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Qu'est-ce que l'IA ?
Différence entre IA et
automatisation



Il est crucial de bien comprendre la différence entre intelligence artificielle (IA) et
car ces deux concepts jouent des rôles complémentaires mais distincts dans
commerciaux.

Automatisation : Après un téléchargement de livre blanc, un email automatique est envoyé
pour remercier le prospect.

L’automatisation consiste à exécuter des tâches répétitives de manière systématique, sans intervention
humaine, en suivant des règles prédéfinies. Elle repose sur des algorithmes simples ou des scripts qui
permettent de réaliser des actions spécifiques et limitées.

• Exemples d’automatisation dans la vente :

◦
◦
◦

Envoi d’un email de bienvenue dès qu’un prospect s’inscrit à une newsletter.
Création automatique de rappels pour les relances commerciales.
Attribution automatique de leads à des commerciaux en fonction de zones
géographiques.

• Limites : L’automatisation ne peut pas s’adapter à des situations complexes ou interpréter des
données non structurées. Elle fonctionne uniquement dans les scénarios pour lesquels elle a
été programmée.

Automatisation : suit des processus fixes et prédéfinis. Elle est idéale pour des tâches
simples et répétitives.
IA : s’adapte aux changements et apprend en fonction des nouvelles données. Elle est
essentielle pour gérer des interactions complexes et personnalisées.

L’IA, quant à elle, va au-delà des règles fixes. Elle repose sur des modèles capables de traiter des 
données complexes, d’apprendre et de s’adapter. Grâce à des techniques comme le machine 
learning ou le traitement du langage naturel (NLP), l’IA peut analyser, comprendre et interagir de
manière quasi-humaine.

• Exemples d’IA dans la vente :

◦

◦
◦

Chatbots conversationnels capables de répondre aux questions des prospects,
d’analyser leurs besoins et de personnaliser les recommandations.
Analyse prédictive pour identifier les prospects les plus susceptibles de convertir.
Génération automatique de contenus pour répondre aux objections spécifiques des
clients.

• Avantages : L’IA peut gérer des interactions complexes, évoluer avec de nouvelles données,
et fournir des insights pour optimiser les décisions stratégiques.

, 
les processus 

•

•

•

automatisation

1. L’automatisation

Exemple dans le cycle de vente

2. L’intelligence artificielle (IA)

Différence clé : Flexibilité et Adaptabilité
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• IA : Un chatbot engage ensuite une conversation avec le prospect, identifie ses besoins en
posant des questions contextuelles, et propose des solutions adaptées en temps réel.

En somme, l'automatisation est un outil puissant pour gagner du temps sur les tâches répétitives,
tandis que l'IA enrichit le cycle de vente par une interaction personnalisée et intelligente. L'idéal est
d'utiliser les deux en complémentarité.
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Qu'est-ce que l'IA ?
L'histoire de l'IA



Introduction
Objectif : Poser le contexte et capter l’attention

Partie 2 : La Naissance Scientifique de l’IA
Objectif : Mettre en lumière les grandes avancées technologiques

Partie 1 : Les Origines Philosophiques et Théoriques
Objectif : Montrer que les concepts d’IA précèdent la technologie moderne

1. Question d’ouverture
 

1. Les années 1940-1950 : La théorie devient réalité

◦

◦

Invention des ordinateurs programmables 

Concept de réseau de neurones (1943) 

2. Les années 1950-1970 : L’âge d’or de l’IA

◦ 1956 : Conférence de Dartmouth
 

1. Les racines anciennes 

◦

◦

Antiquité 

Philosophie chinoise 
vivants.

2. Le siècle des Lumières (XVIIe-XVIIIe siècle) 

Le rêve mécanique 
complexe.
La Machine de Pascal (1642)  

3. Alan Turing et son rôle visionnaire

 "Computing Machinery 

2.

3.

:

: Les mythes grecs comme Talos (un automate) ou les statues animées de
Héphaïstos montrent les premières idées d’intelligence artificielle.

: Le concept de machines capables de simuler des êtres

:

: René Descartes imagine l’être humain comme une machine

 : Undespremierscalculateursmécaniques.
 :

Présentationd’Alan Turing (1912-1954), soncélèbre article
andIntelligence" (1950), et son "Test deTuring" pourévaluerl’intelligencedes
machines.
"Turing a posé une question clé : Une machine peut-elle penser ?"

 : 
"Savez-vous que l’IA a des racinesremontant à des siècles avant l’invention de 
l’ordinateur ? Aujourd’hui, elle transforme nos vies, mais son histoire est une aventure
fascinante d’idées et d’innovations."
Définir l’IA brièvement :

◦ "L’intelligence artificielle désigne des systèmes qui simulent des comportements
intelligents, comme apprendre, résoudre des problèmes ou dialoguer."

Annonce du plan :
◦ "Nous allons explorer trois grandes phases : les débuts philosophiques, la naissance

scientifique, et l’évolution moderne."

:L’apparition d’ENIAC et d’autres 
machines capables de calculer rapidement a ouvert la voie.

:Warren McCulloch et Walter Pitts 
introduisentlespremièresbasesthéoriquesdesréseaux neuronaux.

Momentfondateuroùleterme"intelligenceartificielle" est officiellement
défini.

◦

◦

◦

◦

▪
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◦

◦
 

◦
◦

 

◦

◦
 

◦

◦

◦

◦
 

◦

◦

◦

◦

 
▪ Une victoire symbolique pour l’IA contre l’intelligence humaine.

Développement des algorithmes d’apprentissage automatique (  ).

Déclin de l’intérêt dans les années 1970 en raison de promesses non tenues.
La puissance informatique insuffisante et le manque de données freinent les progrès.

 :
"L’IA façonne notre quotidien : des moteurs de recherche aux recommandations
Netflix."

 :
"Des questions éthiques émergent : Quel rôle doit jouer l’humain dans un monde
d’IA ? Peut-on établir des limites ?"
 :

"L’histoire de l’IA est une histoire d’innovation et d’imagination. En intégrant cette
technologie dans nos cycles de vente, nous écrivons un nouveau chapitre de cette
aventure."

 : Programmes capables d’imiter la prise de décision humaine dans 
des domaines spécifiques (médecine, finances).
Popularité croissante, mais limitations notables.

 

▪
John McCarthy, Marvin Minsky, et Claude Shannon sont les pionniers.

Premiers programmes intelligents :

▪ Logic Theorist (1956) de Newell et Simon, capable de prouver des théorèmes
mathématiques.
 : Premier chatbot développé par Joseph Weizenbaum pour simuler 

une conversation avec un psychologue.
 

 : Expliqué avec le succès de 
Google DeepMind et AlphaGo (2016).
Applications modernes : IA conversationnelle (chatbots), voitures autonomes,
assistants vocaux.

 :

Les modèles comme ChatGPT (par OpenAI) qui créent du texte, des images ou
même des vidéos à partir de données.

Clôture

IA générative

Projections pour l’avenir

Réflexion sur l’impact de l’IA

ELIZA (1966)

Les limites initiales et le "Winter de l’IA"

Lesannées 1990-2000 : Montéeen puissance

1997 : DeepBlue batGarry Kasparov

Objectif : Explorer l’évolution récente et son impact

1. Les années 1980 : Le retour des systèmes experts

Systèmes experts

machine learning
Depuis2010 : Révolutiongrâceauxdonnéeset àlapuissancedecalcul

Réseauxdeneuronesprofonds(deep learning)

3.

2.

3.

4.

1.

2.

3.

Partie3 : L’Explosion Moderne de l’IA

Conclusion : L’IA Aujourd’hui et Demain
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L’IA moderne se divise en plusieurs catégories en fonction de ses capacités et de ses applications.1. IA Faible (ou spécialisée)

Voici une présentation approfondie des temps modernes et des différentes formes d’intelligence
artificielle (IA) qui existent aujourd’hui.

 : Une IA capable de comprendre, apprendre et accomplir toute tâche 
intellectuelle qu’un humain peut réaliser.

 : Cette IA reste théorique. Bien qu’aucun système d’IA forte n’existe 
aujourd’hui, elle représente un objectif de recherche pour le futur.

 : Une IA capable de produire des contenus créatifs, tels que du texte, des 
images, des vidéos ou même du code.

 :
 : Génération de textes naturels pour rédiger des articles, des scripts ou 

des réponses conversationnelles.
 : Création d’illustrations ou de visuels à partir de 

descriptions textuelles.
 : Génération de code informatique.

Depuis les années 2010, l’intelligence artificielle a connu une accélération fulgurante grâce à trois
facteurs clés :

1.
2.
3.

La disponibilité massive de données (big data).
La puissance accrue des processeurs (GPU, TPU).
Les avancées en algorithmes d’apprentissage automatique, notamment le deep learning.

 : Reproduit des fonctions cognitives humaines, comme la reconnaissance des 
émotions ou la compréhension de langages naturels complexes.

 :
Reconnaissance faciale (par exemple, pour la sécurité).
Analyse de sentiments dans les réseaux sociaux.

 : Cette IA est conçue pour effectuer des tâches spécifiques avec une grande 
efficacité, mais elle ne possède pas de compréhension générale du monde.

 :
Les assistants vocaux comme Alexa, Siri et Google Assistant.
Les chatbots conversationnels, tels que ChatGPT, qui répondent à des questions et
effectuent des tâches.
Les recommandations sur Netflix, Amazon ou Spotify.

 

Les Types d’IA Aujourd’hui

L’IA Aujourd’hui : Une Explosion d’Applications et de Capacités

5. IA Embarquée

• Description

• Exemples

2. IA Forte(ougénérale)

• Description

• État actuel

3. IA Générative

• Description

• Exemples
◦

◦

◦ 

GPT (texte)

DALL-E et MidJourney (images)

Codex
4. IA Cognitive

• Description

• Applications

◦
◦

◦

◦
◦

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



•

•

leads.

Description : Intégrée dans des objets ou des machines pour
manière autonome.
Exemples :

Voitures autonomes (Tesla, Waymo).
Drones intelligents pour la logistique ou la surveillance.

 

 : L’IA est entraînée avec des données étiquetées (entrées/sorties connues).
 :

Prédiction de la demande (logistique).
Détection de fraudes (banque).

 

leur permettre d'agir de 

 : Utilise des réseaux neuronaux complexes pour analyser de grandes quantités de 
données.

Applications
 :

Traduction automatique (Google Translate).
Analyse d’images médicales pour détecter des maladies.

 : Une IA conçue pour respecter des valeurs éthiques et minimiser son empreinte 
écologique.

 :
Algorithmes d’IA visant à réduire la consommation énergétique des centres de
données.
Développement de systèmes transparents et explicables (explainable AI).

 : L’IA apprend par essais et erreurs, recevant des récompenses pour des actions 
correctes.

Applications
 :

Jeux (AlphaGo, OpenAI Five pour Dota 2).
Optimisation des robots industriels.

 

 : L’IA explore des données non étiquetées pour identifier des modèles ou des 
clusters.

Applications
 :

Segmentation de clients en marketing.
Analyse de comportements dans la cybersécurité.

 

 : Capables de dialoguer, poser des questions contextuelles et qualifier les 

1. Apprentissage Supervisé

•
• 

Principe
Applications

2. ApprentissageNonSupervisé

• Principe

• 

6. IAÉthiqueetÉcoresponsable

• Description

• Exemples

3. ApprentissageparRenforcement

• Principe

• 

4. ApprentissageProfond(DeepLearning)

• Principe

• 

1. IA dans les Chatbots et la Relation Client

• Chatbots avancés

◦
◦

◦

◦

◦
◦

◦
◦

◦
◦

◦
◦

Les Grandes Familles de Modèles d’IA

Applications Modernes de l’IA dans les Ventes et le Marketing
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Éthique et Régulation

• Exemple 

2. Personnalisation des Offres

• Principe 

• Exemple 
ventes.

3. Prédiction de Comportement

•
•

Principe 
Exemple 

4. Automatisation Intelligente

Vers une IA Émotionnelle 

 
IA Décentralisée et Intégrée

•
•

:Lesalgorithmesprédisent les prospects les plus susceptibles de convertir.
:SalesforceEinstein analyse les interactions pour prioriser les leads.

Envoi d’emails optimisés (heure, contenu).
Gestion dynamique des prix en fonction de l’offre et de la demande (pricing dynamique).

:Grâceàl’analyse des données des clients, l’IA personnalise les recommandations 
ou les promotions.

:Amazonutilise l’IA pour proposer des articles pertinents, augmentant ainsi ses 

:Unchatbotsurun site e-commerce recommande des produits en fonction des 
comportements des utilisateurs.

:

Des systèmes capables de reconnaître et de répondre aux émotions humaines pour 
des interactionsencore plus naturelles.

 :

Développement d’IA fonctionnant localement, sans dépendre uniquement des grands 
centresdedonnées, pour plus de confidentialité et d'efficacité.

 :

Les questions liées à la transparence, à la protection des données et à la non-
discrimination deviendront encore plus centrales.

L’Avenir de l’IA

1.

2.

3.

◦

◦

◦
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Qu'est-ce que l'IA ?
La place de l'IA dans le
cycle de vente



La chaîne de valeur est une méthode utilisée pour analyser les activités d'une entreprise afin d'obtenir
un avantage concurrentiel et de le renforcer. Elle est basée sur les travaux de Michael Porter, un
professeur américain qui a élaboré ce concept dans les années 80, pour fournir aux entreprises des
outils pratiques de gestion stratégique. Il l'a formalisé dans son ouvrage "l'avantage concurrentiel"
(Dunod, 1986). 

La chaîne de valeur de Michael Porter, appliquée au cycle de vente, est un cadre stratégique qui
permet d’analyser comment chaque étape du processus commercial contribue à créer de la valeur
pour le client final. Dans ce contexte, elle aide à comprendre comment optimiser chaque activité,
non seulement pour vendre un produit ou un service, mais aussi pour offrir une expérience client
différenciante et efficace. 

•

Voici une présentation détaillée sur l’intervention de l’intelligence artificielle (IA) dans le cycle de
vente, basée sur le modèle de la chaîne de valeur de Michael Porter. Cette approche systématique
examine chaque étape où l’IA peut ajouter de la valeur, en se concentrant sur l’amont, le cycle de 
vente proprement dit, et l’aval.

◦

◦

 : Simulations de dialogues clients pour former les 
commerciaux à répondre aux objections et à personnaliser leurs discours.

 : Outils d’IA comme Adaptive 
qui identifient les points faibles des commerciaux et proposent des modules 

adaptés.

Analyse vocale et textuelle
◦  : Évaluation des interactions passées des commerciaux 

avec des clients pour identifier les forces et faiblesses.
•  :

◦
◦

Formation ciblée et plus rapide.
Augmentation de la confiance et de l’efficacité des commerciaux.

https://www.riseup.ai/fr/blog/adaptive-learning-definition
https://teachup.com/tarifs/

Ceci n’est pas vraiment une IA conversationnelle que le commercial peut utiliser facilement. C’est une
IA qu’une direction commerciale ou pédagogique va utiliser. Le commercial va pouvoir se former en
interrogeant via des questions une IA sur un sujet pour lequel il a des difficultés. Comme par exemple
une objection. Et dans ce cas, cela rentre dans le principe d’un dialogue et donc d’une IA
conversationnelle. Ainsi, nous allons voir la manière dont cela fonctionne dans les chapitres 2 et 
3 de la formation

Utilisation de l’IA :

Chatbots pédagogiques

Personnalisation des parcours d’apprentissage
Learning

Bénéfices

1. L’Amont : Préparation et Formation des Commerciaux
Formation des équipes commerciales

(Amont du cycle de vente)



•

•

•

•

•

•

•

Dans l’amont du cycle de vente, la conception des pages de vente et des sites internet joue un 
rôle crucial pour capter l’attention des prospects et déclencher leur intérêt. L’intelligence artificielle (IA)
peut intervenir à plusieurs niveaux pour optimiser cette étape.

 : Génération et test de plusieurs versions de 
titres, CTA, ou designs pour identifier ce qui convertit le mieux.

 : L’IA évalue en temps réel les comportements des 
utilisateurs (temps passé sur la page, taux de clics, etc.) et propose des ajustements.

 :

Amélioration continue des taux de conversion.
Réduction des coûts liés à des campagnes marketing inefficaces.

 : L’IA identifie les termes de recherche les plus pertinents 
pour attirer un trafic qualifié.

 : Rédaction de textes qui respectent les normes 
SEO pour améliorer le classement dans les moteurs de recherche.

 : Surveillance des stratégies utilisées par les concurrents 
pour adapter son contenu en conséquence.

 :

Meilleure visibilité en ligne.
Augmentation du trafic organique sur les pages de vente.

 : Les outils d'IA comme ChatGPT ou Jasper peuvent créer des descriptions de produits,
des arguments de vente, et des appels à l’action (CTA) en tenant compte des meilleures
pratiques marketing.

 : Grâce à l’analyse des données client, l’IA peut 
adapter les contenus aux profils des visiteurs (âge, localisation, historique d’achat).

 :

Contenus plus engageants et adaptés aux attentes des prospects.
Gain de temps dans la rédaction et la mise à jour des pages de vente.

Utilisation de l’IA :

Personnalisation des messages

Bénéfices

Utilisation de l’IA :

Génération de textes optimisés

Utilisation de l’IA :

◦

◦

◦ 

Recherche de mots-clés

Création de contenus structurés

Analyse de la concurrence

Bénéfices

Utilisation de l’IA :

◦

◦ 

Création de variantes de contenu

Analyse des performances

Bénéfices

 Création de Contenu Persuasif

A/B Testing Automatisé des Pages

Optimisation SEO (Search Engine Optimization)

Analyse et Prédiction du Comportement des Utilisateurs

◦

◦

◦
◦

◦
◦

◦
◦



◦
◦

◦
◦

◦
◦

◦

◦

◦

◦
◦

Bénéfices 

Bénéfices 

Utilisation de l’IA

Utilisation de l’IA :

Création automatisée de contenu
 

Analyse de données client 

intégrerdans les arguments.

Optimisation du moment d’envoi
 

◦

◦

Cartographie des parcours utilisateurs
 

Prédiction des actions 

Bénéfices •

•

•

•

•

 :

Génération d’images ou de vidéos publicitaires adaptées au design des pages.
Création d’infographies interactives pour capter l’attention des visiteurs.

:

Renforcement de l’impact visuel des pages de vente.
Une expérience utilisateur plus immersive et mémorable.

 : Identification des points de friction et des 
sections les plus engageantes.

:Modèlesprédictifs pour anticiper si un utilisateur effectuera 
un achat ou quittera la page sans conversion.

:

Meilleure compréhension des besoins et attentes des visiteurs.
Ajustement des pages pour maximiser les conversions.

En intervenant dans la création et l’optimisation des pages de vente et des sites internet, l’IA permet
de :

•
•
•

Augmenter l’attractivité des supports commerciaux.
Maximiser le taux de conversion des visiteurs en prospects qualifiés.
Créer une expérience personnalisée qui fidélise dès le premier contact.

Cette intervention positionne la marque comme moderne et attentive aux besoins de ses clients, ce
qui constitue un avantage stratégique dans l’amont du cycle de vente.

 : Génération de propositions commerciales ou 
d’emailspersonnalisésgrâceàdes outils comme ChatGPT.

:L’IA aide à identifier les points sensibles du client à 

 : Algorithmes qui choisissent le moment idéal 
pourenvoyer un emailouuneoffre, augmentant les chances d’ouverture et de 

réponse.
:

Gains de temps considérables dans la rédaction.
Propositions plus pertinentes et convaincantes.

Pourquoi intégrer l’IA à cette étape ?

Création de Contenus Visuels avec l’IA

Vente Écrite : Optimisation des Supports et Propositions Commerciales

2. Pendant le Cycle de Vente : Soutien Actif à la Vente



Fidélisation et Upsell

Gestion des Tâches Administratives

Vente en Face-à-Face : Soutien des Commerciaux

Vente à Distance : Relation Client par Outils Digitaux

•

•

•

•

•

•

 : Engage les prospects sur les sites web ou les
réseaux sociaux, répond aux questions fréquentes, et qualifie les leads avant un
échange humain.
Analyse des appels vidéo : Outils comme Gong.io qui enregistrent et analysent les
conversations pour fournir des insights en temps réel, comme le ton ou les mots-clés
importants.
Traduction automatique : Simplifie les échanges dans des contextes internationaux 
grâce à des outils de traduction IA en temps réel.

 :

Amélioration de l’interaction client avec des réponses rapides et pertinentes.
Feedback immédiat pour ajuster la stratégie en cours d’échange.

 : Applications mobiles qui fournissent des arguments basés 
sur le profil du client et les informations recueillies en amont.

 : Permet de détecter les réactions du client 
(enthousiasme, doute) pour ajuster le discours.

 : Présentation immersive des produits ou des 
solutions complexes.

 :

Renforcement de l’efficacité des rendez-vous grâce à des données en temps réel.
Meilleure compréhension des attentes du client.

 : Outils comme Salesforce Einstein qui automatisent l’entrée de 
données, le suivi des contacts et l’envoi de rappels.

 : IA capable de générer, analyser et vérifier 
des contrats juridiques pour les clients.

 : Outils d’IA qui gèrent les devis, factures et 
relances pour les paiements.

 :

Libère les commerciaux pour qu’ils se concentrent sur les interactions à forte valeur
ajoutée.
Réduction des erreurs administratives.

Bénéfices

Utilisation de l’IA :

Chatbots conversationnels avancés

Utilisation de l’IA :

◦

◦

◦ 

CRM intelligent

Traitement automatique des contrats

Automatisation de la facturation

Bénéfices

Utilisation de l’IA :

◦

◦

◦ 

Coaching en temps réel

Reconnaissance faciale et émotionnelle

Outils de réalité augmentée (RA)

Bénéfices

◦

◦

◦

◦
◦

◦
◦

◦

◦

3. L’Aval : Suivi, Administration et Veille Commerciale



•

•

•

•

Ces IA offrent une large gamme de fonctionnalités :

•
•
•
•

Automatisation des tâches répétitives : Qualification des leads, réponses aux FAQ.
Personnalisation : Contenus et interactions adaptés au profil des prospects.
Optimisation des processus : Meilleure gestion des données et des interactions.
Support 24/7 : Prise en charge des prospects même hors des heures de travail.

Le choix d’une IA dépend des besoins spécifiques de l’entreprise, de son budget et de la complexité
de ses cycles de vente.

L’IA, intégrée dans toutes les étapes du cycle de vente, permet de :

•
•

Gagner en efficacité : Automatisation des tâches répétitives et gestion optimale du temps.
Augmenter la pertinence : Grâce à des analyses prédictives et une personnalisation
avancée.
Améliorer la satisfaction client : Interaction fluide et réponses adaptées à chaque étape.•

En résumé, l’IA révolutionne la chaîne de valeur commerciale en augmentant non seulement la
productivité des équipes, mais aussi en transformant l’expérience client pour répondre aux attentes
modernes.

 : Détection des nouvelles opportunités de marché grâce à 
l’analyse des données sectorielles et des signaux faibles.

 : Rapports en temps réel sur les 
nouvelles offres ou campagnes des concurrents.

 : Utilisation de l’IA pour analyser les retours clients et suggérer 
des améliorations ou innovations produits.

 :

Maintien de l’entreprise à la pointe de son secteur.
Avantage concurrentiel accru grâce à une meilleure réactivité.

 : L’IA identifie les opportunités d’upsell ou 
de cross-sell en étudiant les historiques d’achats.

 : Gestion des questions et des problèmes clients 24h/24.
 : Outils d’analyse prédictive pour identifier 

les clients à risque de départ et proposer des actions de fidélisation.
 :

Augmentation de la satisfaction client et de la rétention.
Meilleure anticipation des besoins futurs.

Utilisation de l’IA :

◦ 

◦
◦ 

Analyse des comportements post-achat

Chatbots après-vente
Prévision des départs clients (churn)

Bénéfices

Utilisation de l’IA :

◦

◦

◦ 

Analyse de tendances

Surveillance concurrentielle automatisée

Idéation produits

Bénéfices

◦
◦

◦
◦

Veille Commerciale et Innovation

Pourquoi inclure ces IA dans le cycle de vente ?

Conclusion : Une Transformation à 360°
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Les Perspectives d’Évolution de l’IA dans le Cycle de Vente : Une Vision Globale
et Fondée sur la Destruction Créatrice

Dans le cycle de vente :

• Destruction 

• Création 

2. Perspectives de Fermetures et Créations de Postes

Estimation globale :

•  20-30% des tâches commerciales actuelles 

•  30-50% de nouveaux métiers
 

1. Le Concept de "Destruction Créatrice" de Schumpeter et son Application à l'IA

 destruction créatrice
 

Les évolutions de l’IA dans les ventes vont transformer les métiers existants :

:Certaines tâches routinières ou standardisées, auparavant effectuées par des 
commerciaux,deviennent obsolètes grâce à l’automatisation et l’IA.

:L’IA génère des opportunités pour des métiers axés sur l’analyse, la 
personnalisationavancée, et la gestion stratégique des données.

Environ seront automatisées, ce qui pourrait 
entraînerdessuppressionsde postes.
Cependant,
personnalisation,destratégie, etdegestionde l’IA.

 émergeront pour répondre aux besoins de 

Joseph Schumpeter,économisteduXXesiècle, a introduit le concept de , 
selon lequel l’innovation détruitlesanciennes structures économiques tout enen créantde 
nouvelles. Ce phénomène est particulièrement pertinent dans le cadre de l’intelligence artificielle,
qui bouleverse les méthodes traditionnelles de travail tout en ouvrant de nouveaux horizons.
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4. Chiffres Clés et Création de Valeur

3. Estimation des Commerciaux Utilisant l’IA

5. Création et Destruction au Service de l’Économie

• Création nette d’emplois : 

• Amélioration des compétences :
 

• Impact sociétal : 

L’IA conversationnelle et les outils associés sont en pleine expansion. Voici une estimation des
commerciaux utilisant l’IA à moyen terme :

• D’ici 2030 :

◦

◦

60 à 80% des commerciaux B2B auront recours à des outils IA dans au moins une
étape de leur cycle de vente.
40 à 60% des commerciaux B2C intégreront des outils comme des chatbots, des
CRM enrichis par IA, ou des recommandations prédictives.

• Cela représenterait environ 50 millions de commerciaux à travers le monde, dont 3 à 4
millions en Europe et 500 000 en France.

L’intégration de l’IA dans le cycle de vente génère une valeur considérable pour les entreprises et
l’économie nationale :

Les postes liésà l’IA (développeurs, gestionnaires d’outils, 
formateurs)devraientcompenser les pertesliées à l’automatisation.

 Les formations pour les commerciaux permettront une 
montée engamme,valorisant des compétences plus stratégiques et relationnelles.

L’automatisation des tâches libère du temps pour des activités à plus forte 
valeur ajoutée,améliorantla qualité des services et des produits.
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Conclusion : Une Opportunité à Ne Pas Manquer
L’IA n’est pas une menace, mais une opportunité. Certes, elle impose des changements structurels
importants, mais en s’appuyant sur le concept de destruction créatrice, elle ouvre également des
perspectives inédites pour les commerciaux, les entreprises, et l’économie.

