FRANCE-FORMA - INTEGRER L’'INTELLIGENCE
ARTIFICIELLE CONVERSATIONNELLE DANS LE
CYCLE DE VENTE

INTRODUCTION

Bienvenue a cette formation dédiée a l'intégration de I'Intelligence Artificielle conversationnelle (IA) dans le cycle
de vente. Dans un environnement commercial en constante évolution, I'lA représente un levier puissant pour
optimiser les processus, gagner en efficacité et offrir une expérience client personnalisée. Ce programme
intensif et interactif vous guidera étape par étape pour maitriser les outils et les techniques permettant
d'exploiter pleinement le potentiel de I'lA dans vos démarches commerciales. Axée sur la pratique et I'échange,
cette formation en classe virtuelle, animée par un formateur expert, vous fournira les compétences clés pour
transformer votre approche de la vente et atteindre de nouveaux sommets de performance. Préparez-vous a

découvrir comment I'lA peut devenir votre meilleur allié commercial !

MODALITES ET DELAIS D’ACCES A LA FORMATION

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

avec son formateur.

L'accés effectif aux sessions commence aprés expiration de ce délai.

PROCESSUS D’INSCRIPTION A LA FORMATION

. @ Inscription en ligne directement sur notre site internet ou par téléphone.
« & Le client est ensuite contacté par notre équipe pour comprendre ses besoins et analyser son niveau.

. Aprés vérification du respect des prérequis, une proposition de formation adaptée lui est soumise

ACCESSIBILITE AUX PERSONNES EN SITUATION DE

HANDICAP




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

Un entretien individuel permet d'évaluer précisément les adaptations nécessaires afin d’offrir une expérience de formation

adaptée a chaque situation spécifique.

MOYENS & SUPPORTS PEDAGOGIQUES

SUPPORT DE COURS ET DOCUMENTATION :

- & Support de cours détaillé remis au stagiaire (format numérique).

« 7 Fiches techniques et mémos de synthése pour chaque module abordé générés par I'IA et envoyé

automatiquement par email
» L Glossaire des termes techniques et concepts clés.

- ™ p| ateforme en ligne (GPT like) pour donner acces aux principales |A au stagiaire(ChatGPT, Claude, Gemini

etc...)

. Mises a jour réguliéres du contenu pédagogique.

EXERCICES PRATIQUES ET EVALUATIONS :

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

« nl Evaluation finale avec restitution détaillée des résultats.

ACCOMPAGNEMENT ET SUIVI PEDAGOGIQUE :

« % Support continu du formateur pour répondre aux questions entre les sessions (whatsapp, espace en ligne)

« . Sessions de questions/réponses hebdomadaire sur une plateforme en ligne dédiées pour approfondir les

points complexes.
» 0 Suivi personnalisé de la progression de chaque participant.

« %, Chat + communauté en ligne accessible pendant toute la durée de la formation.

OUTILS ET MOYENS TECHNIQUES :

» replay de toutes les sessions de formation disponibles pendant la durée d'acces.

. ™ p| ateforme en ligne (GPT like) pour donner acces aux principales |A au stagiaire(ChatGPT, Claude, Gemini

etc...)

« & Ressources téléchargeables (templates, check-lists, GPT personnalisés, bases de prompts).
Mode de formation : exclusivement en classe virtuelle (Google Meet).
Calendrier des sessions virtuels : Etablie selon les disponibilités du stagiaire du lundi au vendredi de 10h & 19h

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



PREREQUIS

Le candidat doit posséder des compétences commerciales.

Un test et un entretien sont réalisés pour vérifier ces compétences.

PREREQUIS TECHNIQUES

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

PUBLIC CIBLE

La certification s'adresse aux commerciaux sédentaires ou vacataires exercant en indépendant ou en entreprise, aux
dirigeants pour lesquels la vente n’est pas leur activité principale, souhaitant exploiter I'intelligence artificielle pour réaliser
des gains de temps et d'efficacité dans son approche conseil auprés des prospects dans le cycle de vente.

QUALITE DU FORMATEUR

Le formateur est expérimenté sur I'lA et I'automatisation, et maitrise parfaitement plusieurs modéles (ChatGPT,
Claude, Gemini) et d'autres outils IA comme Lovable, Genspark, Code Claude, Claude Cowork, etc...Cela lui
permet d'accompagner au mieux sur l'obtention de la certification "Intégrer [lintelligence artificielle
conversationnelle dans le cycle de vente" et sait transmettre avec clarté, pédagogie et pragmatisme. Il s’appuie
aussi sur une solide expérience entrepreneurial et une approche orientée résultats, pour offrir une formation

utile, engageante et directement applicable.

MODALITES D’EVALUATION

« 7 Evaluation continue aprés chaque chapitre : 10 questions QCM, 5 questions ouvertes et un cas pratique a

réaliser pour vérifier les acquis

« ul Evaluation finale : Mise en situation d'examen, 20 questions QCM et 5 questions ouvertes demandant une

réponse construite par le stagiaire.

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



DUREE & PRIX DE LA FORMATION

25 heures, 120 €/heure, 1 heure (la derniére) sera utilisée pour faire un examen blanc avec le formateur,
préparer a la certification qui aura lieu juste aprés cette derniére heure, et s'assurer de la présence du stagiaire
a la certification. La formation dure 25 heures car c’est la durée moyenne que nous estimons nécessaire pour
acquérir toutes les compétences du référentiel et valider la certification RS 6792. La durée de formation pour

étre ajustée selon le niveau du stagiaire aprés son évaluation initiale.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

- Etre capable d'identifier les situations professionnelles ou les activités professionnelles de I'acte de vente dans

lesquelles I'l|A apporte une plus-value afin de réaliser un gain de temps et d’efficacité dans le processus de vente.

- Etre capable de rédiger un questionnement auprés d’un logiciel d’IA afin d’obtenir une réponse pertinente et

exploitable en s’adaptant a la plateforme et a I'objectif du questionnement.

