnaire
de satisfaction.

— A30jours : questionnaire d'évaluation a froid surla
mise en pratique.

— Attestation de fin de formationremise a chaque
participant.

Accessibilité

— Formation accessible aux personnes en situation
de handicap. Contactez-nous avant l'inscription
pour adapterl'accueil etles supports.

Chaque participant repart avec sa bibliotheque de consignes commerciales et un

argumentaire avec les réponses aux objections sur ses offres.

Un point de suivide 30 minutes a distance, un mois apres la formation.

Formateur. Laurent Guyonvarch, formateur et consultant a Sete. ll enseigne I'lA avec vingt ans de stratégie
commerciale et de développement d'entreprise derriére lui : conseil et formation de dirigeants de PME en
stratégie commerciale, analyse financiere et création d'entreprise. Depuis 2025, il congoit et fait tourner des
automatisations IA pour des PME et forme sur ce qu'il pratique.

Cet atelier s'adapte a votre équipe apres le Plan de vol.
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