La clé du succès réside dans l’adoption proactive de ces technologies et dans l’accompagnement des
talents pour qu’ils deviennent des acteurs clés de cette transformation.
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1. Le Cadre Juridique Français
a) Respect des Lois Générales

Réglementation Française en Matière d'Intelligence Artificielle (IA) : Articles de
Loi et Précisions

◦  
pénal 

b) Spécificités Nationales

1. Plan National pour l’IA 

1. Protection des données personnelles (RGPD)

Déontologie et Éthique

◦  Comité Consultatif National d’Éthique (CCNE)
 

 
◦  CNIL (Commission Nationale de l'Informatique et des Libertés)

 
Responsabilité civile et pénale2.

2.

:

La stratégie française "AI for Humanity" (2018) et son actualisation dans le cadre du
Plan IA 2021-2025 s’inscrivent dans les objectifs nationaux définis par le décret 
n° 2021-1575 du 4 décembre 2021. Ce plan se concentre sur :

▪
▪

La recherche et le développement de l’IA.
L’éthique et la gouvernance de l’IA.

 :

Le
éthiquesliées à l'IA,notamment en matièrede respect des droits humains et de 

 travaille sur les questions 

prévention des discriminations, en s’appuyant sur les articles 1 et 2 de la 
Déclaration des Droits de l’Homme et du Citoyen (égalité devant la loi, respect 
des droits fondamentaux).

 :

Le RGPD (Règlement Général sur la Protection des Données, Règlement UE
2016/679) est une base essentielle pour encadrer l’utilisation des données par l’IA.
Articles spécifiques :

▪

▪

▪
▪

Article 5 : Principes fondamentaux du traitement (licéité, loyauté, transparence,
limitation des finalités).
Article 6 : Bases légales du traitement (consentement, obligation légale, intérêt
légitime).
Article 13 et 14 : Obligations d'information pour garantir la transparence. Article
22 : Protection contre la prise de décision automatisée, y compris le profilage. Les
utilisateurs ont le droit de refuser un traitement entièrement 
automatisé ayant des effets juridiques ou significatifs sureux.

EnFrance,la  
appliquecesarticles et peut sanctionnerlesentreprises.

 :

Le Code civil français s’applique aux dommages causés par une IA :
▪

▪

Article 1240 : Responsabilité pour faute (négligence humaine ou défaut dans
la conception d’une IA).
Article 1241 : Responsabilité pour le fait des choses dont on a la garde (les
systèmes d’IA peuvent être considérés comme des "choses").

Laresponsabilité pénale des concepteurs et exploitants d’IA est encadrée par le Code 
,enfonction des usages (Article 121-1 sur la responsabilité personnelle).

◦

◦

◦

◦
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3. Rôles et Responsabilités en France
CNIL (Commission Nationale de l’Informatique et des Libertés) :

4. Défis et Adaptations Règlementaires

2. Articulation avec la Réglementation Européenne
a) Le Règlement Européen sur l’IA (AI Act)

Biais algorithmiques

1. Base législative

 
▪

▪
▪
▪

Risque inacceptable 

notation sociale).

Risque élevé 
Risque limité 
Risque minimal 

Exigences pour les systèmes à risque élevé 

 principe d’égalité 

◦
◦
◦

 Article 16 

 Article 20 
 Article 21 

b) Règlementation Sectorielle

• Directive 85/374/CEE 

produits intégrant l’IA.

Digital Services Act (DSA) 

• Digital Markets Act (DMA)
 

2024

 Article 1er) 

•  
◦

◦

 Délibération n°2018-327 du 11 
octobre 2018

 20 millions d’euros ou 4% du chiffre d’affaires 
mondial Article 83

Responsabilité des concepteurs :

• Encadrée par le Code de la consommation :
Article L217-5 : Les concepteurs doivent garantir le bon fonctionnement des
logiciels et systèmes d’IA.
Article L212-1 : Obligation d’information sur le fonctionnement de l’IA.

2.

1.  :

Les IA doivent respecter le
et éviter toute discrimination.

Appliquelesarticles duRGPDetélaboredesguides spécifiquespourl’IA:
Exigencesde transparenceetexplicabilité (voir

).
Amendes possibles allant jusqu’à

(RGPD, ).

(Constitution française,

 :

Ce projet de règlement, attendu pour 2025, établira un cadre unique pour l’ensemble
des pays de l’UE.
Classification desrisques (articlesspécifiques encore en cours de validation) :

(exemple : systèmes de surveillance de masse ou de 

(domainescomme la santé, l’éducation ou le recrutement).
(systèmestransparents comme les chatbots).

(applicationsnon critiques, comme les assistants virtuels).
:

Documentationtechniquedétaillée(prévueàl’ duprojet).
Transparencealgorithmique( enprojet).
Surveillancehumaine( enprojet).

surlaresponsabilitédufaitdesproduits : Étendue pour inclure les 

et  : Réglementation des 
plateformesenligneetalgorithmesderecommandation(entrées en vigueur en 2023, 

applicables dès ).

◦

◦

◦

◦

◦
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2.

3.

1.

2.

3.

Explicabilité 

 
Cybersécurité 

 
SystemX

Sanctions renforcées

Certifications et labels

◦  projet AI Act 

d’affaires annuel mondial  
Impact économique et social

 :

Prévue dans le cadre du futur AI Act pour les systèmes à risque élevé.
EnFrance, des labels comme "Confiance AI", élaborés par des consortiums comme 

, sont en cours de développement.
 :

Amendesprévues par le pouvant aller jusqu’à 6% du chiffre 
en cas de non-conformité.

 :

La réglementation vise à équilibrer innovation et protection des droits fondamentaux
tout en maintenant un écosystème favorable à la recherche et à la compétitivité.

La France applique un cadre réglementaire clair, en grande partie aligné sur les normes européennes.
Les entreprises doivent se conformer aux articles spécifiques du RGPD, du Code civil, et des futures lois
européennes comme l’AI Act, tout en respectant les exigences éthiques nationales.

Cette réglementation rigoureuse garantit un développement responsable de l’IA, évitant les abus
tout en favorisant une innovation créatrice de valeur économique et sociale.

:

Obligation pour les entreprises de rendre les algorithmes explicables conformément 
auRGPD (Article 22).

:

L'IA utilisée dans les secteurs critiques est soumise à la loi n° 2013-1168 du 18
décembre 2013 relative à la sécurité des systèmes d’information.

◦

◦

◦
◦

◦

Synthèse

5. Perspectives Futures
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La directive vise à établir un cadre de responsabilité en cas de défaillance des produits. Elle a été
mise à jour pour prendre en compte les produits intégrant des systèmes intelligents, tels que ceux
basés sur l'IA.
Articles pertinents :

Réglementer les contenus diffusés sur les plateformes audiovisuelles, y compris la manière dont les
algorithmes recommandent des contenus aux utilisateurs.
Articles pertinents :

Les entreprises qui utilisent des systèmes de recommandation (comme dans les médias sociaux, les
plateformes de streaming) doivent garantir la transparence des algorithmes et éviter les biais
discriminatoires. Cela a des implications directes pour les IA de recommandation utilisées dans le cycle
de vente.

Cette directive concerne les produits incorporant de l'IA (comme des véhicules autonomes, des
dispositifs médicaux, etc.). Les producteurs sont responsables des dommages causés par des systèmes
intelligents défectueux ou mal configurés.

 : Cette révision impose que les plateformes qui utilisent des algorithmes pour recommander
des contenus (comme des vidéos) soient plus transparentes sur les mécanismes sous-
jacents.

 : Obligation d’assurer que les contenus générés ou recommandés par des IA ne 
diffusent pas des messages haineux ou nuisibles.
 

 : Définit la responsabilité du producteur en cas de dommage causé par un produit 
défectueux.

 : Exemption de responsabilité si le produit n'était pas encore "en circulation" ou si 
le défaut n'était pas prévu au moment de la mise sur le marché.

 : Implique le producteur pour des produits défectueux en cas de préjudice corporel 
ou matériel.
 

Au niveau européen, plusieurs autres textes sont essentiels pour encadrer l’utilisation de l’intelligence
artificielle (IA), en complément du Règlement sur l’IA (AI Act) et du RGPD. Voici une présentation de ces
textes, avec des précisions sur les articles pertinents :

Objectif :

Objectif :

• Article 6

Impactsurl'IA :

• Article 1

• Article 6

• Article 7

Impactsurl'IA :

• Article 28a

1. La Directive sur la Responsabilité du Fait des Produits (85/374/CEE)

2. La Directive sur les Services de Médias Audiovisuels (2010/13/UE) – Révision
en 2020
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4. Le Digital Services Act (DSA) (Règlement (UE) 2022/2065)
Objectif :

3. Le Digital Markets Act (DMA) (Règlement (UE) 2022/1925)
Objectif :

• Article 6

Impact sur l'IA :

Articles pertinents :

• Article 5

Articles pertinents :

• Article 13 

• Article 18 

• Article 29
algorithmique"

 
Impact sur l'IA :

Les grandes entreprises (Google, Amazon, Facebook, etc.) utilisant des IA doivent se conformer à des
règles de transparence accrues, en particulier concernant la collecte et l’utilisation des données à des
fins de ciblage publicitaire et de recommandation.

Le DSA vise à rendre les plateformes numériques plus sûres et plus transparentes, notamment en ce qui
concerne la gestion des contenus générés par les utilisateurs et la manière dont les IA influencent ces
contenus.

: Obligation des plateformes à fournir une information claire sur le fonctionnement des systèmes
algorithmiques qui recommandent ou modèrent les contenus (particulièrement important pour
les IA de modération de contenu).

:Imposition de mécanismes permettant aux utilisateurs de contester les décisions 
prisespardes algorithmes (par exemple, le retrait de contenu).

: Les plateformes doivent assurer un mécanisme de "redressement 
afin de permettre aux utilisateurs de comprendre et de contester les 

décisionsprises par une IA.

Le DMA impose des règles strictes sur les "gatekeepers" (gardiens d'accès), c’est-à-dire les grandes
plateformes qui contrôlent l'accès aux utilisateurs finaux. Cela affecte particulièrement les IA utilisées
par ces acteurs (par exemple, les algorithmes de recommandation).

Les entreprises utilisant des IA pour la modération de contenu ou la gestion de la publicité doivent être
transparentes et permettre aux utilisateurs de comprendre les décisions automatisées prises par les
systèmes d’IA.

 : Imposition de règles sur la transparence des services. Les plateformes doivent informer les
utilisateurs sur la manière dont leurs données sont traitées et comment les algorithmes
influencent les résultats.

 : Exige des plateformes qu'elles fournissent une plus grande transparence 
concernant les services d’IA qui peuvent affecter la diffusion de contenu ou la publicité.
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5. Le Règlement
Cybersecurity Act
Objectif :

sur 

6. La Charte Européenne de
développement)
Objectif :

la Cybersécurité (Règlement 

l’Intelligence Artificielle 

(UE) 

(en cours 

2019/881) – 

de 

Articles pertinents :

• Article 5 

• Article 18 

Impact sur l'IA :

Articles pertinents :

•
•

Respect de la dignité humaine
Transparence 

• Responsabilité 

décisions.Impact sur l'IA :

Renforcer la cybersécurité en Europe, y compris les aspects liés à la sécurité des systèmes d'IA
utilisés dans des applications sensibles.

La Charte vise à établir des principes éthiques pour le développement et l’utilisation de l'IA en
Europe, en mettant l'accent sur des valeurs humaines, la transparence et la responsabilité.

La Charte, lorsqu'elle sera finalisée, aura un impact majeur en établissant des règles éthiques et
responsables pour les systèmes d'IA déployés au sein de l'UE, et influencera directement les
entreprises européennes et leurs pratiques.

Bien qu'encore en développement, la Charte se base sur plusieurs grands principes :

 : L'IA ne doit pas porter atteinte aux droits fondamentaux.
:L'IAdoitêtre explicable, en particulier pour les systèmes ayant un impact 

direct sur les individus.
:Lesconcepteurs et utilisateurs d'IA doivent être responsables de ses 

Les entreprises utilisant des systèmes d'IA, notamment dans les secteurs sensibles (santé, transports,
services financiers), doivent garantir que leurs IA respectent des normes de cybersécurité strictes pour
éviter les risques de piratage ou de manipulation des systèmes.

:Imposition d'exigences de cybersécurité pour les produits et services numériques. 
CelainclutlesIA qui sont utilisées dans des secteurs critiques.

:Enregistrement des produits et services numériques pour garantir leur 
conformitéavec les normes de cybersécurité.

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



Conclusion sur les Textes Européens
En complément du Règlement sur l'IA (AI Act) et du RGPD, plusieurs autres textes européens
influencent directement l'utilisation de l'IA. Les entreprises doivent donc se conformer à une
réglementation complexe et en constante évolution, afin d’assurer non seulement la conformité
juridique, mais aussi l’éthique, la sécurité et la transparence dans l’utilisation de l’IA dans leurs
processus commerciaux.

7. Le Règlement sur l’Exportation des Technologies de Surveillance et de l’IA
(Proposition de la Commission Européenne 2021)
Objectif :

Articles pertinents :

• Article 2 

• Article 3 

Impact sur l'IA :

Encadrer l'exportation des technologies de surveillance et d’IA susceptibles de porter atteinte aux
droits de l'homme. Ce règlement concerne principalement les technologies de surveillance d’IA
utilisées dans les contextes de surveillance de masse.

:Définit les critères de surveillance et les technologies d’IA soumises à des 
restrictions d’exportation.

:Détaille les conditions dans lesquelles les technologies d’IA à des fins de 
surveillancepeuvent être exportées.

Cela impose des restrictions sur l'exportation de certaines technologies d'IA susceptibles de porter
atteinte à la vie privée et aux droits humains, en particulier pour les systèmes utilisés dans les régimes
autoritaires.
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2. La Charte des Nations Unies – Résolution 73/250 (2019)
Objectif :

Textes Internationaux Pertinents sur l'Intelligence Artificielle (IA)
Au niveau international, plusieurs textes régissent l'utilisation de l'intelligence artificielle (IA), abordant
des questions telles que les droits de l'homme, la sécurité, l'éthique et l'impact économique. Voici une
présentation de certains de ces textes, ainsi qu'une comparaison avec la réglementation française et
européenne.

1. La Déclaration Universelle des Droits de l'Homme (DUDH) – ONU (1948)
Objectif :

•

•

 : Encouragement des gouvernements à élaborer des politiques nationales de l’IA 
en se basant sur des principes de transparence, responsabilité et éthique.

 : Promouvoir une IA responsable qui respecte la dignité humaine et soutient le 
développement économique et social durable.

 : "Tous les êtres humains naissent libres et égaux en dignité et en droits."
 : "Nul ne sera l'objet d'interférences arbitraires dans sa vie privée, sa famille, son 

domicile ou sa correspondance."
 : "Chacun a droit à la protection de ses intérêts moraux et matériels résultant des 

productions scientifiques, littéraires ou artistiques dont il est l’auteur."
 

Bien que cette déclaration ne concerne pas spécifiquement l'IA, elle établit des principes fondamentaux
sur la dignité humaine et les droits individuels, qui doivent être respectés lors du développement et de
l'utilisation des technologies émergentes telles que l'IA.
Articles pertinents :

Cette résolution encourage les États membres à adopter des cadres de gouvernance pour l'IA, tout en
intégrant des principes éthiques. Elle aborde la nécessité de promouvoir l'IA de manière inclusive et
équitable, en alignement avec les droits humains.
Articles pertinents :

L'IA doit respecter la vie privée, la dignité humaine et l'égalité. Les systèmes d'IA, notamment
dans des domaines tels que la surveillance de masse ou le profilage automatisé, doivent être
conçus pour respecter ces droits fondamentaux.
En cas de conflit, la Déclaration pourrait entrer en contradiction avec certaines technologies d'IA
intrusives qui violent la vie privée, comme la reconnaissance faciale, un sujet de débat entre les
régulations européennes et les pratiques commerciales internationales.

•
•

Article 1
Article 12

• Article 27

Impactsurl'IA :

• Article 2

• Article 5

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



Objectif :

Impact sur l'IA :

Articles pertinents :

• Principe 1 

• Principe 5 

• Principe 7 
Impact sur l'IA :

Articles pertinents :

• Article 1 

• Article 2 

nations.

Article 7 

•

Objectif :

 Principes de l'OCDE 

•

•

•

•

Les visent à encadrer le développement de l’IA afin d’assurer une innovation 
responsable,fondéesurl'éthique, la transparence et le respect des droits de l'homme.

Les principes de cette déclaration visent à guider le développement de l'IA à travers une approche
humaine et éthique, en accord avec les objectifs de développement durable (ODD).

:L'IA doit être utilisée dans un but de promotion du bien-être humain, de 
croissancedurable et d’inclusion.

:L’IA doit être transparente et responsable, garantissant la traçabilité des 
décisionsautomatisées et permettant la supervision humaine.

:La cybersécurité et la sécurité des systèmes d’IA doivent être une priorité.

:L'IA doit être au service de l'humanité, favorisant l’inclusion sociale et le respect 
des droits humains.

:L’IA doit promouvoir la diversité culturelle et renforcer la solidarité entre les 

:Les systèmes d'IA doivent être transparents et respectueux de la vie privée.

Cette Charte souligne que l’IA doit être utilisée pour le bien-être humain, la transparence et la
réduction des inégalités. Les entreprises qui développent des technologies d'IA doivent veiller à
respecter ces principes.
En comparaison avec les régulations européennes, cette résolution se rapproche des valeurs du
Règlement Européen sur l’IA (AI Act) et du RGPD sur l'éthique et la transparence, mais elle ne
donne pas des directives aussi précises, créant un espace d’ambiguïté pour les pays non-
européens.

Ces principes encouragent la gouvernance ouverte et éthique de l'IA, et soutiennent des
efforts pour garantir l'intégrité des systèmes d'IA.
Ils sont largement compatibles avec les principes du AI Act européen et du RGPD,
notamment en matière de transparence et de responsabilité. Cependant, ils n’ont pas la
force contraignante d’un règlement, ce qui les rend moins stricts comparés aux normes
légales européennes.

4. La Déclaration de Pékin sur l’IA (2019) – UNESCO

3. Les Principes de l’Organisation pour la Coopération et le Développement
Économiques (OCDE) sur l’IA (2019)
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Objectif :

CNUDCI 

Impact sur l'IA :

Articles pertinents :

• Article 4 

• Article 7 

Impact sur l'IA :

•

•

•

•

:Les systèmes d'IA doivent garantir la transparence des contrats intelligents et des 
décisionsautomatisées dans le commerce.

:Éthique de l’IA en commerce : la protection des consommateurs et la 
responsabilisation des parties prenantes sont primordiales.

Cette déclaration prône l'inclusivité et la responsabilité sociale de l’IA. Elle met l'accent sur
l’impact sociétal positif de l’IA et encourage l’adoption de politiques de gouvernance alignées
avec les ODD.
En France et en Europe, bien que cette déclaration s’aligne avec les principes de transparence
et d’éthique des législations, elle manque de rigueur juridique et de sanctions directes, ce qui la
rend moins contraignante.

La développe un cadre pour l’adoption de l'IA dans le commerce international, en veillant 
à sonintégration dans les systèmes juridiques de manière éthique, efficace et respectueuse des droits
des consommateurs et des entreprises.

Ce cadre permet de réguler l'utilisation de l'IA dans des secteurs comme le commerce
international et les contrats intelligents, en assurant une bonne gouvernance des systèmes d’IA.
Bien qu’il soit utile pour les transactions internationales, il se superpose aux régulations
européennes comme le Digital Markets Act (DMA) et la Cybersecurity Act, et pourrait entrer en
conflit avec des règles plus strictes en matière de transparence et de responsabilité dans
certains contextes européens.

Bien que les textes internationaux suivants promeuvent des principes éthiques et de transparence,
certains peuvent entrer en contradiction avec les législations françaises et européennes plus strictes
sur certains aspects :

1. Liberté de surveillance et respect des droits de l'homme :

◦ Certains régimes d'exportation de technologies d'IA (comme la Déclaration Universelle
des Droits de l'Homme) peuvent entrer en contradiction avec les lois européennes sur la
vie privée et la surveillance de masse. Par exemple, certains usages d’IA dans des
régimes autoritaires peuvent violer les principes de vie privée et de dignité humaine (tels
que la reconnaissance faciale ou les systèmes de notation sociale).

Contradictions avec les Textes Français et Européens

5. L'IA dans le Code de Bonne Conduite de la Commission des Nations Unies sur
le Droit Commercial International (CNUDCI)
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2. Principes de cybersécurité et régulation 

◦ OCDE UNESCO 

Act 

CNUDCI

:

L’ etl’ prônentune approche moins contraignante que celle des
régulationseuropéennessurlacybersécurité et la transparence. La Cybersecurity 

del’UEimposedesnormesstrictes de cybersécurité qui pourraient entrer en
conflitavecdesréglementationsplus souples, comme celles proposées au niveau 

internationalpar la .

Les textes internationaux sur l’IA, tels que ceux de l’ONU, de l’OCDE, et de l’UNESCO, jouent un rôle
essentiel en promouvant des principes éthiques et responsables pour l’IA. Cependant, ils peuvent
entrer en contradiction avec les normes européennes plus strictes, notamment en matière de 
cybersécurité, de transparence et de protection des données personnelles. Les entreprises 
opérant à l'international doivent être particulièrement vigilantes pour se conformer aux différentes
réglementations, afin de s'assurer qu'elles respectent les normes locales tout en promouvant une
utilisation éthique et responsable de l'IA.

Conclusion
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2. Prise de Contact Initiale
But : Contacter le prospect et initier une conversation pour déterminer s'il y a un intérêt ou un
besoin pour le produit/service.

1. Prospection et Identification des Prospects
But : Identifier de nouveaux prospects potentiels qui pourraient bénéficier des produits ou services
proposés.

Cycle de Vente Classique (Outbound) sans Intelligence Artificielle
Le cycle de vente outbound classique, dans lequel une entreprise va proactivement vers les prospects
(au lieu d'attendre qu'ils viennent), est un processus structuré qui comprend plusieurs étapes clés. Dans
ce modèle traditionnel, les commerciaux prennent généralement en charge toutes les interactions avec
les prospects et se basent sur des outils traditionnels (CRM, appels, emails, etc.). Le processus peut être
long et parfois inefficace sans les outils d'optimisation et d'automatisation offerts par l'intelligence
artificielle. Voici un détail précis du cycle de vente 
outbound classique.

• Méthodes Traditionnelles :
◦ Recherche Manuelle : Le commercial effectue des recherches sur Internet, dans des

bases de données publiques, via des annuaires d'entreprises, ou encore en consultant
des salons et événements.
Appels à Froid (Cold Calling) : Le commercial contacte directement des prospects par
téléphone, souvent sans connaissance préalable de l’intérêt ou des besoins de la
personne contactée.
Emails à Froid (Cold Emailing) : Envoi d'emails personnalisés à des prospects potentiels
dont les coordonnées ont été collectées manuellement. Il s'agit souvent de listes
achetées ou créées via la recherche.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Un commercial dans le secteur des logiciels CRM recherche sur LinkedIn des responsables
marketing d'entreprises en France. Il extrait les contacts manuellement et leur envoie un email
froid, présentant les fonctionnalités de son produit sans trop de personnalisation.

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Appels Téléphoniques : Le commercial passe un appel de prospection, souvent basé sur
un script, et essaie de capter l'attention du prospect en exposant brièvement les
avantages de l'offre.
Emails de Relance : Après l’envoi du premier email, le commercial envoie un ou plusieurs
emails de relance pour susciter une réponse. Ces emails peuvent être personnalisés ou
standardisés, mais nécessitent souvent un effort humain important. Réseautage :
Participer à des événements physiques ou virtuels (salons, conférences) pour rencontrer
de nouveaux prospects et créer des opportunités.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Le commercial appelle un prospect qu'il a trouvé sur LinkedIn et commence par une présentation
générique de son produit, en cherchant à obtenir un rendez-vous pour une démonstration.

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



3. Qualification du Prospect

4. Présentation du Produit et Démonstration
But : Montrer la valeur du produit/service et comment il peut résoudre les problèmes ou répondre
aux besoins du prospect.

•

But

•

 : Déterminer si le prospect a un réel besoin et s'il correspond à un client potentiel.

Méthodes Traditionnelles :

◦ Discussions Directes : Le commercial interroge le prospect pour mieux comprendre ses
besoins, son budget, son timing et ses critères d'achat. L’objectif est d’évaluer la
pertinence du produit/service pour le prospect.
Méthode BANT (Budget, Authority, Need, Timing) : Le commercial pose des 
questions spécifiques sur le budget, l'autorité décisionnelle, les besoins du prospect et le
timing de l'achat.
Lead Scoring Manuelle : Le commercial attribue manuellement un score au prospect en
fonction de la probabilité de vente, souvent basée sur son intuition ou son expérience.
Cela peut être informel et varier d'un vendeur à l'autre.

◦

◦

Exemple Concret : 
Un commercial discute avec un prospect pour comprendre s’il a un besoin pour une solution de
gestion de projet. Le commercial pose des questions comme "Quel est votre budget pour ce type
de logiciel?" ou "Qui prend la décision d'achat dans votre entreprise ?".

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Démo Produit : Le commercial organise une présentation du produit ou un appel
vidéo pour montrer en direct comment la solution fonctionne. Cela peut être une
démonstration en ligne, une présentation PowerPoint ou une session de questions-
réponses.
Proposition Personnalisée : Après avoir compris les besoins du prospect, le
commercial prépare une proposition détaillée, parfois accompagnée d'une offre
spéciale ou d'une réduction, pour encourager la décision d'achat.
Pitches Personnalisés : Le commercial personnalise son pitch de vente en fonction
des points douloureux spécifiques du prospect, en insistant sur les bénéfices qui
répondent directement à ses problèmes.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Un commercial de logiciel présente une démo en ligne de son outil CRM, en montrant
comment il peut aider le prospect à suivre les ventes, organiser les tâches et améliorer la
collaboration entre les équipes.
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7. Suivi Après-Vente

6. Conclusion de la Vente

5. Négociation et Gestion des Objections

•

•

But

•

But

•

But

•

 : Amener le prospect à s’engager et signer le contrat.

Méthodes Traditionnelles :

◦ Signature du Contrat : Après avoir surmonté les objections et répondu aux questions, le
commercial présente les documents nécessaires à la conclusion de la vente (proposition,
contrat, conditions générales).
Validation du Prospect : Le commercial veille à ce que le prospect soit satisfait des
termes avant la signature, et souvent il établit un dernier suivi pour assurer l’engagement
du prospect.
Gestion de la Paperasse : Le commercial aide le prospect à remplir les documents
administratifs et veille à ce que toutes les formalités soient respectées.