- Etre capable d'améliorer la qualité des réponses, en analysant les réponses de I'lA, en corrigeant le

questionnement afin d’obtenir des gains de temps et d’efficacité dans le processus de vente.

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

implémentation conforme du projet de transformation.

Référentiel de compétences et d’évaluation : RS6792 - Intégrer I'intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de

vente (Online Sale Succes)

ATTESTATION DE FIN DE FORMATION

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

ASSISTANCE TECHNIQUE ET PEDAGOGIQUE PROACTIVE

DU FORMATEUR

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

» & Feedback écrit personnalisé envoyé par email aprés chaque module.

- OB Envoie de fiche de révision aprés chaque chapitre par email.

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



« & Animation d'un espace collaboratif WhatsApp pour défis, échanges de cas pratiques et partage d'expérience

avec les autres apprenants.

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

certification.

PREREQUIS A LA VALIDATION DE LA CERTIFICATION RS

ET EVALUATION POUR LE PASSAGE

Modalité d'évaluation 1 :
Etude de cas et présentation devant le jury
L'étude de cas est tirée au sort parmi 10 possibilités renouvelées tous les mois :

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

processus de vente en intégrant l'intelligence artificielle (IA) dans ses activités.
Eléments demandé au candidat :

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

Artificielle (IA) apporte une valeur ajoutée.

Rédiger un questionnement auprés d’un logiciel d’TA pour obtenir une réponse pertinente et exploitable en s'adaptant a la

plateforme et a I'objectif du questionnement.

Modalité d'évaluation 2 :

Etude de cas et présentation devant le jury

L'étude de cas est tirée au sort parmi 10 possibilités renouvelées tous les mois :
L'étude de cas porte sur des questionnements a une Intelligence Artificielle imparfaits
Pondération : 2

Modalité d'évaluation 3 : Questionnement de type QCM

Taux de bonnes réponses mini (70%)

pondération : 1

QUIZ D’EVALUATION DE POSITIONNEMENT INITIAL

Ce quiz a pour objectif d'évaluer vos connaissances actuelles sur l'intégration de I'lA dans la vente et de mieux

cerner vos attentes. Il nous permettra d'adapter au mieux le parcours de formation a votre profil.

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) :

1. Quelle est la principale valeur ajoutée de I'lA conversationnelle dans le cycle de vente selon vous ?

o a) Remplacer complétement les commerciaux.



o b) Automatiser les taches répétitives et améliorer I'efficacité.
o c) Créer des produits et services uniques.
o d) Uniquement utilisé pour la gestion interne.
2. Quel type d'interaction I'lA conversationnelle gére-t-elle le plus efficacement en vente ?
o a) Les négociations complexes face-a-face.
o b) La qualification de leads et les réponses aux questions fréquentes.
o c) La signature des contrats.
o d) Les événements de networking.
3. Un "prompt" en matiére d'lA conversationnelle désigne :
o a) Le résultat généré par I'lA.
o b) La question ou l'instruction donnée a I'lA.
o ¢) Un algorithme d'apprentissage automatique.
o d) Une base de données client.
4. Pourquoi est-il crucial d'analyser les réponses de I'lA pour les corriger ?
o a) Pour prouver que I'lA se trompe toujours.
o b) Pour garantir la pertinence et la précision des informations.
o c) Pour ralentir le processus de vente.
o d) L'lA est toujours parfaite, aucune correction n'est nécessaire.
5. Quelle est I'importance de I'éthique et de la protection des données lors de I'utilisation de I'lA en vente ?
o a) Cela n'a aucune incidence sur l'efficacité commerciale.
o b) C'est un facteur secondaire, la performance prime.
o c) Indispensable pour la confiance client et la conformité réglementaire.
o d) Concerne uniquement les grandes entreprises.

6. Parmi les suivantes, quelle est une tache que I'lA conversationnelle peut difficilement automatiser dans la

vente ?

o a) L'envoi d'emails de prospection.
o b) La personnalisation d'une offre complexe basée sur une relation de confiance.
o c) La planification de rendez-vous.
o d) La rédaction de fiches produit.

7. Quel est le risque principal d'un "mauvais prompt" envers une IA ?
o a) L'lA cesse de fonctionner.
o b) Obtenir une réponse inutile ou erronée.
o c)Augmenter les colts d'utilisation de I'A.
o d) Aucune conséquence, I'IA corrige d'elle-méme.

8. L'IA conversationnelle peut-elle aider a la segmentation des prospects ?
o a) Non, c'est une tache purement marketing.
o b) Oui, en analysant les données et les interactions pour mieux cibler.

o ¢) Uniquement pour les trés petites entreprises.



o d) Elle ne fait que collecter des informations brutes.
9. Qu'est-ce que le RGPD en lien avec I'lA et la vente ?

o a) Un nouveau type de logiciel d'lA.
o b) Une réglementation sur la protection des données personnelles.
o c¢) Un indicateur de performance commerciale.
o d) Une technique de vente.

10. Comment I'lA contribue-t-elle a la productivité commerciale ?
o a) En augmentant le nombre de réunions inefficaces.
o b) En réduisant le temps passé sur des taches administratives et de recherche.
o c¢) En remplagant le contact humain avec le client.

o d) En rendant les commerciaux dépendants de la technologie.

QUESTIONS OUVERTES :

1. Décrivez une situation concréte dans votre quotidien de commercial ou I'utilisation de I'l|A conversationnelle

pourrait vous faire gagner du temps.

2. Quels sont, selon vous, les principaux défis éthiques ou de protection des données liés a l'intégration de I'|A dans

la vente ?

3. Imaginez que vous deviez obtenir des informations précises sur un marché de niche via une IA. Quel type de

question posereriez-vous pour maximiser la pertinence de la réponse ?