◦

◦

Exemple Concret : 
Le commercial envoie un contrat par email au prospect après avoir discuté des modalités de
paiement, puis s'assure de la signature du contrat soit en personne, soit via un logiciel de
signature électronique.

 : Assurer la satisfaction du client, gérer le support, et encourager des ventes supplémentaires.

Méthodes Traditionnelles :

◦

◦

Feedback et Suivi : Le commercial ou un membre de l’équipe support fait un suivi
pour s’assurer que le client est satisfait et pour résoudre les éventuels problèmes.
Opportunités de Vente Croisée ou Upselling : Le commercial recherche des 
opportunités pour vendre d’autres produits ou services complémentaires.

 : Surmonter les résistances et objections du prospect pour le convaincre d’acheter.

Méthodes Traditionnelles :

◦

◦

Réponses aux Objections : Le commercial répond aux préoccupations du prospect,
comme le prix, les fonctionnalités, la compatibilité avec d'autres outils, etc. Négociation
des Termes : Si le prospect est intéressé mais hésite encore, le commercial peut
négocier les termes de l'accord, ajuster les prix ou proposer des conditions de paiement
flexibles.
Contournement des Objections : Utilisation de techniques comme le "feel, felt, found"
(Je comprends comment vous vous sentez, moi aussi je l'ai ressenti, mais voici ce que
d'autres ont trouvé) pour faire valider l’offre par le prospect.

◦

Exemple Concret : 
Un prospect mentionne que le prix est trop élevé. Le commercial répond : "Je comprends
votre préoccupation concernant le prix. Plusieurs de nos clients ressentaient la même chose
au départ, mais une fois qu'ils ont vu les économies réalisées avec notre outil, ils ont
rapidement compris que l'investissement en valait la peine."
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• Exemple Concret : 
Un commercial appelle le client deux semaines après l'achat pour vérifier que tout fonctionne
bien et propose un module supplémentaire à un prix réduit si le client est satisfait du produit
principal.

Le cycle de vente outbound classique implique de nombreuses étapes où le commercial joue un rôle
central dans la recherche de prospects, la qualification, la présentation, la gestion des objections et la
conclusion de la vente. Ce modèle, bien qu'efficace, peut être long, coûteux et inefficace en raison de la
nature manuelle de ces processus. De plus, il peut être difficile pour les commerciaux de gérer un grand
volume de prospects de manière personnalisée sans outils automatisés. C'est ici que l'intégration de l'IA
pourrait transformer l'efficacité de ce cycle en automatisant certaines étapes, comme la prospection, la
qualification et la gestion des emails.

Conclusion du Cycle de Vente Classique Outbound
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1. Attirer des Visiteurs (Attraction)
But : Attirer des prospects intéressés par votre produit/service via des contenus pertinents et
engageants.

2. Convertir les Visiteurs en Leads (Conversion)
But : Transformer les visiteurs du site web ou des canaux sociaux en leads qualifiés (prospects) en
capturant leurs informations de contact.

Cycle de Vente Classique (Inbound) sans Intelligence Artificielle
Le cycle de vente inbound se distingue du cycle outbound car il repose sur l'idée d'attirer les
prospects à soi, plutôt que de les contacter de manière proactive. Ce modèle est centré sur la
création de contenu et l'engagement avec le prospect à travers des canaux numériques comme
les blogs, les réseaux sociaux, les sites web, et l'emailing. Dans un contexte sans IA, le cycle de
vente inbound repose sur un marketing de contenu efficace, la gestion manuelle des leads, et des
interactions humaines pour convertir les prospects en clients. Voici un aperçu détaillé et précis
des étapes du cycle de vente inbound classique sans l'utilisation d'IA.

• Méthodes Traditionnelles :
◦ Pages de Destination (Landing Pages) : Une fois que les visiteurs arrivent sur le site

web, il est essentiel de les convaincre de remplir un formulaire de contact via une
page de destination bien conçue. Cela peut être pour accéder à un contenu premium
(livre blanc, webinar, essai gratuit, etc.).
Formulaires de Contact : Les pages de destination comportent des formulaires pour
collecter des informations telles que le nom, l’email, la société, et parfois d'autres
informations pertinentes.

◦

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Création de Contenu : Le marketing inbound commence par la création de contenu
ciblé, notamment des articles de blog, des vidéos, des infographies, des livres blancs,
des études de cas, etc. Ce contenu vise à répondre aux questions des prospects et à les
guider dans leur processus de recherche.
SEO (Optimisation pour les Moteurs de Recherche) : Pour que ce contenu soit 
visible, l’équipe marketing travaille sur le SEO en optimisant les pages de contenu afin
qu'elles apparaissent en haut des résultats de recherche sur Google.
Publicité Payante : L’entreprise peut également utiliser des publicités payantes, telles
que Google Ads ou des annonces sur les réseaux sociaux, pour attirer un public ciblé
vers son contenu ou ses pages d’atterrissage.
Réseaux Sociaux : Publier sur des plateformes sociales comme LinkedIn, Twitter,
Instagram ou Facebook pour attirer de nouveaux visiteurs et générer de
l’engagement.

◦

◦

◦

• Exemple Concret : 
Une entreprise qui vend des logiciels de gestion de projet crée un article de blog intitulé
"Comment choisir le bon logiciel de gestion de projet pour votre entreprise", optimisé pour
les mots-clés comme "meilleur logiciel de gestion de projet" ou "gestion de projet
d'équipe". Cette ressource attire les personnes cherchant à en savoir plus sur le sujet.
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•

◦ Offres et Appels à l'Action (CTA) : Les appels à l’action (CTA) doivent être clairs et
persuasifs, incitant les visiteurs à s'engager en téléchargeant un document, en
inscrivant à un événement en ligne, ou en demandant une démo du produit.

Exemple Concret : 
Après avoir consulté l’article de blog sur la gestion de projet, un visiteur peut être invité à
télécharger un guide gratuit sur "Les meilleures pratiques pour une gestion de projet efficace".
En remplissant un formulaire avec son nom et son email, il devient un lead pour l’entreprise.

But : Initier une conversation plus directe avec le lead pour comprendre ses besoins et commencer à
positionner l’offre de l’entreprise.

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Appels Téléphoniques : Le commercial prend contact avec le lead via téléphone
pour établir une relation plus personnelle et mieux comprendre ses besoins. Ce
premier appel est souvent utilisé pour poser des questions clés et qualifier
davantage le prospect.
Email de Suivi : Un email personnalisé est envoyé pour continuer la conversation et
engager le prospect. L’email peut contenir des ressources supplémentaires, des
propositions de rendez-vous, ou des informations sur les prochaines étapes.
Séance de Découverte : Le commercial organise un appel ou une réunion pour
explorer en profondeur les besoins et les attentes du prospect.

◦

◦

But : Analyser et évaluer l’intérêt et l’opportunité des leads pour déterminer s’ils sont prêts à être
contactés par l’équipe de vente.

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Lead Scoring : Le marketing met en place un système de scoring des leads, où
chaque action effectuée par un prospect (visite du site web, téléchargement d’un
guide, demande de démo) est attribuée une certaine valeur. Par exemple, un lead
qui télécharge un livre blanc pourrait avoir un score plus élevé qu’un prospect qui a
simplement visité la page d’accueil.
Echanges de Contenus : Après avoir téléchargé des contenus, des leads reçoivent
des communications supplémentaires telles que des emails de suivi contenant des
ressources supplémentaires (études de cas, témoignages, webinars, etc.),
permettant de qualifier davantage leur intérêt.
Prise de Contact Initiale : Le commercial peut aussi prendre l'initiative de
contacter les leads qualifiés par téléphone ou email pour en savoir plus sur leurs
besoins et leur niveau d’intérêt.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Un prospect qui a téléchargé deux livres blancs et assisté à un webinaire sur l'optimisation des
processus de gestion de projet est marqué comme un lead chaud, avec une priorité élevée
pour être suivi par un commercial.

3. Qualifier les Leads

4. Prise de Contact et Engagement Initial
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•

•

But

•

Exemple Concret : 
Un commercial appelle un lead qui a demandé une démo de produit après avoir consulté des
études de cas. Lors de cet appel, il pose des questions comme "Quels sont les principaux défis
que vous rencontrez dans la gestion de vos projets?" pour mieux comprendre les besoins
spécifiques du prospect.

 : Finaliser l’accord en répondant aux préoccupations du prospect et en concluant la vente.

Méthodes Traditionnelles :

◦ Négociation des Termes : Une fois l'intérêt confirmé, le commercial discute des
conditions de l’accord, y compris le prix, les modalités de paiement, les conditions de
livraison, etc.
Envoi de Proposition Finale : Le commercial envoie une proposition détaillée qui résume
les termes de l’accord, souvent accompagnée d'un contrat ou d'un bon de commande.
Signature du Contrat : Le prospect signe généralement un contrat ou un bon de
commande pour officialiser l’achat.

◦

◦

Exemple Concret : 
Après avoir discuté des fonctionnalités et des prix, le prospect accepte les conditions et
signe le contrat en ligne ou par e-signature. Le commercial confirme alors la mise en œuvre
du produit ou service.

But : Montrer comment le produit ou service peut répondre spécifiquement aux besoins du prospect
et résoudre ses problèmes.

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Démonstration Produit : Le commercial organise une démo en ligne du produit ou
service, personnalisée en fonction des besoins du prospect. Cela peut se faire via une
présentation vidéo ou un appel vidéo interactif.
Proposition de Valeur Personnalisée : Une fois les besoins du prospect bien compris, le
commercial prépare une proposition de valeur sur mesure, expliquant comment le
produit peut résoudre les problèmes spécifiques du prospect.
Répondre aux Objections : Le commercial répond aux questions et objections du
prospect, qu’elles concernent le prix, les fonctionnalités, ou la mise en œuvre du
produit.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Lors de la démo, le commercial montre comment le logiciel de gestion de projet peut être
utilisé pour suivre les tâches, assigner des responsabilités et générer des rapports sur les
performances des équipes, en répondant aux problèmes spécifiques mentionnés lors de
l’appel découverte.

6. Négociation et Conclusion

5. Présentation du Produit et Démonstration
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7. Suivi Après-Vente et Fidélisation
But : Assurer la satisfaction du client, répondre à ses questions, et promouvoir les ventes croisées
ou upsell.

Conclusion du Cycle de Vente Inbound Classique
Le cycle de vente inbound repose sur la création de contenu de qualité et la gestion attentive des
prospects à travers divers canaux numériques. Le processus est centré sur l'engagement avec le
prospect à travers des interactions personnalisées et pertinentes, afin de le guider tout au long de
son parcours d'achat. Bien que ce processus soit plus centré sur l'automatisation (avec des outils de
marketing) que le cycle outbound, il reste fortement dépendant de l'effort humain pour
personnaliser les interactions et gérer les leads efficacement.

• Méthodes Traditionnelles :

◦ Email de Suivi et Feedback : Après la vente, le commercial ou un membre de
l’équipe support contacte le client pour vérifier qu’il est satisfait du produit ou
service.
Formation et Onboarding : Si nécessaire, le client reçoit des sessions de
formation ou un accompagnement personnalisé pour tirer le meilleur parti du
produit.
Opportunités de Vente Croisée (Cross-Sell) : Le commercial identifie des produits 
complémentaires qui pourraient intéresser le client et propose de nouvelles offres en
fonction des besoins.

◦

◦

• Exemple Concret : 
Le commercial appelle le client deux semaines après l'achat pour s'assurer que tout
fonctionne bien et lui propose un module supplémentaire ou un service de support premium.
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2. 

Voici un récapitulatif des différences entre le cycle de vente Outbound et le cycle de vente Inbound sous
forme de tableau, mettant en lumière les caractéristiques spécifiques de chaque méthode :

1.

Canaux Utilisés et Ciblage

Objectif Principal et Approche
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3. 

4. Qualification des Leads et Personnalisation

Temps consacré à la recherche de prospects et Engagement
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5. Coût, Interaction et Suivi
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6. 

7. Responsabilité et Gestion

Vente, Temps de Conversion et Exemple Concret
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Ce découpage détaillé montre comment l'IA conversationnelle peut jouer un rôle clé à chaque étape du
cycle de vente, qu'il soit Outbound ou Inbound, en apportant efficacité, gain de temps et
personnalisation.
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Module 2-3 : Quel IA va impacter quelle partie
du cycle de vente ?
Introduction
Les IA conversationnelles sont devenues des outils incontournables pour optimiser les cycles de
vente. Elles permettent de gagner en efficacité, de personnaliser les interactions client, et de fournir
une expérience utilisateur améliorée. Chaque étape du cycle de vente peut bénéficier de différents
types d'IA conversationnelles, qui apportent des avantages clés selon leurs spécificités.

Voici une étude détaillée des impacts de ces outils dans les principales étapes du cycle de vente.

1. Prospection
Outils d’IA utilisés :

2. Qualification des prospects
Outils d’IA utilisés :

 (exemple : Drift, Intercom)

 via l’IA (exemple : LinkedIn Sales Navigator)

 (exemple : Outreach.io)

 (exemple : HubSpot, Salesforce Einstein)

 :

Les IA analysent des données complexes pour repérer les prospects les plus
susceptibles de convertir.

Exemple : Un chatbot prédictif identifie les visiteurs récurrents sur un site et leur
propose du contenu personnalisé.

 :

Les chatbots engagent les prospects en posant des questions clés et en fournissant
des informations sur les produits ou services.

Bénéfice : Les commerciaux reçoivent des prospects préqualifiés, ce qui économise
du temps.

Impacts :

•

•

•

•

Chatbots prédictifs

Analyse des leads

Automatisation desemails

Outils de scoring des leads

Interaction initiale automatisée

Identification des leads qualifiés1.

2.

◦

◦

◦

◦



•

•

•

• Analyse de discours 

Aide à la négociation

Priorisation des efforts

Amélioration des échanges 

Assistants conversationnels 

Génération de contenu automatisée 

IA pour l’analyse des besoins 

Création de propositions personnalisées

(exemple : Gong.io)

(exemple : Gong.io, Chorus.ai)

(exemple : Copy.ai, Jasper)

(exemple : Crystal)

 :

Les IA évaluent les probabilités de conversion en se basant sur des critères tels que
l’engagement, le comportement et les données démographiques.

Exemple : Une IA attribue un score à chaque lead pour orienter les actions des
commerciaux.

:

Les assistants conversationnels proposent des réponses adaptées et des suggestions
pour guider les conversations avec les prospects.

Bénéfice : Réduction des échecs de qualification.

 :

L’IA génère des contenus adaptés aux besoins du client en s’appuyant sur des
données collectées.

Exemple : Des emails ou présentations sur mesure pour chaque prospect.

 :

Les IA fournissent des recommandations en temps réel pour contrer les objections ou
ajuster les offres.

Bénéfice : Augmentation des taux de conversion.

Impacts :

Impacts :

Outils d’IA utilisés :

Outils d’IA utilisés :

1.

2.

1.

2.

◦

◦

◦

◦

◦

◦

◦

◦

4. Clôture de la vente

3. Négociation et proposition



•

•

•

Suivi automatisé 

Automatisation des tâches 

Automatisation administrative

Amélioration de l’expérience client

Optimisation des interactions finales 

Assistants virtuels pour le service client 

Analyse de satisfaction client 

(exemple : Zapier)

(exemple : Zendesk AI)

(exemple : Qualtrics)

:

Les IA envoient des rappels, des newsletters ou des enquêtes de satisfaction
automatiquement.

Exemple : Un assistant virtuel propose des offres spéciales aux clients fidèles.

 :

Les IA analysent les feedbacks et recommandent des stratégies pour améliorer le
service.

Bénéfice : Augmentation de la rétention client.

L’intégration des IA conversationnelles dans chaque étape du cycle de vente offre des opportunités
uniques pour améliorer les performances commerciales. En combinant les forces de l’humain et de la
technologie, les entreprises peuvent créer des stratégies de vente plus intelligentes, efficaces et
personnalisées. Pour maximiser leur impact, il est essentiel de bien choisir les outils et de les intégrer
harmonieusement dans le processus existant.

:

Les IA évaluent les signaux verbaux et non verbaux lors des réunions ou appels pour
détecter les opportunités de conclure.

Exemple : Une analyse post-appel suggère les actions à entreprendre.

 :

Les outils gèrent les signatures électroniques, les factures ou les mises à jour CRM.

Bénéfice : Plus de temps pour se concentrer sur les clients.

Impacts :

Impacts :

Outils d’IA utilisés :

1.

2.

1.

2.

◦

◦

◦

◦

◦

◦

◦

◦

Conclusion

5. Suivi et Fidélisation



Tableau des IA conversationnelles intervenant dans le cycle de vente

Ces outils d’IA conversationnelle permettent aux commerciaux de gagner du temps, de mieux
comprendre leurs prospects, et d’optimiser leurs efforts de vente. Chaque IA a ses points forts et ses
limites, mais leur intégration dans le cycle de vente garantit une augmentation de l’efficacité, une 
meilleure personnalisation des interactions, et une expérience client enrichie.







Tableau des IA conversationnelles intervenant dans le cycle de vente

Ces outils d’IA conversationnelle permettent aux commerciaux de gagner du temps, de mieux
comprendre leurs prospects, et d’optimiser leurs efforts de vente. Chaque IA a ses points forts et ses
limites, mais leur intégration dans le cycle de vente garantit une augmentation de l’efficacité, une 
meilleure personnalisation des interactions, et une expérience client enrichie.
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Pourquoi est-il fondamental de se fixer des KPIs ?

1.

2.

3.

4.

Objectivité et Mesure des Résultats : Les KPIs (Key Performance Indicators) permettent de
transformer des objectifs vagues en données mesurables. Ils montrent si l'IA a un impact
positif, négatif ou neutre sur le cycle de vente.

Suivi des Progrès : En suivant les KPIs, on peut évaluer régulièrement les performances et
ajuster les stratégies si nécessaire.

Alignement des Équipes : Les KPIs partagés entre les commerciaux, le marketing et la
direction assurent une cohérence dans les objectifs.

Optimisation des Ressources : Ils aident à identifier les tâches ou outils qui consomment trop
de temps ou de budget sans générer de valeur.

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



Tableau de bord des KPIs à suivre pour mesurer l’impact de l’IA dans le cycle 
de vente

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success



Rythme et méthode pour suivre les KPIs
Rythme de suivi

1.
2.
3.

Hebdomadaire
Mensuel 
Trimestriel 

Ajuster les stratégies

 
Communiquer les résultats

Méthode simple pour suivre les KPIs

Fixer des objectifs précis 

 
Mettre en place des outils de suivi

Analyser régulièrement les données

:

Exemple : "Améliorerletaux de conversion de 20 % grâce à l'IA en 6 mois."
 :

Utiliser des CRM intégrés à l’IA (ex : HubSpot, Salesforce).
Tableau de bord automatisé alimenté par l'IA, consolidant les KPIs en temps réel.

 :

Organiser une réunion hebdomadaire rapide (30 min) pour les KPIs hebdomadaires.
Réunion mensuelle plus détaillée pour les analyses des KPIs stratégiques.

 :

Identifier les écarts par rapport aux objectifs.
Mettre en place des actions correctives basées sur les observations (exemple : tester 
unnouveau script généré par l’IA si le taux de conversion est faible).

 :

Partager les progrès et succès avec l’équipe pour motiver et ajuster les pratiques
collectivement.

 : KPIs liés à la prospection et aux interactions (réponse, qualification).
:KPIs liés à la conversion, au cycle de vente, et à l’efficacité opérationnelle.

:KPIs stratégiques comme la satisfaction client, la fidélisation et le coût 
d’acquisition.

1.

2.

3.

4.

5.

◦

◦
◦

◦
◦

◦
◦

◦

RS6792 : Intégrer l’intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente - Certificateur : Online Sales Success
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Module 3-1 : Qu'est-ce qu'un prompt ?
Introduction
Un prompt est une instruction ou une consigne donnée à une intelligence artificielle (IA) pour
qu’elle réponde de manière pertinente. Il sert de point de départ pour guider l’IA dans la génération
d’une réponse ou d’une action spécifique. Bien formulé, un prompt permet d’obtenir des résultats
précis et adaptés aux besoins.

Ce module explore la définition d’un prompt, ses caractéristiques principales, et son importance 
dans le contexte des IA conversationnelles.

1. Définition d’un prompt
Un prompt peut se définir comme :

2. Caractéristiques principales d’un bon prompt
2.1 Clarté
Un prompt doit être clair et précis pour éviter les ambiguïtés. Plus la consigne est bien formulée,
plus la réponse de l’IA sera pertinente.

•

•

Une ou un 

Un moyen de
réponse.

Une façon de •  entre l’utilisateur et l’IA.

 données à une IA.

 pour orienter la 

Le prompt doit refléter un objectif clair. Est-ce pour obtenir une explication, une rédaction, une
liste, ou une analyse ?

Ajouter des détails contextuels aide l’IA à mieux comprendre ce qui est attendu. Cela inclut des
informations comme le ton, la longueur, ou le format souhaité.

Prompt simple : "Explique-moi les principes de l’énergie renouvelable."

Prompt complexe : "Rédige un article de 500 mots sur les avantages de l’énergie solaire,
avec des exemples concrets et des statistiques récentes."

1.

2.

structurer le dialogue

requêtetextuelle ensemble de consignes

communiquerune intention ou de décrireunbesoin

Exemple :

2.3 Objectif

2.2 Contexte



2.4 Format
Les prompts peuvent inclure des directives sur le style ou le format attendu :

3.2 Prompts fermés
Ces prompts attendent une réponse concise ou spécifique.

3.1 Prompts ouverts
Ces prompts permettent des réponses libres et créatives.

3.3 Prompts interactifs
Ces prompts visent à initier un dialogue continu.

4.3 Amélioration continue
Les interactions basées sur des prompts permettent d’affiner les modèles d’IA, en analysant les
résultats obtenus et en ajustant les consignes pour de meilleures performances.

4.2 Optimisation des performances
Avec des prompts précis, l’IA génère des réponses plus rapides et pertinentes, réduisant ainsi le
temps d’interaction.

4.1 Personnalisation de l’interaction
Un prompt bien conçu permet de créer des expériences personnalisées pour l’utilisateur, en adaptant
la réponse aux besoins précis.

• Exemple : "Quel est le capital de la France ?"

• Exemple : "Quelles sont les tendances technologiques actuelles ?"

• Exemple : "Pose-moi des questions pour mieux comprendre mes besoins en marketing."

•

•

Énumération : "Liste les avantages du télétravail."

Narrative : "Raconte une histoire où un personnage découvre l’importance de l’écologie."

3. Types de prompts

5. Exercices pratiques

4. Importance des prompts dans l’IA conversationnelle



Exercice 2 : Créer un prompt personnalisé
Imaginez que vous êtes un commercial qui veut utiliser une IA pour rédiger un email de
prospection. Élaborez un prompt clair pour obtenir un email adapté à un secteur spécifique.

Exercice 1 : Identifier les prompts efficaces
Voici trois exemples de prompts. Identifiez lequel est le mieux formulé et expliquez pourquoi.

1.

2.

3.

"Explique les voitures."

"Quels sont les avantages des voitures électriques par rapport aux voitures thermiques ?"

"Décrivez les caractéristiques des voitures."

Un prompt est bien plus qu’une simple question. Il constitue la base de toute interaction avec une IA
conversationnelle. En apprenant à créer des prompts efficaces, les utilisateurs peuvent maximiser la
pertinence et l’impact des réponses de l’IA, améliorant ainsi les résultats obtenus dans divers
contextes.

Conclusion
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Précisez si vous voulez une réponse concise ou détaillée.

• Questions à poser : 
◦
◦

Souhaitez-vous une réponse synthétique ou approfondie ?
Y a-t-il un nombre de mots ou de points à respecter ? 

Donnez à l'IA un cadre précis pour éviter les réponses vagues ou hors sujet.

• Inclure : 
◦
◦

Les éléments de contexte (thème, domaine, problématique). 
Les informations pertinentes déjà connues pour enrichir la réponse. 

Lorsque votre question peut prêter à confusion, incluez un exemple ou reformulez.

Avant de rédiger un prompt, identifiez ce que vous souhaitez obtenir.

• Questions à se poser : 
◦
◦
◦

Quel type de réponse attendez-vous (explicative, créative, factuelle) ?
Quelle est la problématique ou le sujet principal ? 
À qui s’adresse la réponse (grand public, expert, étudiant) ? 

Exemple : Si vous voulez une définition simple pour des enfants, votre prompt doit
indiquer un langage adapté et une explication simplifiée.
2. Fournir un contexte clair

Formulez une demande claire, avec des mots spécifiques et bien choisis.

• Inclure : 
◦
◦

Des termes ou des actions précises (expliquer, comparer, synthétiser, etc.).
La structure ou le format attendu (liste, paragraphe, tableau). 

Créer un bon prompt pour une intelligence artificielle conversationnelle est essentiel pour
obtenir des réponses pertinentes, claires et adaptées à vos besoins. Voici les étapes à
suivre, détaillées de manière pédagogique :
1. Comprendre votre objectif

Exemple : tableau."4. Définir la longueur et le niveau de détail

Exemple : 

3. Être précis dans votre demande

5. Gérer l’ambiguïté avec des exemples

"Présente-moi les avantages et inconvénients de la SARL sous forme d’un 

Exemple : "Explique-moi le concept de TVA, mais en le simplifiant pour un entrepreneur
débutant."

"Donne-moi 3 arguments en faveur du télétravail avec des exemples concrets."



Exemple : lycéen."7. Tester et ajusterUne fois le prompt testé, analysez la réponse :

• Pourquoi ? 

Exemple : 

Cela permet à l’IA de mieux comprendre votre intention. 

Aulieude demander , dites : 

Précisez ce que vous ne voulez pas dans la réponse. Cela permet de cadrer encore
mieux la production.

• Inclure : 
◦
◦

Des interdictions (ex. :
Des précisions sur le ton (

). 
). 

• Questions à se poser : 
◦
◦
◦

La réponse correspond-elle à vos attentes ?
Est-elle trop vague ou trop détaillée ? 
Y a-t-il des aspects mal compris par l'IA ? 

Si la réponse n’est pas satisfaisante, reformulez votre prompt en clarifiant ou en ajoutant
des détails.

Exemple : Si vous avez demandé : 
mais que la réponse est trop générale, reformulez : 
pourcréeruneentrepriseenFrance."
Résumé sous forme d'étapes

, 

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.

Identifiez votre objectif : Qu’attendez-vous ? 
Fournissez un contexte : Donnez toutes les informations nécessaires.
Soyez précis : Décrivez clairement ce que vous voulez. 
Spécifiez la longueur et le détail : Réponse courte ou détaillée ? Gérez
l’ambiguïté avec des exemples : Éclairez votre demande. Ajoutez des
contraintes : Ce que vous voulez ou ne voulez pas. Testez et ajustez :
Reformulez au besoin pour améliorer. 

Voici 10 exemples de prompts précis et détaillés dans le domaine de la vente, couvrant
différentes étapes de la chaîne de valeur :
1. Identifier les besoins des prospects
“Explique-moi comment poser des questions ouvertes pour comprendre les besoins d’un
client dans le domaine de la vente B2B, en donnant 5 exemples de questions pertinentes.
Adopte un ton professionnel.”