BAREME INTERPRETATIF DETAILLE APRES LE QUIZ :

» 0-5 bonnes réponses (QCM) / Réponses superficielles (ouvertes) : Niveau Débutant. Des bases solides sont
nécessaires. La formation mettra I'accent sur les concepts fondamentaux et les applications pratiques les plus

simples.

» 6-8 bonnes réponses (QCM) / Réponses pertinentes (ouvertes) : Niveau Intermédiaire. Vous possédez des
connaissances générales. La formation vous aidera a approfondir vos compétences et a maitriser des techniques

plus avancées.

= 9-10 bonnes réponses (QCM) / Réponses détaillées et perspicaces (ouvertes) : Niveau Avancé. Vous avez
déja une bonne compréhension des enjeux. La formation ciblera des optimisations fines et I'exploitation des cas

d'usage complexes de I'lA.

CHAPITRE 1 : IDENTIFIER LA PLUS-VALUE DE L'IA
CONVERSATIONNELLE DANS LE CYCLE DE VENTE (4

HEURES)

Objectif pédagogique : Etre capable d'identifier les situations professionnelles ou les activités professionnelles
de l'acte de vente dans lesquelles I'l|A apporte une plus-value afin de réaliser un gain de temps et d’efficacité

dans le processus de vente.



PARTIE THEORIQUE : L'IA AU SERVICE DE L'EFFICACITE COMMERCIALE

Ce premier chapitre établit les bases de la compréhension de I'l|A conversationnelle et de son réle révolutionnaire dans le
cycle de vente. Nous explorerons les définitions clés et les applications concretes qui permettent aux professionnels de la
vente de gagner en temps et en efficacité. L'idée n'est pas de remplacer I'humain, mais de lui fournir des outils puissants pour

se concentrer sur les taches a forte valeur ajoutée.

QU'EST-CE QUE L'IA CONVERSATIONNELLE ?

. Définition : Il s'agit d'une branche de l'intelligence artificielle qui permet aux machines de comprendre,
d'imiter et de participer a des conversations humaines. Cela inclut les chatbots, les assistants virtuels et les 1A

génératives textuelles.

» < Principes de fonctionnement : Apprentissage automatique (Machine Learning), traitement du langage

naturel (NLP), et génération de langage naturel (NLG) sont les piliers de cette technologie.

LE CYCLE DE VENTE TRADITIONNEL ET SES POINTS D'INEFFICACITE

- 4 Phases classiques : Prospection, qualification, découverte, proposition, négociation, closing, suivi.

« @ Goulots d'étranglement : Les taches répétitives et chronophages (recherche d'informations, réponses aux

FAQ, rédaction d'emails basiques) qui réduisent le temps consacré a la relation client et a la stratégie.

OU L'IA CONVERSATIONNELLE APPORTE-T-ELLE UNE VALEUR AJOUTEE SIGNIFICATIVE ?

Prospection et qualification :
o @ Identification de leads plus pertinents.
o nhl Analyse des données pour détecter des opportunités.
o @ Pré-qualification de prospects via des chatbots intelligents pour filtrer et prioriser.
» % Découverte et accompagnement client :
o v Assistance client 24h/24 et 7j/7 pour des réponses instantanées.
o @ Centralisation des informations produits/services pour des réponses cohérentes.
o ~ Personnalisation des interactions basées sur I'historique client.
. 4 Rédaction et personnalisation :
o & Génération d'emails de prospection ou de relance.
o '® Création d'argumentaires de vente adaptés a chaque prospect.
o 7 Aide a la rédaction de propositions commerciales.
« @ Gain de temps et efficacité :
o "\ Réduction du temps passé sur les taches a faible valeur ajoutée.
o # Augmentation du volume d'interactions sans augmentation des effectifs.

o 2. Permet aux commerciaux de se concentrer sur la stratégie, la négociation et la construction de

relations.

PARTIE PRATIQUE : SCENARIOS D'INTEGRATION ET CAS CONCRETS

Au cours de cette session pratique, le formateur vous guidera a travers des scénarios concrets pour identifier les opportunités

d'intégration de I'lA dans votre cycle de vente. L'objectif est de transposer la théorie en applications directes et mesurables,



avec des corrections et des feedbacks en temps réel.

EXERCICE 1 : CARTOGRAPHIE DE VOTRE CYCLE DE VENTE ACTUEL (1H30)

» 7 Consignes : Chaque stagiaire est invité a décrire son cycle de vente actuel, étape par étape, en identifiant

pour chaque étape les taches les plus chronophages ou les moins efficaces.

» @ Intervention du formateur : Le formateur animera une discussion facilitée, incitant chaque participant a

partager ses défis spécifiques. Il mettra en lumiére les points communs et les particularités de chacun.
» . Apports pédagogiques :
o Analyse comparative des cycles de vente.
o ldentification des "zones rouges" ou I'lA pourrait intervenir.
o Présentation d'exemples réussis d'entreprises ayant optimisé ces étapes avec I'lA.

. Correction live : Le formateur corrigera et affinera collectivement les cartographies, en proposant des pistes

d'amélioration immédiates.

EXERCICE 2 : BRAINSTORMING D'APPLICATIONS IA POUR DES SITUATIONS SPECIFIQUES
(1H30)

+ @ Consignes : Sur la base des cartographies identifiées, chaque stagiaire choisit 2-3 tiches chronophages et
propose des solutions concrétes impliquant I'lA conversationnelle. (Ex: "Qualification de leads" -> "Chatbot de

pré-qualification").

» @ Intervention du formateur : Le formateur stimulera la créativité et la réflexion critique. Il posera des

questions pour affiner les propositions et s'assurer de leur pertinence et de leur faisabilité.
« . Apports pédagogiques :
o Présentation de divers outils d'|A conversationnelle (ChatGPT, Bard, Claude, etc.) et de leurs
spécificités.
o Evaluation des critéres de faisabilité technique et budgétaire des solutions proposées.
o Discussion sur les impacts potentiels en termes de ROl commercial.

- % Articulation des séquences : Le formateur animera un débriefing de groupe pour mutualiser les meilleures
idées et construire des fiches "use case" d'lA personnalisées pour chaque participant. Il soulignera la nécessité

d'une approche progressive et mesurable.

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 1

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) :

1. Quelle est la phase du cycle de vente ou I'lA conversationnelle est la plus efficace pour automatiser les

taches basiques ?
o a) Négociation.
o b) Prospection et qualification.
o c¢) Conclusion de la vente.
o d) Suivi aprés-vente complexe.
2. Un "goulot d'étranglement” dans le cycle de vente désigne :

o a) Une phase ou I'lA est inutile.



o b) Une étape qui ralentit 'ensemble du processus.
o ¢) Un nouveau segment de marché.
o d) Une opportunité de vente immédiate.
3. Le Machine Learning est :
o a) Un type de chatbot.
o b) Une méthode d'apprentissage des machines a partir de données.
o ¢) Un outil de gestion de projet.
o d) Un fournisseur de bases de données.
4. L'lIA conversationnelle permet aux commerciaux de se concentrer sur :
o a) Plus de tadches administratives.
o b) La création de nouvelles campagnes publicitaires sans aide.
o c) Les interactions a forte valeur ajoutée et la stratégie.
o d) Le remplacement de tous les processus manuels.
5. Quelle affirmation est FAUSSE concernant I'lA conversationnelle en vente ?
o a) Elle peut aider a personnaliser les emails.
o b) Elle peut assister a la rédaction d'argumentaires.
o c) Elle remplace entieérement la relation humaine du commercial.
o d) Elle permet d'améliorer la qualification des leads.
6. Quel critére est essentiel pour maximiser le gain de temps via I'l|A ?
o a) Limiter son utilisation aux taches les plus créatives.
o b) L'intégrer uniquement pour le divertissement.
o c) L'appliquer aux taches répétitives et a faible valeur ajoutée.
o d) L'utiliser sans jamais vérifier ses résultats.
7. Le NLP (Traitement du Langage Naturel) permet a I'lA de :
o a) Générer des images.
o b) Comprendre le langage humain.
o c) Gérer les paiements en ligne.
o d)Analyser des données chiffrées uniquement.
8. Un avantage clé de I'lA conversationnelle en support client est :
o a) La prise de décision éthique.
o b) La disponibilité 24/7 pour des réponses rapides.
o c) La capacité a ressentir les émotions.
o d) Le remplacement intégral des équipes de support.
9. Qu'est-ce qui est le plus important lors de I'intégration de I'lA dans la vente ?
o a) Choisir la technologie la plus chere.
o b) Identifier les besoins spécifiques et les points de douleur du cycle de vente.

o c)Attendre que I'lA soit parfaite avant de I'utiliser.



o d) Laisser I'|A prendre toutes les décisions.
10. L'IA peut améliorer la personnalisation des interactions client en :
o a) Se basant uniquement sur des généralités.
o b) Analysant I'historique client et les préférences.
o c¢) Réduisant le nombre d'interactions.

o d) Ignorant les spécificités de chaque prospect.

QUESTIONS OUVERTES :

1. Citez deux exemples concrets de taches dans le cycle de vente ou I'IA conversationnelle peut apporter un gain

de temps significatif pour un commercial.

2. Expliquez pourquoi il est plus pertinent d'intégrer I'lA pour automatiser des taches a faible valeur ajoutée plutot

que des taches complexes nécessitant de I'empathie.

3. Comment I'lA peut-elle aider a améliorer la phase de "qualification" des leads ?

CORRIGE DU QUIZ DU CHAPITRE 1 :

QCM :

1. b) Prospection et qualification.

2. b) Une étape qui ralentit I'ensemble du processus.

3. b) Une méthode d'apprentissage des machines a partir de données.

4. c) Les interactions a forte valeur ajoutée et la stratégie.

5. c¢) Elle remplace entiérement la relation humaine du commercial.

6. c) L'appliquer aux taches répétitives et a faible valeur ajoutée.

7. b) Comprendre le langage humain.

8. b) La disponibilité 24/7 pour des réponses rapides.

9. b) Identifier les besoins spécifiques et les points de douleur du cycle de vente.

10. b) Analysant I'historique client et les préférences.

Questions ouvertes :

o 1. Rédaction d'emails de prospection basiques ou de relance.

o 2. Réponse aux questions fréquentes des prospects (FAQ), libérant le commercial pour des

questions plus complexes.

2. Il est plus pertinent d'automatiser les taches a faible valeur ajoutée car elles sont souvent répétitives, prévisibles
et ne nécessitent pas de jugement émotionnel ou de créativité. Les taches complexes nécessitant de I'empathie,
comme la négociation ou la résolution de conflits, requiérent une intelligence émotionnelle et une adaptabilité que
I'IA ne possede pas encore pleinement, permettant au commercial de se concentrer sur ces aspects humains

cruciaux.
3. L'lA peut aider a améliorer la qualification des leads en :

o Collectant des informations via des chatbots sur les besoins et le budget du prospect.

o Analysant le comportement en ligne (visites, téléchargements) pour estimer ['intérét.



o Scorant les leads en fonction de critéres prédéfinis pour identifier les plus prometteurs.

CONCLUSION DU CHAPITRE 1

Ce premier chapitre nous a permis de démystifier I'Intelligence Artificielle conversationnelle et, surtout, d'identifier avec
précision les moments clés du cycle de vente ou elle peut devenir un véritable accélérateur de performance. Nous avons vu
que I'lA n'est pas la pour remplacer I'hnumain, mais pour le décharger des taches rébarbatives, lui permettant ainsi de se
concentrer sur I'essentiel : la création de valeur et la relation client. Grace a nos exercices interactifs et a I'accompagnement
du formateur, vous avez commencé a visualiser concrétement les gains de temps et d'efficacité potentiels. Le formateur a
corrigé vos approches en direct, offert des feedbacks personnalisés et vous a guidé dans la conceptualisation de vos
premiers cas d'usage. Cette base solide est essentielle pour la suite, ou nous apprendrons a formuler les bonnes questions a

I'lA pour en tirer le meilleur parti.