"Explique-moi l’investissement"
qu'estuninvestissementenbourse,avecunexemplesimple."
6. Ajouter des contraintes ou des exclusions si nécessaire

Évitelejargon technique
Utilise un langage formel

"Évite les exemples trop techniques et explique comme si tu t’adressais à un 

"Donne-moi lesétapespourcréeruneentreprise"
"Liste-moi lesétapesadministratives

"Explique-moi ce 



2. Analyser le marché
“Fournis-moi une méthode simple et concrète pour analyser un marché cible dans le 
secteur de la mode, en identifiant au moins 3 critères importants à étudier. Utilise des
exemples précis pour illustrer.”
3. Identifier les objections des clients
“Donne-moi une liste de 5 objections fréquentes qu’un client pourrait avoir lors de l’achat
d’un produit technologique, ainsi qu’une réponse adaptée pour chacune, en utilisant un
langage accessible mais professionnel.”
4. Préparer un pitch commercial efficace
“Rédige un pitch commercial de 60 secondes pour vendre un logiciel de gestion pour 
petites entreprises. Inclue les avantages clés, un exemple concret d'utilisation et un appel 
à l’action final.”
5. Techniques de closing
“Liste-moi 3 techniques de closing efficaces pour conclure une vente dans le secteur des
assurances, avec des exemples de formulations à utiliser pour convaincre le prospect.”
6. Créer une offre irrésistible
“Décris comment structurer une offre promotionnelle pour un abonnement mensuel à une
salle de sport afin d’attirer les nouveaux clients. Inclue les éléments essentiels à mettre en
avant et un exemple concret d'offre.”
7. Gérer une vente complexe
“Explique comment gérer une négociation commerciale complexe avec un client entreprise
qui hésite à investir dans une solution à 50 000 €. Fournis des étapes claires et des 
conseils pratiques pour conclure positivement.”
8. Améliorer la fidélisation client
“Donne-moi 3 stratégies concrètes pour améliorer la fidélisation des clients dans une
entreprise e-commerce, en précisant les outils ou actions à mettre en place pour 
chacune.”
9. Utiliser les outils CRM pour optimiser les ventes
“Explique comment utiliser un outil CRM pour suivre efficacement les prospects dans le
domaine immobilier. Détaille les informations clés à renseigner et comment les analyser
pour augmenter les chances de conversion.”
10. Optimiser la prospection



“Comment vendre ?”
2. Pas assez de contexte

“Explique-moi la vente.”
4. Pas de précision sur le secteur ou le produit

“Que faut-il faire en vente ?”
9. Absence de demande de résultats exploitables

“Comment gérer une objection ?” 

“Comment améliorer mes ventes ?” 

“Qu’est-ce qui fonctionne bien en vente ?”

“Comment convaincre un client d’acheter ?”
3. Absence de demande claire

“Donne-moi des conseils pour vendre un produit.”
5. Trop large et non ciblé

“Comment réussir en vente dans n’importe quel secteur ?”
6. Question ambiguë

“Propose une méthode en 5 étapes pour prospecter efficacement dans le secteur du B2B,
en utilisant LinkedIn comme principal outil. Inclue des exemples de messages pour la 
prise de contact initiale.”
Pourquoi ces prompts sont efficaces ?

10 exemples de mauvais prompts dans le domaine de la vente
1. Trop vague

•
•
•

Clarté 
Contexte
Résultat attendu
souhaité.

 

8. Manque d’objectif clair

7. Aucune structure demandée

(Sanspréciserletyped'objectionou le contexte.)

(Aucuneindicationsurletypederéponse attendu.)

:Chaque prompt pose une question précise, évitant toute ambiguïté. 
:Ilsdonnent des informations sur le secteur ou le besoin spécifique. 

: Les demandes incluent souvent le format ou le niveau de détail 



•

•

•

1. Trop vague

•

•

Problème :
spécificités.
Conséquence : 

6. Question ambiguë

• Conséquence :

2. Pas assez de contexte

•

•

Problème : 

Conséquence : 

5. Trop large et non ciblé

•

•

Problème : 

Conséquence : 

3. Absence de demande claire

10. Pas d’exemple ou de cadre donné

4. Pas de précision sur le secteur ou le produit

“Comment vendre ?”

“Explique-moi la vente.”

“Comment gérer une objection ?”

“Comment convaincre un client d’acheter ?”

“Donne-moi des conseils pour vendre un produit.”

“Pourquoi certains vendeurs réussissent mieux que d’autres ?”Analyse détaillée : Pourquoi ces prompts sont mauvais ?

“Comment réussir en vente dans n’importe quel secteur ?”

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

L’absence d’informations sur le type de produit (B2B, B2C, bien 
physique,service)empêche une réponse ciblée. 

Desconseils généraux, pas toujours adaptés au besoin réel. 

Unetelle généralisation est inutile, car chaque secteur a ses 

La réponse serait trop théorique et manquerait d’applicabilité. 

Problème : La question est trop ouverte, sans indiquer l’aspect spécifique de la
vente à traiter. 
Conséquence : L’IA pourrait fournir une définition basique, loin des attentes
précises de l’utilisateur. 

L’absencedeprécisions sur le type de client, le produit ou le service 
renddifficilelapersonnalisation de la réponse. 

Uneréponse trop large qui ne s’adapte pas à un cas concret. 

Problème : Le prompt est trop général et ne spécifie pas ce que l’utilisateur veut
savoir. L'IA pourrait répondre de manière superficielle ou dans une direction non
pertinente pour l’utilisateur. 

La réponse risque d’être générique et peu actionnable. 



•

•

•

•

1.

2.

3.

4.

•

•

Problème : 

Conséquence : 

8. Manque d’objectif clair

7. Aucune structure demandée

•

•

Problème : 

Conséquence : 

10. Pas d’exemple ou de cadre donné

•

•

Problème : 

Conséquence : 

9. Absence de demande de résultats exploitables

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Un prompt est mauvais lorsqu’il :

Problème : La question est trop théorique, sans demander des éléments
exploitables (techniques, stratégies). 
Conséquence : L’IA pourrait donner une réponse abstraite et difficilement
applicable. 

Laquestionn’indiquepassil’utilisateur veut des conseils, une 
méthode,ouunexemplepratique.

L’IArisquedefourniruneréponse trop globale et peu utile. 

Problème : Le prompt ne précise pas la nature de l’objection, le type de client, ou
le contexte (téléphone, face-à-face). 
Conséquence : L’IA risque de proposer une réponse qui ne correspond pas à la
situation réelle. 

Manque de clarté et de précision : Un manque de contexte ou de détails rend la
réponse difficile à cibler. 
Est trop général ou abstrait : Les questions vagues conduisent à des réponses
peu actionnables. 
N’a pas de cadre ou de structure demandée : Cela mène souvent à des
réponses désorganisées. 
Omet l’objectif ou les attentes : Sans un but clair, la réponse peut ne pas
correspondre à ce que l’utilisateur recherche. 

L’utilisateurneprécisepas s’il souhaite une analyse de tendances, des 
exemplesconcretsoudesstratégies spécifiques. 

Uneréponsegénérique et déconnectée des attentes pratiques. 

Sansdemander de structure (liste, étapes, exemples), la réponse peut 
être désorganisée.

Difficile à suivre ou à appliquer. 

“Que faut-il faire en vente ?”

“Comment améliorer mes ventes ?”

“Qu’est-ce qui fonctionne bien en vente ?”

“Pourquoi certains vendeurs réussissent mieux que d’autres ?”

Conclusion générale : Ce qui rend un prompt mauvais



5. Ne tient pas compte du contexte : Les réponses génériques ne sont pas
adaptées à des cas particuliers. 

En résumé, un prompt efficace guide l’IA en fournissant un objectif clair, des détails
contextuels, et des attentes précises. À l’inverse, les prompts mal formulés gaspillent du
temps et produisent des réponses peu utiles.
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Méthode AILFRED : Une méthode infaillible pour rédiger des prompts
efficaces
L’acronyme AILFRED vous guide à travers 7 étapes clés pour structurer vos prompts de
manière à obtenir des réponses précises, utiles et actionnables. Chaque étape répond à
une question cruciale et contribue à clarifier vos besoins.
A - Audience ciblée

 demandez 

 précisez 

 Quel type de réponse voulez-vous (liste, étapes, conseils, etc.) ? 
Cela structure la réponse de manière plus 

compréhensible et exploitable. 

 Quelles limites ou spécifications dois-je inclure ? 
Cela oriente l’IA vers une réponse focalisée, évitant 

des digressions inutiles. 

 Qui est l’utilisateur final ou le contexte ? 
Cela permet à l’IA de personnaliser sa réponse selon 

un public précis ou une situation donnée. 

 Quel est le but ou l’objectif final ? 
Une intention claire évite des réponses génériques et 

guide l’IA vers le résultat attendu. 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

L - Limites définies

Fixez des contraintes pour cadrer la réponse.

•
• 

Questionclé:
Pourquoic’estimportant?

F - Format attendu

Indiquez le format que doit prendre la réponse.

•
• 

Questionclé :
Pourquoic’estimportant?

I - Intention claire

Exprimez précisément ce que vous voulez obtenir.

•
• 

Questionclé:
Pourquoic’estimportant?

Définissez clairement qui est concerné par la réponse.

•
• 

Questionclé:
Pourquoic’estimportant?

Aulieudedire “Donne-moi des conseils de vente,”
pour un commercial débutant en B2B.”

Aulieude“Comment améliorer mes ventes ?”
chiffre d’affaires en fidélisant ma clientèle existante?”

Aulieude“Donne-moi des exemples de stratégie,” essayez “Donne-moi 3 stratégies 
applicables à une petite entreprise en ligne avec un budget limité.”

“Comment augmenter mon 

“Donne-moi des conseils 



Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Exemple : 

Prompt maladroit : 

Prompt optimisé avec AILFRED : 

D - Données exploitables

Demandez un contenu immédiatement utilisable.

•
•

Question clé : 
Pourquoi c’est important ?
etfacilitesamiseenœuvre. 

 

E - Exemples souhaités

Demandez des exemples concrets ou des cas pratiques.

•
•

Question clé : 
Pourquoi c’est important ?
facile à appliquer.

R - Ressources ou contexte fourni

Ajoutez des informations contextuelles ou des exemples.

•
•

Question clé : 
Pourquoi c’est important ? 

 demandez 

 "Explique comment vendre à des clients jeunes et connectés." 
"Je souhaite augmenter mes ventes." 

"Le produit est une application mobile avec un abonnement

"Propose un plan d’action en 5 étapes." 
"Le prix de l’abonnement est de 15 €/mois, et la 

Quellesdonnéesou élémentscontextuels dois-je inclure ? 
Plusl’IA adecontexte,plus elle peut fournir une 

réponsepertinenteetpersonnalisée. 

Avez-vousbesoind’exemplesconcrets pour illustrer les concepts ? 
Lesexemplesrendentla réponse plus tangible et 

Commentrendrelaréponsedirectement applicable à ma situation ? 
Uneréponseactionnable réduit le travail de réflexion 

Aulieude“Explique la vente,”
forme de liste hiérarchisée.”

 A - Audience ciblée :
 I - Intention claire :
L - Limites définies :
mensuel." 
F - Format attendu :
 R - Ressources ou contextefourni:

“Explique-moicomment vendre des produits en ligne.”

Aulieude“Comment répondre à une objection ?” donnez le contexte : “Comment 
répondre à l’objection ‘c’est trop cher’ pour une formation en ligne facturée à 500 € ?”

Aulieude“Quels sont les avantages des promotions ?” demandez “Propose une 
méthode pour organiser une promotion qui booste les ventes en ligne sur une semaine.”
Exemple de prompt rédigé avec la méthode AILFRED

“Décris les étapes du processus de vente sous 

Aulieude“Comment convaincre un client ?” demandez “Propose un exemple de dialogue 
pour convaincre un client hésitant à acheter un abonnement annuel.”



immédiatement."
Promptfinal : 

prochain." 

concurrence propose des prix similaires." 
E - Exemples souhaités : "Incluez un exemple de message publicitaire efficace."
D - Données exploitables : "Je veux une stratégie que je peux mettre en œuvre 

 "Fournis des stratégies adaptées aux propriétaires de petites 
boutiques en ligne."

I - Intentionclaire:
"Je veux augmenter la fidélité des clients." 

"Je dispose d’un budget marketing limité à 500 € par mois." 
"Présente 3 actions concrètes avec leurs avantages." 

"Mon entreprise vend des accessoires de 
mode pour femmes, et mes clients sont majoritairement des jeunes adultes." 

"Donne un exemple d’e-mail de fidélisation efficace." 
"Je cherche des idées réalisables dès le mois 

1.

2.

3.

4.

Structure claire : L’utilisateur est guidé à travers chaque élément essentiel pour
obtenir une réponse pertinente. 
Résultats exploitables : La méthode pousse à formuler des demandes qui 
génèrent des réponses pratiques. 
Réduction des ambiguïtés : Les prompts structurés limitent les malentendus et les
réponses hors sujet. 
Optimisation du temps : En éliminant les réponses inutiles, AILFRED maximise
l’efficacité des interactions avec l’IA. 

AILFRED garantit que chaque prompt guide l’intelligence artificielle pour produire des
réponses précises, contextualisées et directement applicables.
Exemple 1 : Identifier une stratégie pour fidéliser les clients existants
Promptmaladroit : 

 
“Comment fidéliser mes clients ?”

 
“Propose un plan d’action en 5 étapes pour vendre une application mobile à des clients 
jeunes et connectés, avec un abonnement mensuel à 15 €. Incluez un exemple de
message publicitaire efficace, et assurez-vous que la stratégie soit immédiatement
applicable.”
Pourquoi AILFRED fonctionne ?

 
"Propose 3 actions concrètes pour fidéliser les clients d’une boutique en ligne 
d’accessoires de mode pour femmes, avec un budget marketing limité à 500 €/mois. 
Inclue un exemple d’e-mail de fidélisation efficace et des explications sur les avantages de
chaque action."
Pourquoi c’est efficace ?

Promptfinal : 

Prompt optimisé avec AILFRED :

•

•
•
•
•

•
•

A - Audienceciblée:

L - Limitesdéfinies:
F - Formatattendu:
R - Ressourcesoucontextefourni:

E - Exemplessouhaités:
D - Donnéesexploitables:



•

•
•

•
•

•

présentation client." 

La structure en 4 points rend la réponse claire et facile à suivre. 
L’ajout d’une objection et d’une solution prépare le commercial à répondre aux
réticences. 
Le contexte (PME, logiciel économique) cible la réponse. 

 "S’adresse à un entrepreneur indépendant." 
"Je veux trouver 10 nouveaux clients dans le secteur de la 

décoration intérieure." 
"Je n’ai pas encore de réseau solide et je travaille 

principalement en local." 
"Propose un plan d’action en 5 étapes." 

"Mes services incluent des conseils 
personnalisés et la vente de décorations artisanales." 

La spécificité (accessoires de mode, jeunes adultes) garantit une réponse adaptée
à une niche. 
Le budget limité oriente l’IA vers des solutions réalistes. 
L’exemple d’e-mail offre un modèle prêt à l’emploi. 

 "S’adresse à un commercial dans le secteur B2B." 
"Je veux convaincre une PME d’investir dans mon logiciel de 

gestion de projet." 

L - Limitesdéfinies:
"Le logiciel coûte 200 €/mois, et mes clients potentiels 

recherchent des outils simples et économiques." 
"Crée un argumentaire structuré en 4 points." 

"Le logiciel propose une interface intuitive, 
une collaboration en équipe, et un suivi des tâches en temps réel." 

"Inclue une objection typique et comment la surmonter." 
"Je veux utiliser cet argumentaire lors de ma prochaine 

Exemple 3 : Développer un plan de prospection efficace
Prompt maladroit : 

Exemple 2 : Rédiger un argumentaire pour une vente en B2B
Prompt maladroit : 

Prompt final : 

Pourquoi c’est efficace ?

Prompt optimisé avec AILFRED :

•
•

•

•
•

•
•

A - Audienceciblée:
I - Intentionclaire:

F - Formatattendu:
R - Ressourcesoucontextefourni:

E - Exemplessouhaités:
D - Donnéesexploitables:

Prompt optimisé avec AILFRED :

•
•

•

•
•

A - Audienceciblée:
I - Intentionclaire:

L - Limitesdéfinies:

F - Formatattendu:
R - Ressourcesoucontextefourni:

“Commentfairedela prospection ?”

“Commentconvaincre une entreprise d’acheter mon produit ?”

"Rédigeun argumentaire structuré en 4 points pour vendre un logiciel de gestion de projet 
à une PME, en mettant en avant l’interface intuitive, la collaboration en équipe, et le suivi
des tâches. Inclue une objection courante, comme le prix, et propose une réponse
adaptée."



Prompt final : 

Prompt maladroit : 

Prompt maladroit : 

Pourquoi c’est efficace ?

Pourquoi c’est efficace ?

•

•

E - Exemples souhaités :
contacter un prospect." 
D - Données exploitables : 

Prompt final : 

Prompt optimisé avec AILFRED :

•
•

•

•
•

•
•

A - Audience ciblée : 
I - Intention claire : 

L - Limites définies :

logicielsSaaS."

F - Format attendu : 
R - Ressources ou contexte fourni :

 
E - Exemples souhaités :
D - Données exploitables :
mois."

•
•
•

•
•
•

Le plan structuré facilite l’application concrète. 
L’exemple de message LinkedIn offre un modèle directement utilisable.
Les contraintes (local, 3 mois) aident à formuler des conseils pratiques. 

La liste de KPI est directement applicable au contexte des logiciels SaaS.
L’exemple de tableau simplifie la mise en œuvre. 
Les explications aident à comprendre l’utilité de chaque KPI. 

"Donne un exemple de message LinkedIn pour 

"Le plan doit être réalisable en moins de 3 mois." 

"Destinéàun manager d’équipe de vente." 
"Jeveuxsuivre les performances de mon équipe et identifier 

les points à améliorer."
"Monéquipe vend des abonnements mensuels à des 

"Liste5KPI essentiels avec une explication pour chacun." 
"Chaque abonnement coûte 50 €/mois, et les 

ventessefontprincipalementen ligne." 
"Donne un exemple de tableau de suivi adapté." 

"Je veux mettre en place ce tableau dès la fin du 

“Commentfairedela publicité en ligne ?”

“Quelsindicateurssuivre pour une équipe de vente ?”

"Liste5 KPI essentiels pour mesurer la performance d’une équipe de vente qui 
commercialise des logiciels SaaS à 50 €/mois. Explique pourquoi chaque KPI est
important et propose un exemple de tableau de suivi adapté."

"Développe unplan de prospection en 5 étapes pour un entrepreneur indépendant dans 
la décoration intérieure. Le plan doit inclure des actions locales et un exemple de message
LinkedIn pour attirer des prospects intéressés par des décorations artisanales."

Exemple 5 : Optimiser une campagne publicitaire sur les réseaux
sociaux

Exemple 4 : Identifier les KPI pour mesurer la performance d’une équipe
de vente



Prompt final : 

Pourquoi c’est efficace ?

Prompt optimisé avec AILFRED :

•

•

•
•
•

•

•

A - Audience ciblée :
artisanaux." 
I - Intention claire :
Facebook." 
L - Limites définies : 
F - Format attendu : 

R - Ressources ou contexte fourni :
 

E - Exemples souhaités :

l’écologie." 

D - Données exploitables :

semaines." 

•
•
•

Les idées publicitaires sont adaptées au budget et au produit. 
Les exemples rendent les suggestions concrètes et faciles à exécuter.
Le ciblage démographique affine la pertinence de la campagne. 

La méthode AILFRED repose sur des principes fondamentaux qui, lorsqu’ils sont 
appliqués correctement, garantissent des résultats optimaux. Chaque étape du processus
contribue à surmonter les failles classiques des prompts mal rédigés tout en maximisant la 

1.

2.

Précision et clarté : Chaque prompt pose une question spécifique avec un objectif
clair, évitant des réponses vagues. 
Cadre contextuel : Les prompts incluent des informations sur le secteur, le produit,
le public cible et les contraintes, ce qui guide l’IA pour donner une réponse
pertinente. 
Résultats actionnables : Les réponses attendues incluent des exemples, des 
plans ou des actions immédiatement exploitables. 
Structure : Les formats attendus (liste, étapes, tableau) organisent la réponse pour
faciliter sa compréhension et son utilisation. 
Exploitation rapide : Chaque prompt est conçu pour permettre une mise en œuvre
rapide, en s’alignant sur des besoins concrets et immédiats. 

3.

4.

5.

Ces prompts maximisent la valeur des réponses générées par l’IA tout en réduisant les
ambiguïtés et en fournissant des solutions prêtes à l’emploi.
Pourquoi la méthode AILFRED est infaillible dans le domaine de la vente
?

"Concerneunepetite entreprise qui vend des produits 

"Jeveuxaugmenter les ventes en ligne avec une campagne 

"Jedisposed’un budget de 300 € pour la campagne." 
"Propose3idées de publicités avec un exemple de visuel ou 

message pourchaqueidée."
 "Les produits incluent des bijoux faits main et 

desaccessoiresenboisrecyclé."
"Inclueune idée pour cibler les 25-35 ans sensibles à 

"Jeveux lancer cette campagne dans les 2 prochaines 

"Propose 3 idées de publicités Facebook pour une entreprise qui vend des bijoux faits 
main et des accessoires en bois recyclé, avec un budget de 300 €. Inclue un exemple de
visuel ou message pour chaque idée et cible particulièrement les 25-35 ans sensibles à
l’écologie."

Analyse globale : Pourquoi ces prompts fonctionnent ?



pertinence des réponses. Voici pourquoi cette méthode fonctionne constamment dans le
domaine de la vente :
Analyse étape par étape de la robustesse d’AILFRED

 
En identifiant explicitement l’audience(parexemple,commerciaux,
directeurs des ventes, clients finaux,etc.),lepromptguidel’IAàproduiredes
réponses adaptées aux besoinsetaulangagedupublicvisé.
Exemple en vente : Si on précise"vendeursdébutantsenB2C",l’IAévite
des conseils complexes destinésauxexpertsouauB2B.
Impact : Assure une pertinencemaximaledanslaréponse.

I - Intention claire : Une direction précise
Clarifier l’objectif évite des réponsesgénériquesoudéviantes.Uneintention
clairement définie (augmenter les ventes,fidéliserlesclients,formeruneéquipe,
etc.) aligne les suggestions sur le butréelduvendeur.
Exemple en vente : "Je veux des astucespourtransformerdesprospects
hésitants en acheteurs." 
Impact : Produit des solutions cibléesetdirectementexploitables.
L - Limites définies : Réalisme et pragmatisme
En imposant des contraintes (budget,temps,marchélocal,etc.),l’IAestorientée
vers des solutions réalistes, adaptéesauxressourcesdisponibles.
Exemple en vente : "Crée une stratégiedeprospectionpourunbudgetde500€."
Impact : Évite des recommandationscoûteusesouinadaptées.
F - Format attendu : Structure et lisibilité
Indiquer un format spécifique (étapes,tableaux,listes)garantitquelaréponsesoit
facile à comprendre et utilisable immédiatement.
Exemple en vente : "Liste 5 objectionscourantesetproposeuneréponsepour
chacune." 
Impact : Facilite l’application concrètedessolutionsfournies.
R - Ressources ou contexte fourni : Réponse enrichie
Offrir un contexte (produit, cible, canaldevente)évitelesconseilsgénériqueset
améliore la précision des recommandations.
Exemple en vente : "Je vends desformationsenlignepourentrepreneurs
débutants." 
Impact : Personnalise la réponse enfonctiondelasituationspécifique.
E - Exemples souhaités : Applicabilité directe
Exiger des exemples rend la réponseexploitableimmédiatement,enfournissant
des modèles concrets à adapter ou reproduire.
Exemple en vente : "Ajoute un exempled’e-maildeprospectionpourunclient
B2B." 
Impact : Rend la réponse actionnable etréduitlesambiguïtés.
D - Données exploitables : Une mise en œuvre rapide
En orientant l’IA vers des solutions pratiquesetdirectementutilisables,cetteétape
évite des réponses théoriques ou abstraites.
Exemple en vente : "Je veux des résultatsmesurablesdansles30prochains
jours." 
Impact : Génère des stratégies concrètesavecdesdélaisréalistes.

Pourquoi AILFRED fonctionne systématiquement dans le domaine de la
vente ?

1.  
◦

◦

◦
2.
•

•

•
3.
•

•
•
4.
•

•

•
5.
•

•

•
6.
•

•

•
7.
•

•

•

A-Audienceciblée : Uneréponsepersonnalisée



1.
◦

◦

•

•

•

2.
•

3.
•

•

4.
•
5.
•

Adaptabilité à tous les cas de figure
 

Erreur : Prompt trop vague ou générique.  Solution : Lesétapes"Intentionclaire"et"Contexte fourni" donnent un cadre précis 
à l’IA. 
Erreur : Absence d’application directe. 

 
Avec AILFRED, chaque prompt devient une clé 

pour débloquer des solutions adaptées aux besoins spécifiques.

La méthode AILFRED s’impose comme un outil universel et infaillible pour rédiger des
prompts dans le domaine de la vente. Sa force réside dans sa capacité à guider l’IA vers
des réponses claires, précises et applicables, en éliminant toute ambiguïté ou dérive
générique. Cette méthode transforme chaque interaction avec l’IA en une opportunité 
d’obtenir des résultats tangibles, que cesoit pour augmenter les ventes, gérer des
objections ou améliorer la fidélisation. 

Solution : L’étape "Exemples souhaités" garantit des recommandations 
exploitables immédiatement. 
Erreur : Réponses irréalistes ou hors budget. 
Solution : L’étape "Limites définies" impose des contraintes qui orientent l’IA vers 
des solutions réalisables. 

Laméthode peut s’appliquer àtoutes les étapes du processus de vente : 
prospection, argumentation, fidélisation, gestion des objections, etc.
Exemple : Que ce soit pour unestratégie de closing ou pour rédiger un
script de prospection, AILFREDguide l’IA pour une réponse précise. 

Précision accrue grâce au cadre défini 
En limitant l’ambiguïté, AILFRED obligel’IA à fournir des réponses précises et
alignées sur les besoins du vendeur.Cela empêche l’IA de "deviner" ou de produire
une réponse générique. 
Gain de temps et d’efficacité 
Les prompts bien formulés réduisent les itérations nécessaires pour obtenir une
réponse satisfaisante. Une question bien posée donne directement une réponse
exploitable. 
Exemple : "Crée un script pour vendre un abonnement mensuel de 50 € à un 
logiciel SaaS à des TPE." 
Réponses actionnables et mesurables 
AILFRED exige des données concrètes et applicables, favorisant ainsi des résultats
mesurables dans un délai donné. 
Flexibilité dans l’exécution 
Que ce soit pour de la vente en ligne, en magasin, en B2B ou en B2C, la méthode
s’adapte grâce à sa structure générique mais précise. 

Conclusion générale

Limitation des erreurs fréquentes grâce à AILFRED



17

67 %

RS6792

Savoir corriger un
prompt pour obtenir
une réponse plus
efficace

Utiliser l'IA dans la
chaîne de valeur du
cycle de vente



•
•

•
•

•

•

•

•

Le contexte (vendeur débutant, secteur B2B) aide l’IA à adapter la réponse.
La demande d’étapes et d’exemples guide l’IA pour structurer une réponse
exploitable. 

Le contexte (produit premium, boutique physique) rend la réponse spécifique.
Les exemples demandés offrent des outils concrets pour mettre en œuvre les
techniques. 

Le cadre (cycle de vente, entreprise de services) concentre la réponse sur une
application spécifique. 
La demande d’optimisation invite l’IA à approfondir les recommandations. 

Voici des versions améliorées des 10 mauvais prompts liés au domaine de la vente.
Chaque prompt est optimisé pour fournir des réponses précises, pertinentes et
exploitables, avec une explication détaillée de pourquoi ils sont efficaces.
1. Amélioration : Trop vague
Mauvais prompt : 

La précision (produits écologiques, vente en ligne) oriente l’IA vers des
recommandations ciblées. 
Les arguments demandés sont adaptés au profil du client, rendant la réponse utile. 

Bon prompt : 

Pourquoi c’est efficace ?

 Pourquoi c’est efficace ?

Mauvais prompt : 
Bon prompt : 

Pourquoi c’est efficace ?

 Pourquoi c’est efficace ?

2. Amélioration : Pas assez de contexte
Mauvais prompt : “Comment convaincre un client d’acheter ?” 

5. Amélioration : Trop large et non ciblé

3. Amélioration : Absence de demande claire

4. Amélioration : Pas de précision sur le secteur ou le produit
Mauvais prompt : “Donne-moi des conseils pour vendre un produit.” 

Bon prompt : “Propose 3 techniques pour convaincre un client d’acheter un produit
premium dans une boutique physique, en incluant un exemple d’argumentation pour
chaque technique.” 

Bon prompt : “Fournis 3 conseils pour vendre des produits écologiques en ligne, en
mettant en avant des arguments spécifiques pour convaincre des clients soucieux de
l’environnement.” 

“Comment vendre ?” 
“Explique-moi une stratégie de vente adaptée à un vendeur débutant dans 

ledomainedelaventeB2B, avec des étapes claires et des exemples concrets.” 

“Explique-moi la vente.” 
“Décrisles3étapes principales d’un cycle de vente dans une entreprise de 

services,enexpliquantleurimportance et comment les optimiser.” 



 
Pourquoi c’est efficace ?

Mauvais prompt : 
Bon prompt : 

Pourquoi c’est efficace ?

 
Pourquoi c’est efficace ?

Mauvais prompt : 
Bon prompt : 

Pourquoi c’est efficace ?

 Pourquoi c’est efficace ?

•
•

•

•

•
•

•
•

Le secteur technologique limite le champ de la réponse. 
La demande d’exemples concrets garantit une réponse directement applicable. 

La spécificité de l’objection et du contexte (abonnement salle de sport) guide l’IA
vers une réponse pertinente. 
Les réponses argumentées offrent des exemples précis et actionnables. 

Le cadre structuré (5 étapes) organise la réponse de manière claire. 
Les domaines ciblés (marketing, expérience client) concentrent la réponse sur des
leviers spécifiques. 

La demande d’objectifs spécifiques oriente la réponse vers un plan d’action concret.
Le contexte (agence immobilière, commercial débutant) personnalise la réponse. 

Mauvais prompt : “Comment améliorer mes ventes ?” 
Bon prompt : “Propose un plan en 5 étapes pour augmenter les ventes d’une petite

boutique de vêtements en ligne, en insistant sur les actions marketing et l’expérience 
client.”

Mauvais prompt : “Qu’est-ce qui fonctionne bien en vente ?” 
Bon prompt : “Identifie 3 techniques de vente qui fonctionnent bien pour conclure des 
ventes rapides dans une startup de logiciels SaaS, avec des exemples de mise en
œuvre.” 

“Quefaut-il faire en vente ?” 
“Quelssontles 3 premiers objectifs à fixer pour un commercial débutant 

dansuneagenceimmobilière, et comment les atteindre concrètement ?” 

Mauvais prompt : “Comment réussir en vente dans n’importe quel secteur ?” 
Bon prompt : “Décris 3 compétences clés nécessaires pour réussir en tant que vendeur 
dans le secteur technologique, avec un exemple de mise en pratique pour chaque 
compétence.”

“Comment gérer une objection ?” 
“Expliquecomment répondre à l’objection fréquente ‘C’est trop cher’ lors 

delavented’unabonnement annuel à une salle de sport, avec 2 réponses argumentées.” 

6. Amélioration : Question ambiguë

8. Amélioration : Manque d’objectif clair

7. Amélioration : Aucune structure demandée

9. Amélioration : Absence de demande de résultats exploitables



•

•

•
•

Les prompts incluent des informations sur :

•
•
•

Le secteur (ex. : technologie, grande distribution). 
Le produit ou service (ex. : produits écologiques). 
Le type de client (ex. : client soucieux de l’environnement). 

Cela permet à l’IA de fournir des réponses plus adaptées.
3. Résultats concrets demandés

Les prompts demandent souvent :

•
•
•

Des exemples pratiques. 
Une structure claire (ex. : étapes, liste). 
Des réponses actionnables (ex. : argumentation, plan d’action). 

Cela garantit des réponses exploitables immédiatement.
4. Cadre défini

Les prompts cadrent la réponse avec des limites spécifiques (secteur, type de vente,
objection). Cela réduit les risques d’interprétation trop large ou imprécise.
5. Utilisabilité des réponses

Les prompts orientent l’IA vers des recommandations qui peuvent être mises en œuvre
directement, répondant à des besoins concrets et spécifiques.

Le cadre (startup, logiciels SaaS, ventes rapides) permet de cibler des stratégies
spécifiques. 
Les exemples pratiques rendent la réponse directement utilisable. 

Chaque prompt définit clairement ce que l’IA doit expliquer ou analyser. Cela élimine les
réponses vagues ou hors sujet.
2. Contexte fourni

La précision (grande distribution) adapte la réponse au secteur. 
Les situations concrètes montrent comment ces qualités peuvent être appliquées. 

10. Amélioration : Pas d’exemple ou de cadre donné
Mauvais prompt : 

Analyse détaillée : Pourquoi les nouveaux prompts sont efficaces ?
1. Clarté et spécificité

Bon prompt : 

Pourquoi c’est efficace ?

“Pourquoi certains vendeurs réussissent mieux que d’autres ?” 
“Explique3qualités qui distinguent les meilleurs vendeurs dans le domaine 

delagrandedistribution,etillustre chacune avec une situation concrète.” 



 
L’objectif demon prompt est de : 

 
Je souhaite inclure des exemples comme:
 

 
Les contraintesou limites à respecter sont : 

 
Mon audienceprincipale est composée de : 

 
Les résultats doivent êtreimmédiatement utilisables pour : 

 
Le contexte ou les informations spécifiques à mon cassont : 

 
Je souhaite que laréponse soit présentée sous la forme suivante : 

Audience ciblée : "Clients B2B dans le secteur de la santé." 
Intention claire : "Créer un e-mail de prospection adapté." 
Limites définies : "Utiliser un ton professionnel, sans dépasser 200 mots."
Format attendu : "Un exemple d’e-mail rédigé." 
Ressources ou contexte fourni : "Nous vendons un logiciel de gestion des
rendez-vous pour cliniques et hôpitaux." 

En synthèse, des prompts efficaces clarifient l’objectif, limitent le champ d’analyse, et
demandent des résultats pratiques et exploitables, ce qui maximise la pertinence des
réponses de l’IA.
Texte à trou basé sur la méthode AILFRED pour un commercial
Remplissez les espaces ci-dessous pour rédiger un prompt complet et efficace
selon la méthode AILFRED :

Exemple de texte à trous complété pour un commercial

2.
•

3.
•

4.
•

5.
•

6.
•

7.
•

1.
2.
3.
4.
5.

I - Intentionclaire

 
F - Formatattendu

L - Limitesdéfinies

E - Exemplessouhaités

 
D - Donnéesexploitables

 
R - Ressourcesoucontextefourni

1. A - Audienceciblée
◦

[Indiquezici leformatdésiré,parexemple : "une listed’étapes","un tableau 
comparatif", "desexemplesconcretset rédigés", etc.]

[Indiquez ici cequevous voulez faire avec les résultats,par exemple : "former une 
équipe commerciale", "améliorer mon taux de transformation", "lancer une
campagne de prospection ciblée", etc.] 

[Précisezici voscontraintes, parexemple : "budget maximum de 500 €", "durée de 
lacampagne limitéeà 1 mois", "stratégie adaptée au marché local", etc.] 

[Précisez ici les exemples quevous attendez, par exemple : "des réponses à des 
objections fréquentes", "un modèle d’e-mail pour prospecter des TPE", "un script de 
closingpour une vente en ligne", etc.] 

[Décrivez ici votre audience précise,parexemple : "entrepreneurs 
débutants", "TPE du secteur BTP", "clients B2B en solutions informatiques",
etc.]

[Expliquez icice que vousattendez de l’IA, par exemple : "créer un script d’appel", 
"rédiger un e-mail de prospection", "fournir des arguments pour répondre à des
objections", etc.]

[Décrivez ici votre produit/service, votremarché ou toutdétailutile, par exemple : 
"je vends un logiciel de gestion des stockspour des PME", "mes prospects sont des
commerçants dans une zone rurale", etc.]



1.

2.

3.

4.

Objectif de l’exercice :

Contexte de l’exercice :

Consignes pour l’exercice :

AILFRED 

 AILFRED 

1.
2.

Le coût de l’abonnement mensuel (99 €/mois). 
La peur que l’outil soit complexe à prendre en main pour ses équipes. 

prompt pour obtenir des suggestions d’approches ou 
de réponses à ces objections
en client.

•

•
•

Rédigez un prompt efficace à destination de l’IA en utilisant la méthode
mettant dans la situation suivante.
Situation :
Vous avez identifié un prospect potentiellement intéressé, mais qui reste hésitant après
une première présentation. Ce prospect a mentionné deux préoccupations :

Vous êtes commercial(e) dans une entreprise qui vend des solutions de gestion de
projet en ligne pour les TPE et PME. Votre objectif est d’améliorer vos performances
dans une étape spécifique du cycle de vente en exploitant une intelligence artificielle
conversationnelle.

Appliquez la méthode en vous assurant de répondre à chaque étape 
(Audience, Intention, Limites, Format, Ressources, Exemples, Données).
Structurez votre prompt de manière claire et détaillée. 
Pensez à préciser le contexte pour obtenir une réponse pertinente. 

Votre mission est d’élaborer un
afindemaximiservoschancesdeconvertirceprospect

6.

7.

Exemples souhaités : "Inclure une phrase d'accroche personnalisée et un appel à
l’action clair." 
Données exploitables : "Lancer immédiatement une campagne d’e-mails." 

Ce modèle guide les commerciaux pour qu’ils fournissent toutes les informations
nécessaires à l’IA. Cela garantit que chaque prompt soit parfaitement structuré, précis et
qu’il génère des résultats exploitables dès la première tentative.
Exercice de mise en situation : Rédiger un prompt efficace pour une
étape clé du cycle de vente

Audience ciblée : "Un prospect dans une PME hésitant à souscrire à un logiciel de
gestion de projet." 
Intention claire : "Fournir des arguments clairs et persuasifs pour répondre à ses
deux objections principales." 
Limites définies : "Les solutions doivent être adaptées aux PME avec des budgets
serrés et des équipes non spécialisées en informatique." 
Format attendu : "Une liste de 3 arguments bien structurés et concis." 

,en vous 

Exemple de réponse attendue (avec AILFRED) :



5.

6.

7.

2.

Contexte :

Évaluation :

Prompt non efficace : 

 
Intention claire (I) :

Consigne pour l’apprenant :

Étapes manquantes et pourquoi le prompt est inefficace :

1. Audience ciblée (A) : 
◦ Absente.

trop vague:s’agit-il d’une grande entreprise, d’une TPE, d’un commerçant ?
Sans cetteprécision, l’IA risque de fournir des arguments génériques et peu 

 

1.

2.

"Donne-moidesarguments pour convaincre un client d’acheter un logiciel."

Vous êtes en train de négocier avec un client potentiel qui hésite à acheter votre logiciel
de gestion des stocks. Vous voulez utiliser une intelligence artificielle pour vous aider à
structurer une réponse adaptée à ce prospect.

Voici le prompt que vous avez rédigé :

Onnesait pas à qui s’adresse le message. Le terme "client" est 

adaptés.

Ressources ou contexte fourni : "Le produit coûte 99 €/mois et propose un
accompagnement initial gratuit pour la prise en main." 
Exemples souhaités : "Inclure un exemple de réponse possible pour rassurer sur
le coût et un autre pour démontrer la simplicité d’utilisation." 
Données exploitables : "Utiliser ces arguments dans une prochaine réunion avec
le prospect." 

Analysez ce prompt et identifiez les étapes manquantes selon la méthode
AILFRED. 
Corrigez ce prompt pour le rendre plus complet et efficace, en respectant toutes les
étapes de la méthode. 

Une fois l’exercice terminé, comparez votre prompt avec l’exemple fourni. Vérifiez :

•
•
•

Si toutes les étapes d’AILFRED sont respectées. 
Si le prompt est précis, détaillé et adapté à la situation. 
Si le prompt permettrait d’obtenir une réponse actionnable pour gérer les objections
du prospect. 

Astuce : Plus le prompt est clair et complet, plus l’IA pourra fournir des suggestions
directement utilisables.
Exercice : Détecter et corriger un prompt inefficace en appliquant
AILFRED

Analyse et réponse attendue :



•

3.
•

4.
•

5.
•

6.
•

7.
•

Prompt corrigé : 

Pourquoi ce prompt est efficace ?

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

Audience ciblée (A) :

commercededétail.

Intention claire (I) :

explicité.

Limites définies (L) :

argumentsadaptés.

Format attendu (F) : 

Ressources ou contexte fourni (R) :
 

Exemples souhaités (E) :
 

Données exploitables (D) :
 

"Jenégocieactuellement avec une TPE spécialisée dans le commerce de détail qui 
hésite à acheter notre logiciel de gestion des stocks à 150 €/mois. Leur objection
principale concerne le coût et l’utilité réelle du produit pour leur activité. Propose-moi 3
arguments convaincants adaptés à ce type de client, en insistant sur le retour sur
investissement et la simplicité d’utilisation. Présente les réponses sous forme de points
clairs et inclue un exemple concret de bénéfice obtenu par un utilisateur similaire."

Letype de client est clairement défini : une TPE dans le 

L’objectif de répondre aux objections spécifiques du client est

Le coût (150 €/mois) est mentionné, orientant l’IA vers des 

Une liste de 3 points clairs est demandée, ce qui rend la 
réponsefacileàexploiter. 

Le produit et le contexte (logiciel de gestion 
desstocks,objections) sont détaillés. 

Une demande explicite pour un exemple concret 
améliorel’applicabilité des arguments. 

L’objectif est de répondre aux objections en cours de 
négociation,cequirend la réponse directement actionnable. 

Partiellement présente. L’objectif de "convaincre" est mentionné, mais il manque
des précisions sur les objections ou le contexte pour guider l’IA. 
Limites définies (L) : 
Absente. Le prompt ne mentionne aucune contrainte, comme le budget, la durée 
de la réponse ou les ressources disponibles. L’IA pourrait proposer des solutions
irréalistes. 
Format attendu (F) : 
Absente. Sans précision sur le format, la réponse pourrait être un texte long et peu
structuré, ce qui rend l’exploitation difficile. 
Ressources ou contexte fourni (R) : 
Absente. Le prompt ne décrit pas le produit ou les besoins spécifiques du client, ce
qui empêche l’IA de fournir une réponse personnalisée. 
Exemples souhaités (E) : 
Absente. Le prompt n’invite pas l’IA à donner des exemples pratiques, ce qui limite
son applicabilité directe. 
Données exploitables (D) : 
Absente. Aucune précision n’est donnée sur la manière dont les résultats doivent
être utilisés, ce qui peut conduire à des suggestions inutiles ou hors sujet. 

Un bon prompt guide l’IA en fournissant suffisamment de contexte et de détails pour éviter
des réponses génériques ou inutilisables. En identifiant et corrigeant les lacunes, vous
optimisez vos interactions avec l’IA pour des résultats pertinents et efficaces.

Conclusion pour l’apprenant :

Correction du prompt avec AILFRED :



 "Rédige des arguments de vente."Problème :  Le prompt ne précise aucune contrainte ni limite : ni la longueur du texte, ni les 
éléments à éviter (par exemple, trop de jargon technique), ni les limites budgétaires ou 
sectorielles. Cela peut mener à des réponses trop larges ou hors sujet, rendant l'IA moins 
efficace dans un contexte spécifique.
4. Exemple de prompt sans format attendu (F) :Prompt :  "Donne-moi des idées pour répondre à une objection sur le prix."Problème :  Le prompt ne définit pas le format attendu pour la réponse. L’IA pourrait répondre sous 
forme de paragraphe, d’une liste, ou même avec des exemples pratiques. Cela crée un 
manque de clarté quant à la manière dont l’information doit être structurée, rendant son 
utilisation plus compliquée.
5. Exemple de prompt sans ressources ou contexte fourni (R) :Prompt :  "Donne-moi une réponse pour convaincre un client hésitant."

 "Écris un message pour vendre un produit."Problème :  L’intention est trop vague. Quel produit ? Quelles objections ou besoins spécifiques à 
résoudre ? Le prompt ne définit pas clairement l'objectif de la demande. Cela mène à une 
réponse trop générique qui pourrait ne pas être adaptée à la situation réelle du vendeur.3. Exemple de prompt sans limites définies (L) :Prompt : 

 "Donne-moi des idées pour un message de prospection."Problème :  Le prompt manque une précision sur l’audience ciblée. L’IA n'a pas d'indication sur qui 
elle doit s’adresser (B2B, B2C, secteur spécifique, taille de l'entreprise, etc.). Le message 
de prospection sera donc générique et ne pourra pas être personnalisé en fonction des 
besoins spécifiques du prospect.

2. Exemple de prompt sans intention précise (I) :
Prompt : 

Voici 5 exemples de prompts qui ne respectent pas parfaitement la méthode AILFRED.
Chacun montre un manque ou une faiblesse dans l'une des étapes clés de la méthode.
1. Exemple de prompt sans audience clairement définie (A) :
Prompt : 



Prompt : 

Prompt : 

Prompt : 

Problème : 

Problème : 

Correction suggérée : 

Correction suggérée : 

Problème : 
contexte précis

produit ou service ?réponse générique qui ne prend pas en compte les éléments uniques du produit ou du 
prospect, rendant le conseil de l’IA moins applicable.
Voici 5 exemples de mauvais prompts plus subtils, dans lesquels les lacunes de la
méthode AILFRED ne sont pas immédiatement évidentes, mais qui, en réalité, ne
respectent pas entièrement la méthode. À chaque exemple, j'explique pourquoi il manque
un ou plusieurs éléments clés d'AIFRED.
1. Exemple de prompt avec un manque de "Limites" (L) subtil :

"Donne-moi des conseils pour augmenter les ventes de notre produit."

"Donne-moi des arguments pour convaincre un prospect d’acheter mon logiciel de 
gestion."

"Rédigeun email pour convaincre un client de souscrire à notre abonnement premium."

Bien quele prompt semble clair, il ne définit pas précisément l’audience. Un email de 
prospection sera différent selon que le prospect soit une entreprise B2B, un particulier, un
client fidèle ou un nouveau client. L'IA pourrait générer un message trop générique ou
inadapté à la situation spécifique, car elle ne sait pas si elle s’adresse à une petite
entreprise, à un responsable marketing, ou à un client déjà familiarisé avec le produit.

Ilmanque un . Qui est ce client ? Pourquoi hésite-t-il ? Quel est le 
Quel est le marché ciblé ? L’absence de ce contexte conduit à une 

Le prompt semble assez précis à première vue, mais il ne définit aucune limite : quel 
type de prospect est-ce ? Quel est le budget du prospect ? Quelles sont les contraintes
spécifiques à respecter dans la réponse ? Sans ces précisions, l’IA peut proposer des
arguments qui ne sont pas adaptés au secteur d’activité, aux objections spécifiques du
prospect, ou qui ne respectent pas des limites budgétaires. Par exemple, des arguments
trop techniques pour un prospect non-initié ou un prix trop élevé pour un prospect avec un
budget limité.

"Donne-moi 3arguments adaptés à un prospect PME dans le secteur du commerce, avec 
un budget restreint, pour convaincre de l'achat de notre logiciel de gestion. L’accent doit
être mis sur l’économie de temps et la simplicité d’utilisation."
2. Exemple de prompt avec un manque d'"Audience" (A) subtil :

"Rédige un email convaincant destiné à un responsable marketing dans une PME, déjà 
utilisateur de notre version gratuite, pour l'inciter à souscrire à notre abonnement premium.
Insiste sur les avantages du produit pour optimiser les campagnes marketing."
3. Exemple de prompt sans "Intention" claire (I) subtil :



Prompt : 

Prompt : 

Problème : 

Problème : 

Problème : 

spécifiquesd'exemples pratiques basés sur des situations réelles. En demandant explicitement des  

exemples concrets

Correction suggérée : 

Correction suggérée : 

 réduire les objections 

Correction suggérée : 

"Rédigedes réponses pour surmonter l’objection sur le prix."

"Proposedes suggestions pour améliorer la fidélité des clients."

"Donne-moi 3 stratégiesspécifiquespour augmenter le taux de conversion de nos 
prospects qui ont déjà montré de l’intérêt mais hésitent à passer à l’achat."
4. Exemple de prompt sans "Exemples souhaités" (E) subtil :

Ce prompt manque une intention claire. Augmenter les ventes peut signifier beaucoup 
de choses : faut-il augmenter la prospection, améliorer le taux de conversion, ou mieux
fidéliser les clients ? L’IA pourrait donner des conseils trop généraux, comme "trouver de
nouveaux clients", alors que la demande porte sur un aspect plus précis du cycle de 
vente, comme ou améliorer l’argumentaire.

"Rédige 3 réponsespour surmonter l’objection sur le prix, en incluant des exemples 
concrets de la manière dont d’autres clients ont perçu le retour sur investissement après
l’achat."
5. Exemple de prompt sans "Données exploitables" (D) subtil :

Leprompt est plutôt vague sur les données exploitables. Il n'indique pas comment ces 
suggestions seront utilisées (est-ce pour un email de fidélisation, une campagne, un
programme de fidélité ?). Sans cette précision, l'IA pourrait générer des suggestions trop
larges, comme "créer un programme de fidélité", sans comprendre les priorités actuelles
de l'entreprise, les actions déjà en place, ou les ressources disponibles.

"Propose 3 suggestions concrètes pour améliorer la fidélité des clients existants dans le
cadre d’un programme de récompenses basé sur les achats récurrents. Ces suggestions
doivent être adaptées à une PME avec un budget limité."
Conclusion :
Bien que ces prompts semblent à première vue assez précis et bien formulés, chacun
d’eux manque un ou plusieurs éléments cruciaux de la méthode AILFRED, ce qui pourrait
entraîner des réponses génériques, inadaptées ou difficiles à exploiter.

Bienquele promptsoit assez précis, il n'inclut pas de demande pour des exemples 
. L'IApourrait générer des réponses théoriques ou génériques, sans proposer 

, le prompt aurait permis d'obtenir des réponses plus actionnables et 
directement utilisables dans un contexte de vente réel.



•

•

•

•

L’absence de définition de l’audience ou d’intention précise peut rendre l’IA trop
vague. 
Les limites ou le contexte manquants peuvent faire que les réponses proposées
ne conviennent pas aux spécificités de la situation. 
Le format et les exemples souvent non précisés peuvent rendre l’utilisation des
suggestions plus compliquée. 
Enfin, l’absence de données exploitables peut faire en sorte que les réponses
fournies ne soient pas directement actionnables. 

C’est en respectant pleinement la méthode AILFRED que les prompts deviennent vraiment
efficaces, permettant à l’IA de générer des réponses plus ciblées et actionnables.
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L’utilisation concrète des principaux IA :
ChatGPT, MidJourney, etc. dans les situations
commerciales courantes
Introduction
Les outils d’IA comme ChatGPT et MidJourney transforment les stratégies commerciales en offrant des
solutions innovantes pour gagner du temps, personnaliser les interactions et créer un impact visuel. Ce
module explore leur application concrète dans les situations commerciales courantes, mettant en
évidence leurs avantages et leurs limites.

2. MidJourney : Renforcement de l’impact visuel

1. ChatGPT : Optimisation des interactions client
Cas d’utilisation :

•

la tech.Avantage : Gain de temps et possibilité de tester plusieurs versions d’emails pour 
maximiser l’impact.

services.Avantage : Amélioration de la satisfaction client grâce à des réponses rapides et 
cohérentes.

Nécessite une vérification humaine pour s’assurer de la pertinence et de la qualité du
contenu.

 :

 : Automatiser les réponses aux questions récurrentes sur les produits ou 

 :

 : Proposer un script adapté à un argumentaire B2B pour une présentation 
commerciale.

Avantage : Uniformisation des discours commerciaux et réduction du temps de
préparation.

 :

 : Générer un email personnalisé pour un client potentiel dans le secteur de 

Limites :

1.

2.

3.

Gestion des FAQ

Exemple

Création de scripts de vente

Exemple

Rédaction d’emailsdeprospection

Exemple◦

◦

◦

◦

◦

◦



Limites :

Cas d’utilisation :

Grammarly ou Jasper : Rédaction assistée

Zapier avec IA : Automatisation des processus

DALL·E : Création d’images adaptées aux besoins commerciaux

1.

2.

3.

•

•

•

•

•

•

Avantage 

Conception de mockups produits

Exemple 

Avantage 

Avantage 

Design de contenu pour les réseaux sociaux 

Exemple 

Création de visuels pour des présentations commerciales

Exemple 

•

•

Requiert une bonne description pour obtenir des visuels pertinents.

Peut manquer de précision pour des détails très techniques.

Cas d’utilisation : Générer des illustrations personnalisées pour des brochures ou
publicités.

Avantage : Flexibilité pour produire des visuels uniques sans passer par un designer.

Cas d’utilisation : Automatiser des actions liées à des interactions commerciales, comme
l’envoi d’emails après un contact client.

Avantage : Fluidité et rapidité dans la gestion des workflows.

Cas d’utilisation : Améliorer la qualité des documents commerciaux (orthographe, style,
structure).

Avantage : Professionnalisme accru et gain de temps.

 :

:Illustrerunpitchavecdesdesignsuniques pour capter l’attention des 
décideurs.