CHAPITRE 2 : REDIGER DES PROMPTS PERTINENTS ET

EXPLOITABLES (7 HEURES)

Objectif pédagogique : Etre capable de rédiger un questionnement auprés d’un logiciel d’lA afin d’obtenir une

réponse pertinente et exploitable en s’adaptant a la plateforme et a I'objectif du questionnement.

PARTIE THEORIQUE : L'ART DU "PROMPT ENGINEERING" POUR LA VENTE

La qualité des réponses d'une IA conversationnelle dépend directement de la qualité des questions que I'on lui pose, c'est ce
que l'on appelle le "Prompt Engineering". Ce chapitre abordera les principes fondamentaux pour construire des requétes
claires, précises et contextuelles, afin d'obtenir des résultats réellement exploitables dans un contexte commercial. Nous

explorerons comment s'adapter aux spécificités de différentes plateformes d'lA et aux objectifs variés du cycle de vente.

LES FONDEMENTS D'UN BON PROMPT : CLARTE, CONCISION ET CONTEXTE

. 7 Clarté et précision : Eviter I'ambiguité, utiliser un langage simple et direct. Chaque mot compte.
» [ Concision : Aller droit au but, sans information superflue qui pourrait "noyer" I'lA.

« @ cContexte : Fournir a I'IA toutes les informations nécessaires pour qu'elle comprenne la situation (role

demandé a I'lA, objectif, type de public cible, style de la réponse attendue).

LES ELEMENTS CLES D'UN PROMPT EFFICACE POUR LA VENTE

« 2 Réle de I'lA : Demander a I'A d'incarner un rdle (ex: "Tu es un expert en vente de logiciels SaaS", "Agis

comme un copywriter commercial").

« @ Objectif clair : Préciser ce que vous attendez (ex: "Génére 5 idées d'accroches pour un email de

prospection", "Résume les points clés de ce rapport client").
» audience : Définir a qui s'adresse la réponse (ex: "pour un prospect C-level", "pour un acheteur novice").

« Z Formatdela réponse : Spécifier la structure souhaitée (ex: "Sous forme de liste a puces", "Rédige un

paragraphe de 3 phrases", "Tableau comparatif").

- tone : Indiquer le style (ex: "Formel et professionnel”, "Décontracté et encourageant”, "Persuasif").



- O Contraintes et exclusions : Préciser ce qu'il ne faut PAS faire ou inclure (ex: "N'utilise pas de jargon

technique", "Exclus les offres concurrentes").

ADAPTER SON PROMPT A LA PLATEFORME ET A L'OBJECTIF

- @& Différences entre plateformes : ChatGPT, Bard, Claude, etc., ont chacun leurs subtilités. Certaines sont

plus créatives, d'autres plus factuelles.
- B Objectifs spécifiques :
o Prospection : Prompts pour identifier des leads, générer des messages personnalisés.
o Qualification : Prompts pour créer des questions de qualification, analyser des profils.

o Découverte : Prompts pour préparer des questions pour un entretien, synthétiser des informations

client.
o Proposition : Prompts pour rédiger des ébauches d'offres commerciales, des argumentaires.
o Objection : Prompts pour anticiper et préparer des réponses aux objections courantes.

o Relance : Prompts pour des messages de relance personnalisés.

EXEMPLES DE PROMPTS TYPES POUR CHAQUE ETAPE DU CYCLE DE VENTE

» & Prospection : "En tant que spécialiste en prospection B2B, rédige 3 emails de cold email percutants pour un
public de fondateurs de startups tech, visant a présenter notre solution de CRM intelligent. Utilise un ton

dynamique et inclus un appel a I'action clair pour un appel découverte. Le sujet de I'email doit étre accrocheur."

« ? Qualification : "Je suis un commercial et souhaite qualifier un lead. Peux-tu me proposer 5 questions
ouvertes essentielles pour comprendre ses besoins spécifiques, son budget potentiel et son calendrier de

décision, sans étre trop intrusif ?".

. & Génération d'idées : "Je dois organiser un webinaire pour des PME sur le theme 'L'lA pour booster leurs

ventes'. Propose-moi 5 titres originaux et 3 points clés a aborder, avec un ton informatif et engageant.”

PARTIE PRATIQUE : CONCEPTION ET OPTIMISATION DE PROMPTS EN DIRECT

Cette partie sera entierement dédiée a la pratique intensive de la rédaction de prompts. Le formateur décomposera des cas
réels et guidera les participants dans I'élaboration de prompts, avec des feedbacks immédiats et des corrections en temps

réel pour affiner la pertinence des requétes.

EXERCICE 1 : CONCEVOIR DES PROMPTS POUR DIFFERENTS SCENARIOS DE PROSPECTION
(2H)

» 7 Consignes : Chaque stagiaire recevra 3 scénarios de prospection spécifiques (ex: prospecter un grand
compte, relancer un lead tieéde, préparer un message LinkedIn). Pour chaque scénario, il devra rédiger un prompt

détaillé visant & obtenir un contenu commercial pertinent (email, message LinkedIn, script d'appel).

» @ Intervention du formateur : Le formateur passera individuellement sur les exercices, offrant des conseils sur

la clarté, I'exhaustivité du contexte et la précision de I'objectif. Il mettra I'accent sur I'importance du role et du ton.
» . Apports pédagogiques :
o Démonstration de I'impact d'un prompt bien formulé versus un prompt vague.

o Exploration des nuances entre les différentes plateformes (par exemple, comment un prompt donné

a ChatGPT peut étre adapté pour Bard).



o Focus sur l'intégration des variables (nom du prospect, entreprise, pain point) pour la

personnalisation.