:Différenciationgrâceàdesvisuels originaux et percutants.

:

:Générerdesimagespromotionnelles attractives pour une campagne sur 
LinkedIn.

:Engagementaccru sur les plateformes digitales.

 :

:Créerdesrendus visuels pour des idées de nouveaux produits.

:Visualisationdes concepts avant prototypage.

◦

◦

◦

◦

◦

◦

3. Autres IA conversationnelles et génératives



Conclusion
Les IA comme ChatGPT, MidJourney et d’autres outils similaires offrent une panoplie de solutions
adaptées aux besoins commerciaux. Leur utilisation stratégique permet de gagner du temps,
d’améliorer les performances et de créer un avantage concurrentiel. L’exploration et la maîtrise de ces
technologies sont aujourd’hui essentielles pour répondre aux exigences des marchés modernes.

4. Exercices pratiques
Exercice 1 : Générer un email de prospection avec ChatGPT

Exercice 3 : Automatiser un processus avec Zapier

Exercice 2 : Créer une image promotionnelle avec MidJourney

•

•

•

•

•

•

Objectif 

Critères d’évaluation

Objectif 

Critères d’évaluation

Objectif 

Critères d’évaluation

:Produireun visuel attrayant pour une campagne publicitaire.

 : Originalité, pertinence vis-à-vis du produit et impact.

:Créerunemail pour un produit ou service spécifique.

 : Clarté, personnalisation et ton adapté au secteur ciblé.

:Configurer un flux d’automatisation pour envoyer un rappel aux prospects.

 : Simplicité du workflow et efficacité.
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Mesurer les gains d’efficacité commerciale
dans le cycle de vente grâce à l’utilisation de
l’IA
Introduction
L’intégration de l’intelligence artificielle (IA) dans le cycle de vente permet aux entreprises
d’optimiser leurs processus, de gagner du temps et d’améliorer leurs performances. Ce document
explore comment mesurer les gains d’efficacité à chaque étape du cycle de vente et identifie les
outils d’IA les plus efficaces.

2. Pendant la vente : Négociation et closing
Optimisation avec l’IA

1. Avant la vente : Prospection et qualification des leads
Optimisation avec l’IA

 
de l’IA.
Nombrede leads qualifiés par mois

 
prédictive.

Analyse des conversations : Outils comme 
et identifier les signaux d’achat.

Personnalisation des offres : IA comme 
propositions selon le profil du prospect.

 ou 

 pour adapter le discours et les 

 : Augmentation significative grâce à l’analyse 

 pour analyser les appels 

 : Réduction du temps passé à qualifier manuellement les leads.

 : Comparer les performances avant et après l’implémentation 

Automatisation des emails : Utilisation de plateformes comme Outreach.io ou SalesLoft 
pour envoyer des campagnes ciblées.

Analyse des leads : Outils comme LinkedIn Sales Navigator ou ZoomInfo qui exploitent 
des modèles prédictifs pour identifier les prospects les plus pertinents.

Chatbots prédictifs : Solutions comme Drift ou Intercom qui engagent les visiteurs en
ligne pour collecter des informations clés.

Mesurer les gains

•

•

•

•

•

•

•

•

Temps gagné

Tauxde conversiondesleads

Crystal

Gong.io Chorus.ai



•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

•

Taux de closing

Temps de cycle de vente 

Valeur moyenne des contrats
deals.

Taux de rétention client 

Scores de satisfaction (CSAT, NPS)
 

 Power BI 

d’IA.

de l’IA.

 
actions préventives.

Upsell et cross-sell : Suivi des opportunités d’augmentation des ventes grâce aux
recommandations prédictives.

Analyse de la satisfaction client : Plateformes comme Qualtrics ou Medallia pour 
recueillir et analyser les feedbacks clients.

Automatisation des interactions post-vente : Envoi d’emails de suivi, de rappels ou
d’enquêtes de satisfaction via des outils comme HubSpot.

Prédictiondel’attrition client : IA pour identifier les clients à risque et proposer des 

Prédiction des closing rates : Utilisation d’algorithmes pour estimer la probabilité de
clôture de chaque opportunité.

Tableaux de bord personnalisés : Intégration de plateformes comme Tableau ou
pour suivre les indicateurs clés.

CRM enrichi par l’IA : Exploitation des données via des outils comme Salesforce 
Einstein ou Zoho CRM.

Rapports d’efficacité : Utilisation des fonctionnalités de reporting des plateformes d’IA
pour analyser les résultats.

 : Suivi des opportunités conclues avant et après l’intégration des outils 

:Analyse de la durée moyenne pour conclure une affaire.

 : Mesurer l’impact de la personnalisation sur la taille des 

:Analysede l’évolution du pourcentage de clients fidèles.

 : Comparaison des scores avant et après l’utilisation 

Mesurer les gains

Mesurer les gains

Optimisation avec l’IA

5. Exercices pratiques

3. Après la vente : Suivi et fidélisation

4. Outils d’analyse pour mesurer les gains



Exercice 2 : Simulation de closing

Exercice 3 : Amélioration du suivi client

Exercice 1 : Analyse d’impact sur la prospection

•

•

•

•

•

•

Objectif

Critères

Objectif

Critères

Objectif : Utiliser un outil comme Gong.io pour analyser un appel fictif et proposer des
améliorations.

Critères : Identification des signaux d’achat et réponses adaptées.

 : Calculer le temps gagné grâce à un chatbot prédictif sur une période d’un mois.

 : Nombre de leads générés et qualifiés automatiquement.

La mesure des gains d’efficacité dans le cycle de vente grâce à l’IA repose sur l’utilisation 
stratégique des outils et l’analyse régulière des indicateurs clés. En adoptant une approche basée sur
les données, les entreprises peuvent maximiser leurs performances, optimiser leurs processus et
renforcer leur relation client.

 : Développer une stratégie de fidélisation basée sur l’analyse des feedbacks clients.

 : Plan d’actions préventives et augmentation des scores de satisfaction.

Conclusion
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Automatiser ses tâches administratives ! 
 

Mesurer les Gains d'Efficacité
Surveillez des indicateurs clés de performance pour évaluer les gains d'efficacité. Utilisez un 
tableau comparatif avant et après l'automatisation pour visualiser les améliorations.
Analyser les Résultats et Ajuster
Analysez régulièrement les résultats et ajustez les paramètres et les scripts pour optimiser l'efficacité
de l'automatisation.

Choisir les Bonnes Outils d'IA
Sélectionnez les outils en fonction de leur compatibilité avec vos systèmes, leur facilité d'utilisation
et leur coût. Nous présenterons plusieurs outils populaires et leurs fonctionnalités.
Configurer et Personnaliser les Outils
Suivez les étapes pour configurer les outils d'IA et personnalisez-les selon vos besoins spécifiques.
Cela inclut la personnalisation des réponses automatiques et des processus.

Gestion des Rendez-vous et des Suivis
Les outils d'IA peuvent planifier et gérer vos rendez-vous, en envoyant des rappels automatiques
aux clients et en synchronisant avec votre calendrier.
Évaluer les Besoins de Votre Entreprise
Identifiez les tâches administratives qui prennent le plus de temps et déterminez vos objectifs
d'automatisation.

Automatisation des Réponses aux E-mails
Utilisez ChatGPT pour automatiser les réponses aux e-mails. Par exemple, pour répondre à une
demande de devis, vous pouvez préparer un script que l'IA utilisera pour générer une réponse
personnalisée et rapide.
Création de Devis et Propositions Commerciales
Claude peut être utilisé pour générer des propositions commerciales sur mesure. En fournissant les
détails de la demande, Claude peut créer un document professionnel en quelques minutes.

Qu'est-ce que l'Automatisation Administrative avec l'IA?

L'automatisation administrative avec l'IA consiste à utiliser des technologies avancées pour
effectuer des tâches administratives de manière automatique. Ces technologies incluent des outils
comme ChatGPT pour les réponses aux e-mails, des logiciels de gestion automatisée comme
Claude, et des outils de génération d'images pour les visuels de présentation.

Les avantages sont nombreux : réduction des erreurs, gain de temps, productivité accrue et
satisfaction client améliorée.
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Automatiser ses tâches commerciales ! 
 

Configuration des Outils d'IA
Configurez les différents outils d'IA pour qu'ils travaillent ensemble de manière harmonisée. 
Intégrez ChatGPT, Claude, et votre CRM pour créer un flux de travail fluide.
Personnalisation et Optimisation
Personnalisez les scripts et les réponses pour qu'ils reflètent l'identité de votre entreprise. Optimisez
continuellement vos processus en fonction des retours et des performances observées.

Outils d'IA pour la Conversion
Automatisez les présentations commerciales et les démonstrations de produits avec des outils d'IA.
Par exemple, utilisez des scripts de vente générés par l'IA pour convaincre vos prospects.
Outils d'IA pour la Gestion Post-Vente
Automatisez les enquêtes de satisfaction client et le suivi post-vente. Créez des opportunités de
ventes additionnelles et fidélisez vos clients avec des interactions automatisées.
Planification de l'Enchaînement de Tâches
Définissez les étapes de votre flux de travail automatisé. Identifiez les points de contact clés avec
vos prospects et clients et planifiez les actions automatisées.

Outils d'IA pour le Suivi et la Relance
Utilisez des logiciels comme Claude pour automatiser les suivis et les relances. Créez des scénarios
de relance pour ne jamais manquer une opportunité de convertir un lead.

Outils d'IA pour la Génération de Leads
Utilisez ChatGPT pour créer des scripts de prospection par e-mail qui captent l'attention des
prospects. Par exemple, un script personnalisé pour inviter les leads à découvrir vos produits ou
services.
Outils d'IA pour la Qualification de Leads
ChatGPT peut analyser les réponses des prospects pour qualifier les leads automatiquement.
Intégrez ces données avec votre CRM pour une gestion efficace.

Qu'est-ce qu'un Enchaînement de Tâches Commerciales?

Un enchaînement de tâches commerciales est un ensemble de processus automatisés qui permettent
de gérer efficacement les différentes étapes du cycle de vente. Cela inclut la génération de leads, la
qualification, le suivi, la conversion et la gestion post-vente.

Les avantages sont nombreux : amélioration de l'efficacité, réduction des tâches répétitives, 
meilleure gestion des leads et augmentation des taux de conversion.
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Automatiser sa veille commerciale 
Qu'est-ce que la Veille Commerciale?

Optimisation Continue

Création du Tableau de Bord

Planification et Configuration

Outils d'IA pour Analyser les Données

Outils d'IA pour Collecter les Données

Automatisation des Processus de Veille

Outils d'IA pour Créer des Rapports et des Tableaux de Bord

Affinez les algorithmes d'IA et améliorez la qualité des données collectées. Analysez régulièrement les
performances du tableau de bord et effectuez les ajustements nécessaires pour maximiser l'efficacité.

Suivez les étapes pour configurer un tableau de bord : sélectionnez les widgets, intégrez les sources de
données, et personnalisez les affichages selon vos préférences. Un exemple concret pour une entreprise
vendant des accessoires de mode pour femmes pourrait inclure des métriques comme les mentions sur les
réseaux sociaux, les tendances de recherche, et les analyses de sentiments.

Utilisez ChatGPT pour surveiller les réseaux sociaux et les forums, et des outils de scraping pour collecter
des données de diverses sources en ligne.

La veille commerciale consiste à surveiller les évolutions du marché, les activités des concurrents et les
tendances émergentes. Elle permet d'identifier les opportunités et de prendre des décisions stratégiques
éclairées.

Les avantages de l'automatisation de la veille commerciale avec l'IA incluent un gain de temps, l'accès à des
données en temps réel, et des analyses plus précises et approfondies.

Utilisez des logiciels comme Power BI ou Tableau, intégrés avec des outils d'IA, pour créer des tableaux de
bord interactifs qui facilitent la visualisation et l'interprétation des données.

Configurez les outils d'IA pour la collecte et l'analyse automatique des données. Mettez en place des alertes
et des notifications en temps réel pour rester informé des changements significatifs.

Définissez les KPIs et les métriques à surveiller. Choisissez les sources de données et les outils d'IA adaptés 
à vos besoins.

Utilisez des algorithmes de machine learning pour analyser les tendances du marché. Par exemple, l'analyse
des sentiments sur les réseaux sociaux peut fournir des insights précieux sur la perception de vos produits.
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	Qu'est-ce que l'IA ? Différence entre IA et automatisation
	Il est crucial de bien comprendre la différence entre intelligence artiﬁcielle (IA) et car ces deux concepts jouent des rôles complémentaires mais distincts dans commerciaux.
	automatisation
	,  les processus


	1. L’automatisation
	L’automatisation consiste à exécuter des tâches répétitives de manière systématique, sans intervention humaine, en suivant des règles prédéﬁnies. Elle repose sur des algorithmes simples ou des scripts qui permettent de réaliser des actions spéciﬁques et limitées.
	Exemples d’automatisation dans la vente :
	Envoi d’un email de bienvenue dès qu’un prospect s’inscrit à une newsletter. Création automatique de rappels pour les relances commerciales. Attribution automatique de leads à des commerciaux en fonction de zones géographiques.
	Limites : L’automatisation ne peut pas s’adapter à des situations complexes ou interpréter des données non structurées. Elle fonctionne uniquement dans les scénarios pour lesquels elle a été programmée.

	2. L’intelligence artiﬁcielle (IA)
	L’IA, quant à elle, va au-delà des règles ﬁxes. Elle repose sur des modèles capables de traiter des  données complexes, d’apprendre et de s’adapter. Grâce à des techniques comme le machine  learning ou le traitement du langage naturel (NLP), l’IA peut analyser, comprendre et interagir de manière quasi-humaine.
	Exemples d’IA dans la vente :
	Chatbots conversationnels capables de répondre aux questions des prospects, d’analyser leurs besoins et de personnaliser les recommandations. Analyse prédictive pour identiﬁer les prospects les plus susceptibles de convertir. Génération automatique de contenus pour répondre aux objections spéciﬁques des clients.
	Avantages : L’IA peut gérer des interactions complexes, évoluer avec de nouvelles données, et fournir des insights pour optimiser les décisions stratégiques.

	Différence clé : Flexibilité et Adaptabilité
	Automatisation : suit des processus ﬁxes et prédéﬁnis. Elle est idéale pour des tâches simples et répétitives. IA : s’adapte aux changements et apprend en fonction des nouvelles données. Elle est essentielle pour gérer des interactions complexes et personnalisées.

	Exemple dans le cycle de vente
	Automatisation : Après un téléchargement de livre blanc, un email automatique est envoyé pour remercier le prospect.

	IA : Un chatbot engage ensuite une conversation avec le prospect, identiﬁe ses besoins en posant des questions contextuelles, et propose des solutions adaptées en temps réel.
	En somme, l'automatisation est un outil puissant pour gagner du temps sur les tâches répétitives, tandis que l'IA enrichit le cycle de vente par une interaction personnalisée et intelligente. L'idéal est d'utiliser les deux en complémentarité.
	33 %

	Qu'est-ce que l'IA ? L'histoire de l'IA
	Introduction Objectif : Poser le contexte et capter l’attention

	1.
	2.
	3.
	Question d’ouverture
	"Savez-vous que l’IA a des racinesremontant à des siècles avant l’invention de
	l’ordinateur ? Aujourd’hui, elle transforme nos vies, mais son histoire est une aventure fascinante d’idées et d’innovations." Déﬁnir l’IA brièvement :
	"L’intelligence artiﬁcielle désigne des systèmes qui simulent des comportements intelligents, comme apprendre, résoudre des problèmes ou dialoguer."
	Annonce du plan :
	"Nous allons explorer trois grandes phases : les débuts philosophiques, la naissance scientiﬁque, et l’évolution moderne."

	Partie 1 : Les Origines Philosophiques et Théoriques Objectif : Montrer que les concepts d’IA précèdent la technologie moderne

	1.
	Les racines anciennes

	2.
	Antiquité
	: Les mythes grecs comme Talos (un automate) ou les statues animées de
	Héphaïstos montrent les premières idées d’intelligence artiﬁcielle.
	Philosophie chinoise  vivants.
	: Le concept de machines capables de simuler des êtres

	Le siècle des Lumières (XVIIe-XVIIIe siècle)

	3.
	Le rêve mécanique  complexe. La Machine de Pascal (1642)
	: René Descartes imagine l’être humain comme une machine
	: Undespremierscalculateursmécaniques.
	Alan Turing et son rôle visionnaire
	"Computing Machinery
	Présentationd’Alan Turing (1912-1954), soncélèbre article
	andIntelligence" (1950), et son "Test deTuring" pourévaluerl’intelligencedes machines. "Turing a posé une question clé : Une machine peut-elle penser ?"

	Partie 2 : La Naissance Scientiﬁque de l’IA Objectif : Mettre en lumière les grandes avancées technologiques

	1.
	Les années 1940-1950 : La théorie devient réalité

	2.
	Invention des ordinateurs programmables
	:L’apparition d’ENIAC et d’autres
	machines capables de calculer rapidement a ouvert la voie.

	Concept de réseau de neurones (1943)
	:Warren McCulloch et Walter Pitts
	introduisentlespremièresbasesthéoriquesdesréseaux neuronaux.

	Les années 1950-1970 : L’âge d’or de l’IA
	1956 : Conférence de Dartmouth
	Momentfondateuroùleterme"intelligenceartiﬁcielle" est ofﬁciellement déﬁni.

	3.
	John McCarthy, Marvin Minsky, et Claude Shannon sont les pionniers.
	Premiers programmes intelligents :
	Logic Theorist (1956) de Newell et Simon, capable de prouver des théorèmes mathématiques.
	ELIZA (1966)
	: Premier chatbot développé par Joseph Weizenbaum pour simuler
	une conversation avec un psychologue.
	Les limites initiales et le "Winter de l’IA"
	Déclin de l’intérêt dans les années 1970 en raison de promesses non tenues. La puissance informatique insufﬁsante et le manque de données freinent les progrès.




	Partie3 : L’Explosion Moderne de l’IA
	Objectif : Explorer l’évolution récente et son impact
	1.
	Les années 1980 : Le retour des systèmes experts

	2.
	Systèmes experts
	: Programmes capables d’imiter la prise de décision humaine dans
	des domaines spéciﬁques (médecine, ﬁnances). Popularité croissante, mais limitations notables.

	Lesannées 1990-2000 : Montéeen puissance

	3.
	1997 : DeepBlue batGarry Kasparov
	Une victoire symbolique pour l’IA contre l’intelligence humaine.

	machine learning
	Développement des algorithmes d’apprentissage automatique (

	Depuis2010 : Révolutiongrâceauxdonnéeset àlapuissancedecalcul

	4.
	Réseauxdeneuronesprofonds(deep learning)
	: Expliqué avec le succès de
	Google DeepMind et AlphaGo (2016). Applications modernes : IA conversationnelle (chatbots), voitures autonomes, assistants vocaux.

	IA générative
	Les modèles comme ChatGPT (par OpenAI) qui créent du texte, des images ou même des vidéos à partir de données.



	Conclusion : L’IA Aujourd’hui et Demain
	1.
	2.
	3.
	Réﬂexion sur l’impact de l’IA
	"L’IA façonne notre quotidien : des moteurs de recherche aux recommandations Netﬂix."

	Projections pour l’avenir
	"Des questions éthiques émergent : Quel rôle doit jouer l’humain dans un monde d’IA ? Peut-on établir des limites ?"

	Clôture
	"L’histoire de l’IA est une histoire d’innovation et d’imagination. En intégrant cette technologie dans nos cycles de vente, nous écrivons un nouveau chapitre de cette aventure."

	Voici une présentation approfondie des temps modernes et des différentes formes d’intelligence artiﬁcielle (IA) qui existent aujourd’hui.


	L’IA Aujourd’hui : Une Explosion d’Applications et de Capacités
	Depuis les années 2010, l’intelligence artiﬁcielle a connu une accélération fulgurante grâce à trois facteurs clés :
	1. 2. 3.
	La disponibilité massive de données (big data). La puissance accrue des processeurs (GPU, TPU). Les avancées en algorithmes d’apprentissage automatique, notamment le deep learning.

	Les Types d’IA Aujourd’hui
	L’IA moderne se divise en plusieurs catégories en fonction de ses capacités et de ses applications. 1. IA Faible (ou spécialisée)
	Description
	: Cette IA est conçue pour effectuer des tâches spéciﬁques avec une grande
	efﬁcacité, mais elle ne possède pas de compréhension générale du monde.

	Exemples
	Les assistants vocaux comme Alexa, Siri et Google Assistant. Les chatbots conversationnels, tels que ChatGPT, qui répondent à des questions et effectuent des tâches. Les recommandations sur Netﬂix, Amazon ou Spotify.

	2. IA Forte(ougénérale)
	Description
	: Une IA capable de comprendre, apprendre et accomplir toute tâche
	intellectuelle qu’un humain peut réaliser.

	État actuel
	: Cette IA reste théorique. Bien qu’aucun système d’IA forte n’existe
	aujourd’hui, elle représente un objectif de recherche pour le futur.

	3. IA Générative
	Description
	: Une IA capable de produire des contenus créatifs, tels que du texte, des
	images, des vidéos ou même du code.

	Exemples
	GPT (texte)
	: Génération de textes naturels pour rédiger des articles, des scripts ou
	des réponses conversationnelles.

	DALL-E et MidJourney (images)
	: Création d’illustrations ou de visuels à partir de
	descriptions textuelles.

	Codex
	: Génération de code informatique.

	4. IA Cognitive
	Description
	: Reproduit des fonctions cognitives humaines, comme la reconnaissance des
	émotions ou la compréhension de langages naturels complexes.

	Applications
	Reconnaissance faciale (par exemple, pour la sécurité). Analyse de sentiments dans les réseaux sociaux.

	5. IA Embarquée
	Description : Intégrée dans des objets ou des machines pour manière autonome. Exemples :
	leur permettre d'agir de
	Voitures autonomes (Tesla, Waymo). Drones intelligents pour la logistique ou la surveillance.

	6. IAÉthiqueetÉcoresponsable
	Description
	: Une IA conçue pour respecter des valeurs éthiques et minimiser son empreinte
	écologique.

	Exemples
	Algorithmes d’IA visant à réduire la consommation énergétique des centres de données. Développement de systèmes transparents et explicables (explainable AI).


	Les Grandes Familles de Modèles d’IA
	1. Apprentissage Supervisé
	Principe
	: L’IA est entraînée avec des données étiquetées (entrées/sorties connues).

	Applications
	Prédiction de la demande (logistique). Détection de fraudes (banque).

	2. ApprentissageNonSupervisé
	Principe
	: L’IA explore des données non étiquetées pour identiﬁer des modèles ou des
	clusters. Applications
	Segmentation de clients en marketing. Analyse de comportements dans la cybersécurité.

	3. ApprentissageparRenforcement
	Principe
	: L’IA apprend par essais et erreurs, recevant des récompenses pour des actions
	correctes. Applications
	Jeux (AlphaGo, OpenAI Five pour Dota 2). Optimisation des robots industriels.

	4. ApprentissageProfond(DeepLearning)
	Principe
	: Utilise des réseaux neuronaux complexes pour analyser de grandes quantités de
	données. Applications
	Traduction automatique (Google Translate). Analyse d’images médicales pour détecter des maladies.


	Applications Modernes de l’IA dans les Ventes et le Marketing
	1. IA dans les Chatbots et la Relation Client
	Chatbots avancés
	: Capables de dialoguer, poser des questions contextuelles et qualiﬁer les
	leads.
	Exemple
	:Unchatbotsurun site e-commerce recommande des produits en fonction des
	comportements des utilisateurs.

	2. Personnalisation des Offres
	Principe
	:Grâceàl’analyse des données des clients, l’IA personnalise les recommandations
	ou les promotions.
	Exemple  ventes.
	:Amazonutilise l’IA pour proposer des articles pertinents, augmentant ainsi ses

	3. Prédiction de Comportement
	Principe
	:Lesalgorithmesprédisent les prospects les plus susceptibles de convertir.

	Exemple
	:SalesforceEinstein analyse les interactions pour prioriser les leads.

	4. Automatisation Intelligente
	Envoi d’emails optimisés (heure, contenu). Gestion dynamique des prix en fonction de l’offre et de la demande (pricing dynamique).



	L’Avenir de l’IA
	1.
	Vers une IA Émotionnelle

	2.
	Des systèmes capables de reconnaître et de répondre aux émotions humaines pour
	des interactionsencore plus naturelles.
	IA Décentralisée et Intégrée

	3.
	Développement d’IA fonctionnant localement, sans dépendre uniquement des grands
	centresdedonnées, pour plus de conﬁdentialité et d'efﬁcacité.
	Éthique et Régulation
	Les questions liées à la transparence, à la protection des données et à la non- discrimination deviendront encore plus centrales.


	50 %

	Qu'est-ce que l'IA ? La place de l'IA dans le cycle de vente
	1. L’Amont : Préparation et Formation des Commerciaux Formation des équipes commerciales
	Chatbots pédagogiques
	Personnalisation des parcours d’apprentissage
	Learning
	Bénéﬁces
	(Amont du cycle de vente)

	Création de Contenu Persuasif
	Génération de textes optimisés
	Personnalisation des messages
	Bénéﬁces

	Optimisation SEO (Search Engine Optimization)
	Recherche de mots-clés
	Création de contenus structurés
	Analyse de la concurrence
	Bénéﬁces

	A/B Testing Automatisé des Pages
	Création de variantes de contenu
	Analyse des performances
	Bénéﬁces

	Analyse et Prédiction du Comportement des Utilisateurs
	Cartographie des parcours utilisateurs
	Prédiction des actions
	Bénéﬁces
	Création de Contenus Visuels avec l’IA
	Utilisation de l’IA
	Bénéﬁces

	Pourquoi intégrer l’IA à cette étape ?

	2. Pendant le Cycle de Vente : Soutien Actif à la Vente
	Vente Écrite : Optimisation des Supports et Propositions Commerciales
	Création automatisée de contenu
	Bénéﬁces

	Vente à Distance : Relation Client par Outils Digitaux
	Chatbots conversationnels avancés
	Bénéﬁces

	Vente en Face-à-Face : Soutien des Commerciaux
	Coaching en temps réel
	Reconnaissance faciale et émotionnelle
	Outils de réalité augmentée (RA)
	Bénéﬁces


	3. L’Aval : Suivi, Administration et Veille Commerciale
	Gestion des Tâches Administratives
	CRM intelligent
	Traitement automatique des contrats
	Automatisation de la facturation
	Bénéﬁces

	Fidélisation et Upsell
	Analyse des comportements post-achat
	Chatbots après-vente
	Prévision des départs clients (churn)
	Bénéﬁces

	Veille Commerciale et Innovation
	Analyse de tendances
	Surveillance concurrentielle automatisée
	Idéation produits
	Bénéﬁces


	Conclusion : Une Transformation à 360°
	Pourquoi inclure ces IA dans le cycle de vente ?
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	Qu'est-ce que l'IA ? Les perspectives d'évolution de l'IA et les chiffres clés
	Les Perspectives d’Évolution de l’IA dans le Cycle de Vente : Une Vision Globale et Fondée sur la Destruction Créatrice
	1. Le Concept de "Destruction Créatrice" de Schumpeter et son Application à l'IA
	destruction créatrice
	Joseph Schumpeter,économisteduXXesiècle, a introduit le concept de ,
	selon lequel l’innovation détruitlesanciennes structures économiques tout enen créantde
	nouvelles. Ce phénomène est particulièrement pertinent dans le cadre de l’intelligence artiﬁcielle, qui bouleverse les méthodes traditionnelles de travail tout en ouvrant de nouveaux horizons.