. Correction live et relances : Les prompts seront testés en direct par le formateur sur une IA. Les résultats
seront analysés collectivement, et le formateur proposera des ajustements immédiats pour améliorer la qualité de

la sortie. Des relances seront faites sur les erreurs communes.

EXERCICE 2 : OPTIMISATION DE PROMPTS EXISTANTS ET GESTION DES REPONSES
INSATISFAISANTES (2H)

- @ Consignes : Les stagiaires recevront des prompts "médiocres" et des réponses IA insatisfaisantes. Leur
tache sera de reformuler les prompts pour obtenir de meilleurs résultats, en appliquant les principes vus en

théorie.

« % Intervention du formateur : Le formateur simulera des retours clients aux réponses générées par I'lA et

incitera les participants a itérer sur leurs prompts. Il expliquera les stratégies pour "débugger" un prompt.
» . Apports pédagogiques :
o Techniques pour affiner un prompt : ajouter des contraintes, préciser le format, modifier le role.
o Comprendre les limites de I'lA (hallucinations, réponses génériques) et comment les contourner.

o Evaluation de la pertinence des réponses et comment les "humaniser".

% Articulation des séquences : Chaque stagiaire présentera son "avant/aprés" prompt, avec les résultats
obtenus. Le formateur insistera sur l'apprentissage par itération et la nécessité de ne pas se contenter de la

premiéere réponse de I'lA.

Le formateur corrigera les exercices en direct, donnant un feedback immédiat sur la formulation, la pertinence et les

ajustements nécessaires. Des exemples concrets de prompts réussis seront partagés et analysés.

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 2

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) :

1. Quelle est la caractéristique la plus importante pour un prompt efficace ?
o a) Etre le plus long possible.
o b) Etre vague pour laisser I'A libre.
o c) Etre clair, concis et fournir un contexte.
o d) Se composer uniquement de mots-clés.
2. Pourquoi est-il utile de donner un "réle" a I'lA dans un prompt ?
o a) Pour la rendre plus ludique.
o b) Pour orienter son style et son expertise de réponse.
o c) Pour la féliciter.
o d) Cela n'a aucun impact sur la réponse.
3. Qu'est-ce qu'un "objectif clair" dans un prompt ?
o a) Indiquer le nombre de mots souhaité.
o b) Préciser explicitement ce que vous attendez de la réponse de I'lA.

o c¢) Mentionner le nom de I'lA utilisée.



o d) Expliquer un concept abstrait.
4. Si I'lA donne une réponse insatisfaisante, quelle est la premiére étape a faire ?
o a)Abandonner et ne plus utiliser I'lA.
o b) Reformuler le prompt en étant plus précis ou en ajoutant du contexte.
o c)Accepter la réponse telle quelle.
o d) Changer de plateforme d'|A immédiatement.
5. Quelle est une bonne pratique pour améliorer un prompt ?
o a) Rendre le prompt plus complexe.
o b) Utiliser des phrases longues et des jargons techniques.
o c)Ajouter des contraintes ou des éléments a exclure.
o d) Ne jamais relire le prompt avant de I'envoyer.
6. Pourquoi doit-on adapter son prompt en fonction de I'objectif de vente (prospection, qualification, etc.) ?
o a) Pour que I'A ne s'ennuie pas.
o b) Parce que chaque objectif nécessite un type d'information et un ton différents.
o c) Cela n'est pas nécessaire, un prompt générique suffit.
o d) Pour utiliser toutes les fonctionnalités de I'lA.

7. Quel élément est le moins pertinent a inclure directement dans un prompt pour optimiser le gain de

temps ?
o a) Le public cible de la réponse.
o b) Le nom de votre entreprise.
o c) La météo actuelle.
o d) Le format de la réponse attendue.

8. Lors de la rédaction d'un prompt pour un email de prospection, quel ton serait généralement le plus

approprié ?
o a) Tres agressif et direct.
o b) Familier et humoristique.
o c) Professionnel, persuasif et engageant.
o d) Indifférent et robotique.
9. Le "Prompt Engineering" est :
o a) La création de nouvelles IA.
o b) L'art de concevoir des requétes efficaces pour les IA.
o c¢) Un métier réservé aux ingénieurs informatiques.
o d) Un nouveau langage de programmation.
10. Un prompt contextuel pour une analyse client devrait inclure :
o a) Seulement le nom du client.
o b) L'historique d'achat du client, ses préférences connues, ses interactions précédentes.
o c) Des informations aléatoires.

o d) Une demande de blague.



QUESTIONS OUVERTES :

1. Rédigez un prompt pour une IA conversationnelle afin d'obtenir un script d'appel découverte pour un nouveau

prospect intéressé par une solution de gestion de projet. Précisez le role de I'lA, I'objectif, le ton et les points clés

a aborder.

2. Vous avez demandé a I'lA de vous générer des "idées de contenus pour LinkedIn" et les réponses sont trop

génériques. Comment reformuleriez-vous votre prompt pour obtenir des résultats plus pertinents et personnalisés

pour une audience B2B spécifique (ex: RH de grandes entreprises) ?

3. Expliquez I'importance de l'itération (tentatives successives) dans le processus de construction d'un bon prompt.

CORRIGE DU QUIZ DU CHAPITRE 2 :

QCM :

. ¢) Etre clair, concis et fournir un contexte.

. b) Pour orienter son style et son expertise de réponse.

. b) Préciser explicitement ce que vous attendez de la réponse de I'lA.

. b) Reformuler le prompt en étant plus précis ou en ajoutant du contexte.

. ¢) Ajouter des contraintes ou des éléments a exclure.

. b) Parce que chaque objectif nécessite un type d'information et un ton différents.
. ¢) La météo actuelle.

. ¢) Professionnel, persuasif et engageant.

. b) L'art de concevoir des requétes efficaces pour les IA.

. b) L'historique d'achat du client, ses préférences connues, ses interactions précédentes.

Questions ouvertes :

1. Exemple de prompt : "Agis en tant qu'expert en vente de solutions SaaS B2B. Je souhaite un script d'appel

découverte pour un nouveau prospect qui a montré un intérét pour notre solution de gestion de projet. L'objectif
est de comprendre ses besoins actuels, les challenges de son équipe, et d'identifier un 'pain point' majeur que
notre solution peut résoudre. Le ton doit étre courtois, consultatif et orienté solution. Inclus des questions

ouvertes et un appel a l'action pour une démonstration personnalisée, ainsi qu'une phrase pour briser la glace."

. Reformulation du prompt : "Agis comme un expert en marketing B2B ciblant les Directeurs des Ressources

Humaines (DRH) de grandes entreprises (>500 employés). Propose-moi 5 idées de posts engageants pour
LinkedIn qui mettent en avant nos solutions de recrutement innovantes basées sur I'l|A. Chaque idée doit inclure
un titre accrocheur, un court paragraphe expliquant la valeur ajoutée pour les DRH (gain de temps, meilleure
sélection des talents) et une question ouverte pour susciter l'interaction. Le ton doit étre professionnel, avant-

gardiste et axé sur les bénéfices."

. L'importance de l'itération est cruciale car il est rare d'obtenir la réponse parfaite dés le premier prompt. L'lIA peut

mal interpréter, manquer de contexte, ou donner des informations trop génériques. En itérant, c'est-a-dire en
affinant progressivement le prompt (ajout d'informations, de contraintes, changement de réle ou de ton), on guide
I'lA vers la réponse souhaitée. Cela permet d'apprendre comment I'lA réagit a différentes formulations et de

maximiser la pertinence et I'exploitabilité des résultats, transformant un prompt basique en un outil puissant.

CONCLUSION DU CHAPITRE 2




Ce chapitre nous a plongés au coeur du "Prompt Engineering", compétence essentielle pour tout commercial souhaitant
maitriser I'l|A conversationnelle. Vous avez appris que la clé pour obtenir des réponses pertinentes et exploitables réside dans
la clarté, la concision et le contexte de vos questions. Nous avons déconstruit ensemble les éléments d'un prompt efficace,
en insistant sur limportance du role de I'lA, de l'objectif, du public et du format. Grace aux exercices pratiques et aux
simulations en direct, vous avez non seulement rédigé vos premiers prompts pour des scénarios de vente variés, mais vous
avez également appris a les optimiser et a corriger les réponses insatisfaisantes. Le formateur est intervenu de maniére
proactive, avec des corrections immédiates et des feedbacks personnalisés, vous montrant comment "débugger" un prompt
et ne jamais se contenter de la premiére suggestion de I'lA. Cette capacité a affiner vos requétes est fondamentale pour le

prochain chapitre, ou nous allons apprendre a analyser ces réponses pour les rendre encore plus performantes.

CHAPITRE 3 : AMELIORER LA QUALITE DES REPONSES ET

OPTIMISER L'EFFICACITE (7 HEURES)

Objectif pédagogique : Etre capable d'améliorer la qualité des réponses, en analysant les réponses de I'lA, en

corrigeant le questionnement afin d’obtenir des gains de temps et d’efficacité dans le processus de vente.

PARTIE THEORIQUE : DE LA REPONSE BRUTE A LA PERFORMANCE
COMMERCIALE

Obtenir une réponse d'une IA est une chose, la transformer en un levier de performance commerciale en est une autre. Ce
chapitre vous enseignera a analyser de maniére critique les productions de I'lA, a détecter les biais ou les imprécisions, et a
itérer sur vos prompts pour en extraire la quintessence. L'objectif est de s'assurer que chaque interaction avec I'lA contribue

directement a des gains de temps et d'efficacité mesurables dans votre processus de vente.

ANALYSER OBJECTIVEMENT LES REPONSES DE L'lA : LES CRITERES DE PERTINENCE

. Pertinence : La réponse est-elle directement liée a la question ? Répond-elle a I'objectif commercial ?
» accuracy : Les faits, chiffres ou informations fournis sont-ils corrects et vérifiables ?

- . Originalité et créativité : La réponse apporte-t-elle une valeur ajoutée, des angles nouveaux, ou est-elle

générique ?

» @ Tonalité et style : Le ton est-il approprié a la cible et au contexte de vente ? Le style est-il fluide et

professionnel ?

- ul Exploitabilité : La réponse peut-elle étre utilisée telle quelle, ou nécessite-t-elle des ajustements minimaux ?

Est-elle préte a étre intégrée dans une action commerciale ?

TECHNIQUES DE CORRECTION AVANCEES DU QUESTIONNEMENT (PROMPT REFINEMENT)

. Itération et affinement : Ne jamais se satisfaire de la premiére réponse. Utiliser les réponses précédentes

comme base pour de nouvelles questions.

+ # Questions de clarification : Si la réponse est vague, demander a I'|A de « développer sur ce point », «

donner des exemples », ou « expliquer pour un novice ».

) Ajout de contraintes négatives : "Ne pas inclure...", "Evitez les termes techniques...", "Exclus les

informations de X".



. Changement de perspective : Demander a I'lA de répondre "comme un concurrent”, "comme un client

insatisfait", pour explorer toutes les facettes.

« & Test A/B de prompts : Comparer les résultats de différents prompts pour le méme objectif afin d'identifier la

formulation la plus performante.

INTEGRER LES RETOURS IA DANS LE PROCESSUS DE VENTE POUR DES GAINS CONCRETS

« " Personnalisation des messages : Utiliser les textes générés pour des emails, messages LinkedIn, ou

argumentaires de vente.

. X Création d'outils commerciaux : Développer des scripts d'appels, des fiches d'objections, des guides de

découverte client basés sur les sorties de I'lA.

« ~ Amélioration continue : Les feedbacks des prospects et clients suite & des interactions "IA-assistées"

serviront a affiner encore les futurs prompts.

« & Mesure des gains : Quantifier le temps économisé sur la rédaction ou la recherche, et I'amélioration des taux

de conversion grace a des réponses plus ciblées.