	Dans le cycle de vente :
	Destruction
	:Certaines tâches routinières ou standardisées, auparavant effectuées par des
	commerciaux,deviennent obsolètes grâce à l’automatisation et l’IA.

	Création
	:L’IA génère des opportunités pour des métiers axés sur l’analyse, la
	personnalisationavancée, et la gestion stratégique des données.

	2. Perspectives de Fermetures et Créations de Postes
	Les évolutions de l’IA dans les ventes vont transformer les métiers existants :

	Estimation globale :
	20-30% des tâches commerciales actuelles
	Environ
	seront automatisées, ce qui pourrait
	entraînerdessuppressionsde postes.

	30-50% de nouveaux métiers
	Cependant, personnalisation,destratégie, etdegestionde l’IA.
	émergeront pour répondre aux besoins de


	3. Estimation des Commerciaux Utilisant l’IA
	L’IA conversationnelle et les outils associés sont en pleine expansion. Voici une estimation des commerciaux utilisant l’IA à moyen terme :
	D’ici 2030 :
	60 à 80% des commerciaux B2B auront recours à des outils IA dans au moins une étape de leur cycle de vente. 40 à 60% des commerciaux B2C intégreront des outils comme des chatbots, des CRM enrichis par IA, ou des recommandations prédictives.
	Cela représenterait environ 50 millions de commerciaux à travers le monde, dont 3 à 4 millions en Europe et 500 000 en France.

	4. Chiffres Clés et Création de Valeur
	L’intégration de l’IA dans le cycle de vente génère une valeur considérable pour les entreprises et l’économie nationale :

	5. Création et Destruction au Service de l’Économie
	Création nette d’emplois :
	Les postes liésà l’IA (développeurs, gestionnaires d’outils,
	formateurs)devraientcompenser les pertesliées à l’automatisation.

	Amélioration des compétences :
	Les formations pour les commerciaux permettront une
	montée engamme,valorisant des compétences plus stratégiques et relationnelles.

	Impact sociétal :
	L’automatisation des tâches libère du temps pour des activités à plus forte
	valeur ajoutée,améliorantla qualité des services et des produits.

	Conclusion : Une Opportunité à Ne Pas Manquer L’IA n’est pas une menace, mais une opportunité. Certes, elle impose des changements structurels importants, mais en s’appuyant sur le concept de destruction créatrice, elle ouvre également des perspectives inédites pour les commerciaux, les entreprises, et l’économie.
	La clé du succès réside dans l’adoption proactive de ces technologies et dans l’accompagnement des talents pour qu’ils deviennent des acteurs clés de cette transformation.
	83 %

	Qu'est-ce que l'IA ? La règlementation européenne en matière d'IA
	Réglementation Française en Matière d'Intelligence Artiﬁcielle (IA) : Articles de Loi et Précisions
	1. Le Cadre Juridique Français a) Respect des Lois Générales
	1.
	Protection des données personnelles (RGPD)

	2.
	Le RGPD (Règlement Général sur la Protection des Données, Règlement UE 2016/679) est une base essentielle pour encadrer l’utilisation des données par l’IA. Articles spéciﬁques :
	Article 5 : Principes fondamentaux du traitement (licéité, loyauté, transparence, limitation des ﬁnalités). Article 6 : Bases légales du traitement (consentement, obligation légale, intérêt légitime). Article 13 et 14 : Obligations d'information pour garantir la transparence. Article 22 : Protection contre la prise de décision automatisée, y compris le proﬁlage. Les utilisateurs ont le droit de refuser un traitement entièrement
	automatisé ayant des effets juridiques ou signiﬁcatifs sureux.
	CNIL (Commission Nationale de l'Informatique et des Libertés)
	EnFrance,la
	appliquecesarticles et peut sanctionnerlesentreprises.

	Responsabilité civile et pénale
	Le Code civil français s’applique aux dommages causés par une IA :
	Article 1240 : Responsabilité pour faute (négligence humaine ou défaut dans la conception d’une IA). Article 1241 : Responsabilité pour le fait des choses dont on a la garde (les systèmes d’IA peuvent être considérés comme des "choses").
	Laresponsabilité pénale des concepteurs et exploitants d’IA est encadrée par le Code

	pénal
	,enfonction des usages (Article 121-1 sur la responsabilité personnelle).

	b) Spéciﬁcités Nationales

	1.
	Plan National pour l’IA

	2.
	La stratégie française "AI for Humanity" (2018) et son actualisation dans le cadre du Plan IA 2021-2025 s’inscrivent dans les objectifs nationaux déﬁnis par le décret  n° 2021-1575 du 4 décembre 2021. Ce plan se concentre sur :
	La recherche et le développement de l’IA. L’éthique et la gouvernance de l’IA.
	Déontologie et Éthique
	Comité Consultatif National d’Éthique (CCNE)
	Le éthiquesliées à l'IA,notamment en matièrede respect des droits humains et de
	travaille sur les questions
	prévention des discriminations, en s’appuyant sur les articles 1 et 2 de la  Déclaration des Droits de l’Homme et du Citoyen (égalité devant la loi, respect  des droits fondamentaux).



	2. Articulation avec la Réglementation Européenne a) Le Règlement Européen sur l’IA (AI Act)
	1.
	Base législative

	2.
	Ce projet de règlement, attendu pour 2025, établira un cadre unique pour l’ensemble des pays de l’UE.
	Classiﬁcation desrisques (articlesspéciﬁques encore en cours de validation) :
	Risque inacceptable
	notation sociale).
	(exemple : systèmes de surveillance de masse ou de

	Risque élevé
	(domainescomme la santé, l’éducation ou le recrutement).

	Risque limité
	(systèmestransparents comme les chatbots).

	Risque minimal
	(applicationsnon critiques, comme les assistants virtuels).

	Exigences pour les systèmes à risque élevé
	Article 16
	Documentationtechniquedétaillée(prévueàl’
	duprojet).

	Article 20
	Transparencealgorithmique(
	enprojet).

	Article 21
	Surveillancehumaine(
	enprojet).

	b) Règlementation Sectorielle
	Directive 85/374/CEE  produits intégrant l’IA.

	Digital Services Act (DSA)
	surlaresponsabilitédufaitdesproduits : Étendue pour inclure les

	Digital Markets Act (DMA)
	: Réglementation des  plateformesenligneetalgorithmesderecommandation(entrées en vigueur en 2023,
	et

	2024
	applicables dès

	3. Rôles et Responsabilités en France CNIL (Commission Nationale de l’Informatique et des Libertés) :
	Appliquelesarticles duRGPDetélaboredesguides spéciﬁquespourl’IA:

	Délibération n°2018-327 du 11
	Exigencesde transparenceetexplicabilité (voir

	octobre 2018
	20 millions d’euros ou 4% du chiffre d’affaires
	Amendes possibles allant jusqu’à

	mondial
	Article 83
	(RGPD,
	Responsabilité des concepteurs :
	Encadrée par le Code de la consommation :
	Article L217-5 : Les concepteurs doivent garantir le bon fonctionnement des logiciels et systèmes d’IA. Article L212-1 : Obligation d’information sur le fonctionnement de l’IA.




	4. Déﬁs et Adaptations Règlementaires
	1.
	Biais algorithmiques
	principe d’égalité
	Article 1er)
	Les IA doivent respecter le
	(Constitution française,
	et éviter toute discrimination.


	2.
	Explicabilité

	3.
	Obligation pour les entreprises de rendre les algorithmes explicables conformément
	auRGPD (Article 22).
	Cybersécurité
	L'IA utilisée dans les secteurs critiques est soumise à la loi n° 2013-1168 du 18 décembre 2013 relative à la sécurité des systèmes d’information.



	5. Perspectives Futures
	1.
	Certiﬁcations et labels

	2.
	Prévue dans le cadre du futur AI Act pour les systèmes à risque élevé.
	EnFrance, des labels comme "Conﬁance AI", élaborés par des consortiums comme
	SystemX
	, sont en cours de développement.

	Sanctions renforcées

	3.
	projet AI Act
	pouvant aller jusqu’à 6% du chiffre
	Amendesprévues par le

	d’affaires annuel mondial
	en cas de non-conformité.

	Impact économique et social
	La réglementation vise à équilibrer innovation et protection des droits fondamentaux tout en maintenant un écosystème favorable à la recherche et à la compétitivité.



	Synthèse
	La France applique un cadre réglementaire clair, en grande partie aligné sur les normes européennes. Les entreprises doivent se conformer aux articles spéciﬁques du RGPD, du Code civil, et des futures lois européennes comme l’AI Act, tout en respectant les exigences éthiques nationales.
	Cette réglementation rigoureuse garantit un développement responsable de l’IA, évitant les abus tout en favorisant une innovation créatrice de valeur économique et sociale.
	Au niveau européen, plusieurs autres textes sont essentiels pour encadrer l’utilisation de l’intelligence artiﬁcielle (IA), en complément du Règlement sur l’IA (AI Act) et du RGPD. Voici une présentation de ces textes, avec des précisions sur les articles pertinents :

	1. La Directive sur la Responsabilité du Fait des Produits (85/374/CEE)
	Objectif :
	La directive vise à établir un cadre de responsabilité en cas de défaillance des produits. Elle a été mise à jour pour prendre en compte les produits intégrant des systèmes intelligents, tels que ceux basés sur l'IA. Articles pertinents :

	Article 1
	: Déﬁnit la responsabilité du producteur en cas de dommage causé par un produit
	défectueux.

	Article 6
	: Exemption de responsabilité si le produit n'était pas encore "en circulation" ou si
	le défaut n'était pas prévu au moment de la mise sur le marché.

	Article 7
	: Implique le producteur pour des produits défectueux en cas de préjudice corporel
	ou matériel.

	Impactsurl'IA :
	Cette directive concerne les produits incorporant de l'IA (comme des véhicules autonomes, des dispositifs médicaux, etc.). Les producteurs sont responsables des dommages causés par des systèmes intelligents défectueux ou mal conﬁgurés.


	2. La Directive sur les Services de Médias Audiovisuels (2010/13/UE) – Révision en 2020
	Objectif :
	Réglementer les contenus diffusés sur les plateformes audiovisuelles, y compris la manière dont les algorithmes recommandent des contenus aux utilisateurs. Articles pertinents :

	Article 28a
	: Cette révision impose que les plateformes qui utilisent des algorithmes pour recommander des contenus (comme des vidéos) soient plus transparentes sur les mécanismes sous-jacents.

	Article 6
	: Obligation d’assurer que les contenus générés ou recommandés par des IA ne
	diffusent pas des messages haineux ou nuisibles.

	Impactsurl'IA :
	Les entreprises qui utilisent des systèmes de recommandation (comme dans les médias sociaux, les plateformes de streaming) doivent garantir la transparence des algorithmes et éviter les biais discriminatoires. Cela a des implications directes pour les IA de recommandation utilisées dans le cycle de vente.


	3. Le Digital Markets Act (DMA) (Règlement (UE) 2022/1925) Objectif :
	Le DMA impose des règles strictes sur les "gatekeepers" (gardiens d'accès), c’est-à-dire les grandes plateformes qui contrôlent l'accès aux utilisateurs ﬁnaux. Cela affecte particulièrement les IA utilisées par ces acteurs (par exemple, les algorithmes de recommandation).
	Articles pertinents :
	Article 5
	: Imposition de règles sur la transparence des services. Les plateformes doivent informer les utilisateurs sur la manière dont leurs données sont traitées et comment les algorithmes inﬂuencent les résultats.

	Article 6
	: Exige des plateformes qu'elles fournissent une plus grande transparence
	concernant les services d’IA qui peuvent affecter la diffusion de contenu ou la publicité.

	Impact sur l'IA :
	Les grandes entreprises (Google, Amazon, Facebook, etc.) utilisant des IA doivent se conformer à des règles de transparence accrues, en particulier concernant la collecte et l’utilisation des données à des ﬁns de ciblage publicitaire et de recommandation.


	4. Le Digital Services Act (DSA) (Règlement (UE) 2022/2065) Objectif :
	Le DSA vise à rendre les plateformes numériques plus sûres et plus transparentes, notamment en ce qui concerne la gestion des contenus générés par les utilisateurs et la manière dont les IA inﬂuencent ces contenus.
	Articles pertinents :
	Article 13
	: Obligation des plateformes à fournir une information claire sur le fonctionnement des systèmes algorithmiques qui recommandent ou modèrent les contenus (particulièrement important pour les IA de modération de contenu).

	Article 18
	:Imposition de mécanismes permettant aux utilisateurs de contester les décisions
	prisespardes algorithmes (par exemple, le retrait de contenu).

	Article 29 algorithmique"
	: Les plateformes doivent assurer un mécanisme de "redressement
	aﬁn de permettre aux utilisateurs de comprendre et de contester les
	décisionsprises par une IA.

	Impact sur l'IA :
	Les entreprises utilisant des IA pour la modération de contenu ou la gestion de la publicité doivent être transparentes et permettre aux utilisateurs de comprendre les décisions automatisées prises par les systèmes d’IA.

	5. Le Règlement Cybersecurity Act Objectif :
	sur
	la Cybersécurité
	(Règlement

	(UE)
	2019/881)
	Renforcer la cybersécurité en Europe, y compris les aspects liés à la sécurité des systèmes d'IA utilisés dans des applications sensibles.
	Articles pertinents :
	Article 5
	:Imposition d'exigences de cybersécurité pour les produits et services numériques.
	CelainclutlesIA qui sont utilisées dans des secteurs critiques.

	Article 18
	:Enregistrement des produits et services numériques pour garantir leur
	conformitéavec les normes de cybersécurité.

	Impact sur l'IA :
	Les entreprises utilisant des systèmes d'IA, notamment dans les secteurs sensibles (santé, transports, services ﬁnanciers), doivent garantir que leurs IA respectent des normes de cybersécurité strictes pour éviter les risques de piratage ou de manipulation des systèmes.


	6. La Charte Européenne de développement) Objectif :
	l’Intelligence Artiﬁcielle
	(en cours
	de
	La Charte vise à établir des principes éthiques pour le développement et l’utilisation de l'IA en Europe, en mettant l'accent sur des valeurs humaines, la transparence et la responsabilité.
	Articles pertinents :
	Bien qu'encore en développement, la Charte se base sur plusieurs grands principes :

	Respect de la dignité humaine
	: L'IA ne doit pas porter atteinte aux droits fondamentaux.

	Transparence
	:L'IAdoitêtre explicable, en particulier pour les systèmes ayant un impact
	direct sur les individus.
	Responsabilité  décisions.
	:Lesconcepteurs et utilisateurs d'IA doivent être responsables de ses

	Impact sur l'IA :
	La Charte, lorsqu'elle sera ﬁnalisée, aura un impact majeur en établissant des règles éthiques et responsables pour les systèmes d'IA déployés au sein de l'UE, et inﬂuencera directement les entreprises européennes et leurs pratiques.



	7. Le Règlement sur l’Exportation des Technologies de Surveillance et de l’IA (Proposition de la Commission Européenne 2021) Objectif :
	Encadrer l'exportation des technologies de surveillance et d’IA susceptibles de porter atteinte aux droits de l'homme. Ce règlement concerne principalement les technologies de surveillance d’IA utilisées dans les contextes de surveillance de masse.
	Articles pertinents :
	Article 2
	:Déﬁnit les critères de surveillance et les technologies d’IA soumises à des
	restrictions d’exportation.

	Article 3
	:Détaille les conditions dans lesquelles les technologies d’IA à des ﬁns de
	surveillancepeuvent être exportées.

	Impact sur l'IA :
	Cela impose des restrictions sur l'exportation de certaines technologies d'IA susceptibles de porter atteinte à la vie privée et aux droits humains, en particulier pour les systèmes utilisés dans les régimes autoritaires.
	Conclusion sur les Textes Européens En complément du Règlement sur l'IA (AI Act) et du RGPD, plusieurs autres textes européens inﬂuencent directement l'utilisation de l'IA. Les entreprises doivent donc se conformer à une réglementation complexe et en constante évolution, aﬁn d’assurer non seulement la conformité juridique, mais aussi l’éthique, la sécurité et la transparence dans l’utilisation de l’IA dans leurs processus commerciaux.

	100 %

	Qu'est-ce que l'IA ? La règlementation internationale en matière d'IA
	Textes Internationaux Pertinents sur l'Intelligence Artiﬁcielle (IA) Au niveau international, plusieurs textes régissent l'utilisation de l'intelligence artiﬁcielle (IA), abordant des questions telles que les droits de l'homme, la sécurité, l'éthique et l'impact économique. Voici une présentation de certains de ces textes, ainsi qu'une comparaison avec la réglementation française et européenne.

	1. La Déclaration Universelle des Droits de l'Homme (DUDH) – ONU (1948) Objectif :
	Bien que cette déclaration ne concerne pas spéciﬁquement l'IA, elle établit des principes fondamentaux sur la dignité humaine et les droits individuels, qui doivent être respectés lors du développement et de l'utilisation des technologies émergentes telles que l'IA. Articles pertinents :
	Article 1
	: "Tous les êtres humains naissent libres et égaux en dignité et en droits."

	Article 12
	: "Nul ne sera l'objet d'interférences arbitraires dans sa vie privée, sa famille, son
	domicile ou sa correspondance."

	Article 27
	: "Chacun a droit à la protection de ses intérêts moraux et matériels résultant des
	productions scientiﬁques, littéraires ou artistiques dont il est l’auteur."

	Impactsurl'IA :
	L'IA doit respecter la vie privée, la dignité humaine et l'égalité. Les systèmes d'IA, notamment dans des domaines tels que la surveillance de masse ou le proﬁlage automatisé, doivent être conçus pour respecter ces droits fondamentaux. En cas de conﬂit, la Déclaration pourrait entrer en contradiction avec certaines technologies d'IA intrusives qui violent la vie privée, comme la reconnaissance faciale, un sujet de débat entre les régulations européennes et les pratiques commerciales internationales.


	2. La Charte des Nations Unies – Résolution 73/250 (2019) Objectif :
	Cette résolution encourage les États membres à adopter des cadres de gouvernance pour l'IA, tout en intégrant des principes éthiques. Elle aborde la nécessité de promouvoir l'IA de manière inclusive et équitable, en alignement avec les droits humains. Articles pertinents :
	Article 2
	: Encouragement des gouvernements à élaborer des politiques nationales de l’IA
	en se basant sur des principes de transparence, responsabilité et éthique.

	Article 5
	: Promouvoir une IA responsable qui respecte la dignité humaine et soutient le
	développement économique et social durable.

	Impact sur l'IA :
	Cette Charte souligne que l’IA doit être utilisée pour le bien-être humain, la transparence et la réduction des inégalités. Les entreprises qui développent des technologies d'IA doivent veiller à respecter ces principes. En comparaison avec les régulations européennes, cette résolution se rapproche des valeurs du Règlement Européen sur l’IA (AI Act) et du RGPD sur l'éthique et la transparence, mais elle ne donne pas des directives aussi précises, créant un espace d’ambiguïté pour les pays non-européens.


	3. Les Principes de l’Organisation pour la Coopération et le Développement Économiques (OCDE) sur l’IA (2019)
	Objectif :
	Principes de l'OCDE
	Les
	visent à encadrer le développement de l’IA aﬁn d’assurer une innovation
	responsable,fondéesurl'éthique, la transparence et le respect des droits de l'homme.

	Articles pertinents :
	Principe 1
	:L'IA doit être utilisée dans un but de promotion du bien-être humain, de
	croissancedurable et d’inclusion.

	Principe 5
	:L’IA doit être transparente et responsable, garantissant la traçabilité des
	décisionsautomatisées et permettant la supervision humaine.

	Principe 7
	:La cybersécurité et la sécurité des systèmes d’IA doivent être une priorité.

	Impact sur l'IA :
	Ces principes encouragent la gouvernance ouverte et éthique de l'IA, et soutiennent des efforts pour garantir l'intégrité des systèmes d'IA. Ils sont largement compatibles avec les principes du AI Act européen et du RGPD, notamment en matière de transparence et de responsabilité. Cependant, ils n’ont pas la force contraignante d’un règlement, ce qui les rend moins stricts comparés aux normes légales européennes.


	4. La Déclaration de Pékin sur l’IA (2019) – UNESCO
	Objectif :
	Les principes de cette déclaration visent à guider le développement de l'IA à travers une approche humaine et éthique, en accord avec les objectifs de développement durable (ODD).

	Articles pertinents :
	Article 1
	:L'IA doit être au service de l'humanité, favorisant l’inclusion sociale et le respect
	des droits humains.
	Article 2  nations. Article 7
	:L’IA doit promouvoir la diversité culturelle et renforcer la solidarité entre les
	:Les systèmes d'IA doivent être transparents et respectueux de la vie privée.
	Impact sur l'IA :
	Cette déclaration prône l'inclusivité et la responsabilité sociale de l’IA. Elle met l'accent sur l’impact sociétal positif de l’IA et encourage l’adoption de politiques de gouvernance alignées avec les ODD. En France et en Europe, bien que cette déclaration s’aligne avec les principes de transparence et d’éthique des législations, elle manque de rigueur juridique et de sanctions directes, ce qui la rend moins contraignante.




	5. L'IA dans le Code de Bonne Conduite de la Commission des Nations Unies sur le Droit Commercial International (CNUDCI)
	Objectif :
	CNUDCI
	La développe un cadre pour l’adoption de l'IA dans le commerce international, en veillant
	à sonintégration dans les systèmes juridiques de manière éthique, efﬁcace et respectueuse des droits des consommateurs et des entreprises.
	Articles pertinents :
	Article 4
	:Les systèmes d'IA doivent garantir la transparence des contrats intelligents et des
	décisionsautomatisées dans le commerce.

	Article 7
	:Éthique de l’IA en commerce : la protection des consommateurs et la
	responsabilisation des parties prenantes sont primordiales.

	Impact sur l'IA :
	Ce cadre permet de réguler l'utilisation de l'IA dans des secteurs comme le commerce international et les contrats intelligents, en assurant une bonne gouvernance des systèmes d’IA. Bien qu’il soit utile pour les transactions internationales, il se superpose aux régulations européennes comme le Digital Markets Act (DMA) et la Cybersecurity Act, et pourrait entrer en conﬂit avec des règles plus strictes en matière de transparence et de responsabilité dans certains contextes européens.



	Contradictions avec les Textes Français et Européens
	Bien que les textes internationaux suivants promeuvent des principes éthiques et de transparence, certains peuvent entrer en contradiction avec les législations françaises et européennes plus strictes sur certains aspects :
	1.
	Liberté de surveillance et respect des droits de l'homme :
	Certains régimes d'exportation de technologies d'IA (comme la Déclaration Universelle des Droits de l'Homme) peuvent entrer en contradiction avec les lois européennes sur la vie privée et la surveillance de masse. Par exemple, certains usages d’IA dans des régimes autoritaires peuvent violer les principes de vie privée et de dignité humaine (tels que la reconnaissance faciale ou les systèmes de notation sociale).

	2.
	Principes de cybersécurité et régulation
	OCDE
	UNESCO
	prônentune approche moins contraignante que celle des régulationseuropéennessurlacybersécurité et la transparence. La Cybersecurity
	L’
	etl’
	Act
	del’UEimposedesnormesstrictes de cybersécurité qui pourraient entrer en conﬂitavecdesréglementationsplus souples, comme celles proposées au niveau



	CNUDCI
	internationalpar la



	Conclusion
	Les textes internationaux sur l’IA, tels que ceux de l’ONU, de l’OCDE, et de l’UNESCO, jouent un rôle essentiel en promouvant des principes éthiques et responsables pour l’IA. Cependant, ils peuvent entrer en contradiction avec les normes européennes plus strictes, notamment en matière de  cybersécurité, de transparence et de protection des données personnelles. Les entreprises  opérant à l'international doivent être particulièrement vigilantes pour se conformer aux différentes réglementations, aﬁn de s'assurer qu'elles respectent les normes locales tout en promouvant une utilisation éthique et responsable de l'IA.
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	L’IA dans le cycle de vente
	Le cycle de vente classique

	Cycle de Vente Classique (Outbound) sans Intelligence Artiﬁcielle Le cycle de vente outbound classique, dans lequel une entreprise va proactivement vers les prospects (au lieu d'attendre qu'ils viennent), est un processus structuré qui comprend plusieurs étapes clés. Dans ce modèle traditionnel, les commerciaux prennent généralement en charge toutes les interactions avec les prospects et se basent sur des outils traditionnels (CRM, appels, emails, etc.). Le processus peut être long et parfois inefﬁcace sans les outils d'optimisation et d'automatisation offerts par l'intelligence artiﬁcielle. Voici un détail précis du cycle de vente  outbound classique.
	1. Prospection et Identiﬁcation des Prospects But : Identiﬁer de nouveaux prospects potentiels qui pourraient bénéﬁcier des produits ou services proposés.
	Méthodes Traditionnelles :
	Recherche Manuelle : Le commercial effectue des recherches sur Internet, dans des bases de données publiques, via des annuaires d'entreprises, ou encore en consultant des salons et événements. Appels à Froid (Cold Calling) : Le commercial contacte directement des prospects par téléphone, souvent sans connaissance préalable de l’intérêt ou des besoins de la personne contactée. Emails à Froid (Cold Emailing) : Envoi d'emails personnalisés à des prospects potentiels dont les coordonnées ont été collectées manuellement. Il s'agit souvent de listes achetées ou créées via la recherche.
	Exemple Concret :  Un commercial dans le secteur des logiciels CRM recherche sur LinkedIn des responsables marketing d'entreprises en France. Il extrait les contacts manuellement et leur envoie un email froid, présentant les fonctionnalités de son produit sans trop de personnalisation.
	2. Prise de Contact Initiale But : Contacter le prospect et initier une conversation pour déterminer s'il y a un intérêt ou un besoin pour le produit/service.
	Méthodes Traditionnelles :
	Appels Téléphoniques : Le commercial passe un appel de prospection, souvent basé sur un script, et essaie de capter l'attention du prospect en exposant brièvement les avantages de l'offre. Emails de Relance : Après l’envoi du premier email, le commercial envoie un ou plusieurs emails de relance pour susciter une réponse. Ces emails peuvent être personnalisés ou standardisés, mais nécessitent souvent un effort humain important. Réseautage : Participer à des événements physiques ou virtuels (salons, conférences) pour rencontrer de nouveaux prospects et créer des opportunités.
	Exemple Concret :  Le commercial appelle un prospect qu'il a trouvé sur LinkedIn et commence par une présentation générique de son produit, en cherchant à obtenir un rendez-vous pour une démonstration.
	3. Qualiﬁcation du Prospect
	But
	: Déterminer si le prospect a un réel besoin et s'il correspond à un client potentiel.
	Méthodes Traditionnelles :
	Discussions Directes : Le commercial interroge le prospect pour mieux comprendre ses besoins, son budget, son timing et ses critères d'achat. L’objectif est d’évaluer la pertinence du produit/service pour le prospect. Méthode BANT (Budget, Authority, Need, Timing) : Le commercial pose des  questions spéciﬁques sur le budget, l'autorité décisionnelle, les besoins du prospect et le timing de l'achat. Lead Scoring Manuelle : Le commercial attribue manuellement un score au prospect en fonction de la probabilité de vente, souvent basée sur son intuition ou son expérience. Cela peut être informel et varier d'un vendeur à l'autre.
	Exemple Concret :  Un commercial discute avec un prospect pour comprendre s’il a un besoin pour une solution de gestion de projet. Le commercial pose des questions comme "Quel est votre budget pour ce type de logiciel?" ou "Qui prend la décision d'achat dans votre entreprise ?".
	4. Présentation du Produit et Démonstration But : Montrer la valeur du produit/service et comment il peut résoudre les problèmes ou répondre aux besoins du prospect.
	Méthodes Traditionnelles :
	Démo Produit : Le commercial organise une présentation du produit ou un appel vidéo pour montrer en direct comment la solution fonctionne. Cela peut être une démonstration en ligne, une présentation PowerPoint ou une session de questions- réponses. Proposition Personnalisée : Après avoir compris les besoins du prospect, le commercial prépare une proposition détaillée, parfois accompagnée d'une offre spéciale ou d'une réduction, pour encourager la décision d'achat. Pitches Personnalisés : Le commercial personnalise son pitch de vente en fonction des points douloureux spéciﬁques du prospect, en insistant sur les bénéﬁces qui répondent directement à ses problèmes.
	Exemple Concret :  Un commercial de logiciel présente une démo en ligne de son outil CRM, en montrant comment il peut aider le prospect à suivre les ventes, organiser les tâches et améliorer la collaboration entre les équipes.


	5. Négociation et Gestion des Objections
	But
	: Surmonter les résistances et objections du prospect pour le convaincre d’acheter.
	Méthodes Traditionnelles :
	Réponses aux Objections : Le commercial répond aux préoccupations du prospect, comme le prix, les fonctionnalités, la compatibilité avec d'autres outils, etc. Négociation des Termes : Si le prospect est intéressé mais hésite encore, le commercial peut négocier les termes de l'accord, ajuster les prix ou proposer des conditions de paiement ﬂexibles. Contournement des Objections : Utilisation de techniques comme le "feel, felt, found" (Je comprends comment vous vous sentez, moi aussi je l'ai ressenti, mais voici ce que d'autres ont trouvé) pour faire valider l’offre par le prospect.
	Exemple Concret :  Un prospect mentionne que le prix est trop élevé. Le commercial répond : "Je comprends votre préoccupation concernant le prix. Plusieurs de nos clients ressentaient la même chose au départ, mais une fois qu'ils ont vu les économies réalisées avec notre outil, ils ont rapidement compris que l'investissement en valait la peine."


	6. Conclusion de la Vente
	But
	: Amener le prospect à s’engager et signer le contrat.
	Méthodes Traditionnelles :
	Signature du Contrat : Après avoir surmonté les objections et répondu aux questions, le commercial présente les documents nécessaires à la conclusion de la vente (proposition, contrat, conditions générales). Validation du Prospect : Le commercial veille à ce que le prospect soit satisfait des termes avant la signature, et souvent il établit un dernier suivi pour assurer l’engagement du prospect. Gestion de la Paperasse : Le commercial aide le prospect à remplir les documents administratifs et veille à ce que toutes les formalités soient respectées.
	Exemple Concret :  Le commercial envoie un contrat par email au prospect après avoir discuté des modalités de paiement, puis s'assure de la signature du contrat soit en personne, soit via un logiciel de signature électronique.


	7. Suivi Après-Vente
	But
	: Assurer la satisfaction du client, gérer le support, et encourager des ventes supplémentaires.
	Méthodes Traditionnelles :
	Feedback et Suivi : Le commercial ou un membre de l’équipe support fait un suivi pour s’assurer que le client est satisfait et pour résoudre les éventuels problèmes. Opportunités de Vente Croisée ou Upselling : Le commercial recherche des  opportunités pour vendre d’autres produits ou services complémentaires.

	Exemple Concret :  Un commercial appelle le client deux semaines après l'achat pour vériﬁer que tout fonctionne bien et propose un module supplémentaire à un prix réduit si le client est satisfait du produit principal.

	Conclusion du Cycle de Vente Classique Outbound
	Le cycle de vente outbound classique implique de nombreuses étapes où le commercial joue un rôle central dans la recherche de prospects, la qualiﬁcation, la présentation, la gestion des objections et la conclusion de la vente. Ce modèle, bien qu'efﬁcace, peut être long, coûteux et inefﬁcace en raison de la nature manuelle de ces processus. De plus, il peut être difﬁcile pour les commerciaux de gérer un grand volume de prospects de manière personnalisée sans outils automatisés. C'est ici que l'intégration de l'IA pourrait transformer l'efﬁcacité de ce cycle en automatisant certaines étapes, comme la prospection, la qualiﬁcation et la gestion des emails.

	Cycle de Vente Classique (Inbound) sans Intelligence Artiﬁcielle Le cycle de vente inbound se distingue du cycle outbound car il repose sur l'idée d'attirer les prospects à soi, plutôt que de les contacter de manière proactive. Ce modèle est centré sur la création de contenu et l'engagement avec le prospect à travers des canaux numériques comme les blogs, les réseaux sociaux, les sites web, et l'emailing. Dans un contexte sans IA, le cycle de vente inbound repose sur un marketing de contenu efﬁcace, la gestion manuelle des leads, et des interactions humaines pour convertir les prospects en clients. Voici un aperçu détaillé et précis des étapes du cycle de vente inbound classique sans l'utilisation d'IA.
	1. Attirer des Visiteurs (Attraction) But : Attirer des prospects intéressés par votre produit/service via des contenus pertinents et engageants.
	Méthodes Traditionnelles :
	Création de Contenu : Le marketing inbound commence par la création de contenu ciblé, notamment des articles de blog, des vidéos, des infographies, des livres blancs, des études de cas, etc. Ce contenu vise à répondre aux questions des prospects et à les guider dans leur processus de recherche. SEO (Optimisation pour les Moteurs de Recherche) : Pour que ce contenu soit  visible, l’équipe marketing travaille sur le SEO en optimisant les pages de contenu aﬁn qu'elles apparaissent en haut des résultats de recherche sur Google. Publicité Payante : L’entreprise peut également utiliser des publicités payantes, telles que Google Ads ou des annonces sur les réseaux sociaux, pour attirer un public ciblé vers son contenu ou ses pages d’atterrissage. Réseaux Sociaux : Publier sur des plateformes sociales comme LinkedIn, Twitter, Instagram ou Facebook pour attirer de nouveaux visiteurs et générer de l’engagement.
	Exemple Concret :  Une entreprise qui vend des logiciels de gestion de projet crée un article de blog intitulé "Comment choisir le bon logiciel de gestion de projet pour votre entreprise", optimisé pour les mots-clés comme "meilleur logiciel de gestion de projet" ou "gestion de projet d'équipe". Cette ressource attire les personnes cherchant à en savoir plus sur le sujet.
	2. Convertir les Visiteurs en Leads (Conversion) But : Transformer les visiteurs du site web ou des canaux sociaux en leads qualiﬁés (prospects) en capturant leurs informations de contact.
	Méthodes Traditionnelles :
	Pages de Destination (Landing Pages) : Une fois que les visiteurs arrivent sur le site web, il est essentiel de les convaincre de remplir un formulaire de contact via une page de destination bien conçue. Cela peut être pour accéder à un contenu premium (livre blanc, webinar, essai gratuit, etc.). Formulaires de Contact : Les pages de destination comportent des formulaires pour collecter des informations telles que le nom, l’email, la société, et parfois d'autres informations pertinentes.
	Offres et Appels à l'Action (CTA) : Les appels à l’action (CTA) doivent être clairs et persuasifs, incitant les visiteurs à s'engager en téléchargeant un document, en inscrivant à un événement en ligne, ou en demandant une démo du produit.
	Exemple Concret :  Après avoir consulté l’article de blog sur la gestion de projet, un visiteur peut être invité à télécharger un guide gratuit sur "Les meilleures pratiques pour une gestion de projet efﬁcace". En remplissant un formulaire avec son nom et son email, il devient un lead pour l’entreprise.

	3. Qualiﬁer les Leads
	But : Analyser et évaluer l’intérêt et l’opportunité des leads pour déterminer s’ils sont prêts à être contactés par l’équipe de vente.
	Méthodes Traditionnelles :
	Lead Scoring : Le marketing met en place un système de scoring des leads, où chaque action effectuée par un prospect (visite du site web, téléchargement d’un guide, demande de démo) est attribuée une certaine valeur. Par exemple, un lead qui télécharge un livre blanc pourrait avoir un score plus élevé qu’un prospect qui a simplement visité la page d’accueil. Echanges de Contenus : Après avoir téléchargé des contenus, des leads reçoivent des communications supplémentaires telles que des emails de suivi contenant des ressources supplémentaires (études de cas, témoignages, webinars, etc.), permettant de qualiﬁer davantage leur intérêt. Prise de Contact Initiale : Le commercial peut aussi prendre l'initiative de contacter les leads qualiﬁés par téléphone ou email pour en savoir plus sur leurs besoins et leur niveau d’intérêt.
	Exemple Concret :  Un prospect qui a téléchargé deux livres blancs et assisté à un webinaire sur l'optimisation des processus de gestion de projet est marqué comme un lead chaud, avec une priorité élevée pour être suivi par un commercial.

	4. Prise de Contact et Engagement Initial
	But : Initier une conversation plus directe avec le lead pour comprendre ses besoins et commencer à positionner l’offre de l’entreprise.
	Méthodes Traditionnelles :
	Appels Téléphoniques : Le commercial prend contact avec le lead via téléphone pour établir une relation plus personnelle et mieux comprendre ses besoins. Ce premier appel est souvent utilisé pour poser des questions clés et qualiﬁer davantage le prospect. Email de Suivi : Un email personnalisé est envoyé pour continuer la conversation et engager le prospect. L’email peut contenir des ressources supplémentaires, des propositions de rendez-vous, ou des informations sur les prochaines étapes. Séance de Découverte : Le commercial organise un appel ou une réunion pour explorer en profondeur les besoins et les attentes du prospect.
	Exemple Concret :  Un commercial appelle un lead qui a demandé une démo de produit après avoir consulté des études de cas. Lors de cet appel, il pose des questions comme "Quels sont les principaux déﬁs que vous rencontrez dans la gestion de vos projets?" pour mieux comprendre les besoins spéciﬁques du prospect.


	5. Présentation du Produit et Démonstration
	But : Montrer comment le produit ou service peut répondre spéciﬁquement aux besoins du prospect et résoudre ses problèmes.
	Méthodes Traditionnelles :
	Démonstration Produit : Le commercial organise une démo en ligne du produit ou service, personnalisée en fonction des besoins du prospect. Cela peut se faire via une présentation vidéo ou un appel vidéo interactif. Proposition de Valeur Personnalisée : Une fois les besoins du prospect bien compris, le commercial prépare une proposition de valeur sur mesure, expliquant comment le produit peut résoudre les problèmes spéciﬁques du prospect. Répondre aux Objections : Le commercial répond aux questions et objections du prospect, qu’elles concernent le prix, les fonctionnalités, ou la mise en œuvre du produit.
	Exemple Concret :  Lors de la démo, le commercial montre comment le logiciel de gestion de projet peut être utilisé pour suivre les tâches, assigner des responsabilités et générer des rapports sur les performances des équipes, en répondant aux problèmes spéciﬁques mentionnés lors de l’appel découverte.

	6. Négociation et Conclusion
	But
	: Finaliser l’accord en répondant aux préoccupations du prospect et en concluant la vente.
	Méthodes Traditionnelles :
	Négociation des Termes : Une fois l'intérêt conﬁrmé, le commercial discute des conditions de l’accord, y compris le prix, les modalités de paiement, les conditions de livraison, etc. Envoi de Proposition Finale : Le commercial envoie une proposition détaillée qui résume les termes de l’accord, souvent accompagnée d'un contrat ou d'un bon de commande. Signature du Contrat : Le prospect signe généralement un contrat ou un bon de commande pour ofﬁcialiser l’achat.
	Exemple Concret :  Après avoir discuté des fonctionnalités et des prix, le prospect accepte les conditions et signe le contrat en ligne ou par e-signature. Le commercial conﬁrme alors la mise en œuvre du produit ou service.


	7. Suivi Après-Vente et Fidélisation But : Assurer la satisfaction du client, répondre à ses questions, et promouvoir les ventes croisées ou upsell.
	Méthodes Traditionnelles :
	Email de Suivi et Feedback : Après la vente, le commercial ou un membre de l’équipe support contacte le client pour vériﬁer qu’il est satisfait du produit ou service. Formation et Onboarding : Si nécessaire, le client reçoit des sessions de formation ou un accompagnement personnalisé pour tirer le meilleur parti du produit. Opportunités de Vente Croisée (Cross-Sell) : Le commercial identiﬁe des produits  complémentaires qui pourraient intéresser le client et propose de nouvelles offres en fonction des besoins.
	Exemple Concret :  Le commercial appelle le client deux semaines après l'achat pour s'assurer que tout fonctionne bien et lui propose un module supplémentaire ou un service de support premium.
	Conclusion du Cycle de Vente Inbound Classique Le cycle de vente inbound repose sur la création de contenu de qualité et la gestion attentive des prospects à travers divers canaux numériques. Le processus est centré sur l'engagement avec le prospect à travers des interactions personnalisées et pertinentes, aﬁn de le guider tout au long de son parcours d'achat. Bien que ce processus soit plus centré sur l'automatisation (avec des outils de marketing) que le cycle outbound, il reste fortement dépendant de l'effort humain pour personnaliser les interactions et gérer les leads efﬁcacement.
	Voici un récapitulatif des différences entre le cycle de vente Outbound et le cycle de vente Inbound sous forme de tableau, mettant en lumière les caractéristiques spéciﬁques de chaque méthode :

	1.
	Objectif Principal et Approche
	Canaux Utilisés et Ciblage
	2.

	Temps consacré à la recherche de prospects et Engagement
	3.

	Qualiﬁcation des Leads et Personnalisation
	4.

	Coût, Interaction et Suivi
	5.

	Vente, Temps de Conversion et Exemple Concret
	6.

	Responsabilité et Gestion
	7.

	Ce découpage détaillé montre comment l'IA conversationnelle peut jouer un rôle clé à chaque étape du cycle de vente, qu'il soit Outbound ou Inbound, en apportant efﬁcacité, gain de temps et personnalisation.
	66 %

	L’IA dans le cycle de vente
	Quel IA va impacter quelle partie du cycle de vente ?
	1. Prospection Outils d’IA utilisés :
	Chatbots prédictifs
	Analyse des leads
	Automatisation desemails

	Impacts :
	1.
	2.
	Identiﬁcation des leads qualiﬁés
	Interaction initiale automatisée



	2. Qualiﬁcation des prospects Outils d’IA utilisés :
	Outils de scoring des leads
	Assistants conversationnels
	Impacts :
	1.
	2.
	Priorisation des efforts
	Amélioration des échanges



	3. Négociation et proposition
	Outils d’IA utilisés :
	Génération de contenu automatisée
	IA pour l’analyse des besoins

	Impacts :
	1.
	2.
	Création de propositions personnalisées
	Aide à la négociation



	4. Clôture de la vente
	Outils d’IA utilisés :
	Analyse de discours
	Automatisation des tâches

	Impacts :
	1.
	2.
	Optimisation des interactions ﬁnales
	Automatisation administrative



	5. Suivi et Fidélisation
	Outils d’IA utilisés :
	Assistants virtuels pour le service client
	Analyse de satisfaction client

	Impacts :
	1.
	2.
	Suivi automatisé
	Amélioration de l’expérience client



	Conclusion
	Tableau des IA conversationnelles intervenant dans le cycle de vente
	Tableau des IA conversationnelles intervenant dans le cycle de vente
	100 %

	L’IA dans le cycle de vente
	Fixer des Kpis pour mesurer l'impact de l'IA dans le cycle de vente

	Pourquoi est-il fondamental de se ﬁxer des KPIs ?
	1.
	2.
	3.
	4.
	Objectivité et Mesure des Résultats : Les KPIs (Key Performance Indicators) permettent de transformer des objectifs vagues en données mesurables. Ils montrent si l'IA a un impact positif, négatif ou neutre sur le cycle de vente.
	Suivi des Progrès : En suivant les KPIs, on peut évaluer régulièrement les performances et ajuster les stratégies si nécessaire.
	Alignement des Équipes : Les KPIs partagés entre les commerciaux, le marketing et la direction assurent une cohérence dans les objectifs.
	Optimisation des Ressources : Ils aident à identiﬁer les tâches ou outils qui consomment trop de temps ou de budget sans générer de valeur.


	Tableau de bord des KPIs à suivre pour mesurer l’impact de l’IA dans le cycle
	de vente
	Rythme et méthode pour suivre les KPIs Rythme de suivi
	1. 2. 3.
	Hebdomadaire
	: KPIs liés à la prospection et aux interactions (réponse, qualiﬁcation).

	Mensuel
	:KPIs liés à la conversion, au cycle de vente, et à l’efﬁcacité opérationnelle.

	Trimestriel
	:KPIs stratégiques comme la satisfaction client, la ﬁdélisation et le coût
	d’acquisition.

	Méthode simple pour suivre les KPIs
	1.
	2.
	3.
	4.
	5.
	Fixer des objectifs précis
	Exemple : "Améliorerletaux de conversion de 20 % grâce à l'IA en 6 mois."

	Mettre en place des outils de suivi
	Utiliser des CRM intégrés à l’IA (ex : HubSpot, Salesforce). Tableau de bord automatisé alimenté par l'IA, consolidant les KPIs en temps réel.

	Analyser régulièrement les données
	Organiser une réunion hebdomadaire rapide (30 min) pour les KPIs hebdomadaires. Réunion mensuelle plus détaillée pour les analyses des KPIs stratégiques.

	Ajuster les stratégies
	Identiﬁer les écarts par rapport aux objectifs. Mettre en place des actions correctives basées sur les observations (exemple : tester
	unnouveau script généré par l’IA si le taux de conversion est faible).

	Communiquer les résultats
	Partager les progrès et succès avec l’équipe pour motiver et ajuster les pratiques collectivement.



	Utiliser l'IA dans la chaîne de valeur du cycle de vente
	Qu'est-ce qu'un prompt ?
	Savoir rédiger un prompt de qualité avec la méthode AlFred
	L'utilisation concrète des principaux IA : Chat GPT, Midjourney... dans les situations commerciales les plus courantes
	Les différentes étapes d'un prompt : la méthode Alfred Savoir corriger un prompt pour obtenir une réponse plus efficace
	Mesurer les gains d'efficacité commerciales dans le cycle de vente grâce à l'utilisation de l'IA
	17 %


	Utiliser l'IA dans la chaîne de valeur du cycle de vente
	Qu'est-ce qu'un prompt ?
	requêtetextuelle
	ensemble de consignes
	structurer le dialogue

	Exemple :
	1. 2.

	2.2 Contexte
	2.3 Objectif
	3. Types de prompts
	4. Importance des prompts dans l’IA conversationnelle
	5. Exercices pratiques
	Conclusion
	33 %

	Utiliser l'IA dans la chaîne de valeur du cycle de vente
	Les différentes étapes d'un prompt : la méthode Alfred
	Questions à se poser :
	Inclure :


	3. Être précis dans votre demande
	Inclure :
	Exemple :  tableau." 4. Définir la longueur et le niveau de détail
	Questions à poser :
	Exemple :


	5. Gérer l’ambiguïté avec des exemples
	Pourquoi ?
	Exemple :
	Inclure :
	Questions à se poser :
	1. 2. 3. 4. 5. 6. 7.
	2. Analyser le marché “Fournis-moi une méthode simple et concrète pour analyser un marché cible dans le  secteur de la mode, en identifiant au moins 3 critères importants à étudier. Utilise des exemples précis pour illustrer.” 3. Identifier les objections des clients “Donne-moi une liste de 5 objections fréquentes qu’un client pourrait avoir lors de l’achat d’un produit technologique, ainsi qu’une réponse adaptée pour chacune, en utilisant un langage accessible mais professionnel.” 4. Préparer un pitch commercial efficace “Rédige un pitch commercial de 60 secondes pour vendre un logiciel de gestion pour  petites entreprises. Inclue les avantages clés, un exemple concret d'utilisation et un appel  à l’action final.” 5. Techniques de closing “Liste-moi 3 techniques de closing efficaces pour conclure une vente dans le secteur des assurances, avec des exemples de formulations à utiliser pour convaincre le prospect.” 6. Créer une offre irrésistible “Décris comment structurer une offre promotionnelle pour un abonnement mensuel à une salle de sport afin d’attirer les nouveaux clients. Inclue les éléments essentiels à mettre en avant et un exemple concret d'offre.” 7. Gérer une vente complexe “Explique comment gérer une négociation commerciale complexe avec un client entreprise qui hésite à investir dans une solution à 50 000 €. Fournis des étapes claires et des  conseils pratiques pour conclure positivement.” 8. Améliorer la fidélisation client “Donne-moi 3 stratégies concrètes pour améliorer la fidélisation des clients dans une entreprise e-commerce, en précisant les outils ou actions à mettre en place pour  chacune.” 9. Utiliser les outils CRM pour optimiser les ventes “Explique comment utiliser un outil CRM pour suivre efficacement les prospects dans le domaine immobilier. Détaille les informations clés à renseigner et comment les analyser pour augmenter les chances de conversion.” 10. Optimiser la prospection
	Clarté

	10 exemples de mauvais prompts dans le domaine de la vente 1. Trop vague
	7. Aucune structure demandée
	8. Manque d’objectif clair

	10. Pas d’exemple ou de cadre donné
	1. Trop vague
	Conséquence :
	2. Pas assez de contexte
	Problème :
	Conséquence :
	3. Absence de demande claire
	4. Pas de précision sur le secteur ou le produit
	Problème :
	Conséquence :
	5. Trop large et non ciblé
	6. Question ambiguë
	7. Aucune structure demandée
	Problème :
	Conséquence :
	8. Manque d’objectif clair
	Problème :
	Conséquence :
	9. Absence de demande de résultats exploitables
	Problème :
	Conséquence :
	10. Pas d’exemple ou de cadre donné

	Conclusion générale : Ce qui rend un prompt mauvais
	1. 2. 3. 4.

	5.
	50 %

	Utiliser l'IA dans la chaîne de valeur du cycle de vente
	Savoir rédiger un prompt de qualité avec la méthode AlFred

	Définissez clairement qui est concerné par la réponse.
	Questionclé:
	Pourquoic’estimportant?
	Exemple :
	I - Intention claire
	Exprimez précisément ce que vous voulez obtenir.
	Questionclé:
	Pourquoic’estimportant?
	Exemple :
	L - Limites définies
	Fixez des contraintes pour cadrer la réponse.
	Questionclé:
	Pourquoic’estimportant?
	Exemple :
	F - Format attendu
	Indiquez le format que doit prendre la réponse.
	Questionclé :
	Pourquoic’estimportant?
	Exemple :
	R - Ressources ou contexte fourni
	Ajoutez des informations contextuelles ou des exemples.
	Question clé :  Pourquoi c’est important ?
	Exemple :
	E - Exemples souhaités
	Demandez des exemples concrets ou des cas pratiques.
	Exemple :
	D - Données exploitables
	Demandez un contenu immédiatement utilisable.
	Question clé :
	Exemple :
	Prompt maladroit :
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	1. 2. 3. 4.
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	A - Audienceciblée:
	L - Limitesdéfinies: F - Formatattendu: R - Ressourcesoucontextefourni:
	E - Exemplessouhaités: D - Donnéesexploitables:
	Promptfinal :
	Exemple 2 : Rédiger un argumentaire pour une vente en B2B Prompt maladroit :
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	A - Audienceciblée:
	I - Intentionclaire:
	F - Formatattendu: R - Ressourcesoucontextefourni:
	E - Exemplessouhaités: D - Donnéesexploitables:
	Prompt final :
	Pourquoi c’est efficace ?

	Exemple 3 : Développer un plan de prospection efficace Prompt maladroit :
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	A - Audienceciblée:
	I - Intentionclaire:
	L - Limitesdéfinies:
	F - Formatattendu: R - Ressourcesoucontextefourni:
	Prompt final :
	Pourquoi c’est efficace ?

	Exemple 4 : Identifier les KPI pour mesurer la performance d’une équipe de vente
	Prompt maladroit :
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	A - Audience ciblée :
	I - Intention claire :
	R - Ressources ou contexte fourni :
	Prompt final :
	Pourquoi c’est efficace ?

	Exemple 5 : Optimiser une campagne publicitaire sur les réseaux sociaux
	Prompt maladroit :
	Prompt optimisé avec AILFRED :
	F - Format attendu :
	R - Ressources ou contexte fourni :
	Prompt final :
	Pourquoi c’est efficace ?

	Analyse globale : Pourquoi ces prompts fonctionnent ?
	1. 2.
	3. 4. 5.

	1.
	2. •
	•
	• 3. •
	• • 4. •
	•
	• 5. •
	•
	• 6. •
	•
	• 7. •
	•
	•
	A-Audienceciblée : Uneréponsepersonnalisée

	Pourquoi AILFRED fonctionne systématiquement dans le domaine de la vente ?
	1.
	3. •
	•
	Adaptabilité à tous les cas de figure

	Limitation des erreurs fréquentes grâce à AILFRED
	Conclusion générale
	Avec AILFRED, chaque prompt devient une clé
	pour débloquer des solutions adaptées aux besoins spécifiques.
	67 %


	Utiliser l'IA dans la chaîne de valeur du cycle de vente
	Savoir corriger un prompt pour obtenir une réponse plus efficace
	Pourquoi c’est efficace ?
	Pourquoi c’est efficace ?


	3. Amélioration : Absence de demande claire
	Pourquoi c’est efficace ?
	4. Amélioration : Pas de précision sur le secteur ou le produit Mauvais prompt : “Donne-moi des conseils pour vendre un produit.”
	Pourquoi c’est efficace ?


	5. Amélioration : Trop large et non ciblé
	Pourquoi c’est efficace ?

	6. Amélioration : Question ambiguë
	Pourquoi c’est efficace ?

	7. Amélioration : Aucune structure demandée
	Pourquoi c’est efficace ?

	8. Amélioration : Manque d’objectif clair
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