EXEMPLES DE BOUCLES D'AMELIORATION CONTINUE

Un commercial utilise I'A pour générer un email de prospection. La premiére réponse est trop générique. Il reformule le
prompt en précisant la cible "DRH d'entreprise de plus de 500 employés", le ton "expert et bienveillant", et la proposition de
valeur "réduction du turn-over". L'IA génére un email bien plus pertinent, qu'il adapte |égérement avant envoi. Si le taux de

réponse est bon, il garde ce prompt comme référence. Si non, il itére a nouveau.

PARTIE PRATIQUE : DE L'ITERATION A L'OPTIMISATION DES REPONSES IA

Cette section sera dédiée a la mise en pratique des techniques d'analyse et d'amélioration des réponses générées par I'lA.
Le formateur encadrera chaque étape, offrant des corrections directes et des retours personnalisés pour garantir une maitrise

parfaite de I'affinage des prompts.

EXERCICE 1 : ANALYSE CRITIQUE DE REPONSES IA ET IDENTIFICATION DES AXES
D'AMELIORATION (2H30)

« 7 Consignes : Chaque stagiaire recevra une série de réponses générées par une IA a des prompts de vente
(préalablement préparés, potentiellement imparfaits). |l devra analyser chaque réponse selon les critéres de
pertinence, exactitude, originalité, tonalité et exploitabilité, puis identifier les points faibles et proposer des pistes

de reformulation du prompt initial.

« % Intervention du formateur : Le formateur animera une revue de groupe des analyses, en stimulant le débat
sur ce qui fait une bonne (ou mauvaise) réponse IA. Il partagera des exemples de "réponses parfaites" et

"réponses a éviter".
« . Apports pédagogiques :
o Meéthodologie structurée d'évaluation des sorties d'lA.
o ldentification des "hallucinations" (informations inventées par I'lA) et comment les prévenir.
o Distinction entre la modification post-génération et I'amélioration du prompt source.

. Correction live : Le formateur corrigera les analyses en direct, soulignant les détails cruciaux et renforgant la
capacité des participants a devenir des "auditeurs critiques" des IA. Il donnera des feedbacks contextualisés a

chaque stagiaire.

EXERCICE 2 : REFONTE DE PROMPTS POUR DES PERFORMANCES ACCRUES (2H30)



+ @ Consignes : Sur la base des analyses précédentes, les stagiaires devront reformuler les prompts initiaux
(ceux qui ont généré les réponses insatisfaisantes) en appliquant les techniques de correction avancées : ajout
de contexte, contraintes négatives, changement de format, etc. lls devront ensuite simuler I'envoi de ces

nouveaux prompts a I'l|A et comparer les nouvelles réponses.

» @ Intervention du formateur et relances : Le formateur guidera chaque stagiaire dans le processus de
réécriture, les aidant a trouver les mots justes et les tournures les plus efficaces. Il vérifiera que les principes du

"Prompt refinement" sont bien appliqués et proposera des relances ciblées pour les inciter a aller plus loin.
» . Apports pédagogiques :
o Maitrise des différentes stratégies de correction de prompt.
o Compréhension de la relation entre la précision du prompt et la qualité de la réponse.

o Techniques pour transformer une réponse générique en un contenu ultra-personnalisé et percutant.

% Articulation des séquences : Chaque participant présentera ses prompts améliorés et les réponses
obtenues. Le formateur validera les efforts d'optimisation, expliquera comment cette itération permet des gains de

temps réels et d'efficacité dans le quotidien commercial, et encouragera I'autonomie dans ce processus.

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 3

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) :

1. Quel est I'un des critéres principaux pour évaluer la qualité d'une réponse de I'lA en vente ?

o a) Le nombre de mots utilisés.
o b) Sa pertinence par rapport a I'objectif commercial.
o c) La rapidité de sa génération.
o d) Le choix de la police de caractéres.
2. Qu'est-ce qu'une "hallucination" de I'|A ?
o a) Une fonction avancée de création graphique.
o b) Une information inventée ou faussement présentée comme factuelle.
o ¢) Un moyen d'améliorer la personnalisation des réponses.
o d) Un phénoméne d'apprentissage profond.

3. Si une réponse de I'lA est trop générique, quelle technique de correction de prompt est la plus appropriée
?

o a) Demander la méme chose plusieurs fois.
o b) Ajouter plus de contexte et de contraintes spécifiques.
o c¢) Réduire la longueur du prompt.
o d) Ignorer la réponse et passer a autre chose.
4. L'objectif principal de I'amélioration des réponses de I'lA est :
o a) De la faire travailler plus longtemps.
o b) D'obtenir des contenus directement exploitables pour optimiser temps et efficacité.
o c) De la rendre plus "humaine".
o d) De compliquer le processus de vente.

5. Pourquoi est-il important de tester A/B différents prompts ?



o

a) Pour déterminer quel prompt I'lA préfere.

(o]

b) Pour comparer les performances et identifier les formulations les plus efficaces.

o

c) Pour allonger le temps de travail.
o d) Pour éviter d'utiliser I'lA.
6. Quel est un exemple de "contrainte négative" dans un prompt ?
o a) "Inclus tous les détails possibles."
o b) "Evite le jargon technique."
o c) "Rédige une longue réponse."
o d)"Sois trés créatif."
7. Comment les retours des prospects et clients peuvent-ils aider a affiner I'utilisation de I'lA ?
o a) En fournissant des anecdotes amusantes.
o b) En permettant d'ajuster les prompts et les contenus générés pour une meilleure résonance.
o c¢) En confirmant que I'lA n'est pas utile.
o d) Uniquement pour évaluer la satisfaction produit.
8. Une réponse d'lA est considérée comme "exploitable” si :
o a) Elle est trés longue et fournie.

o b) Elle peut étre intégrée directement ou avec des ajustements minimes dans une action

commerciale.
o c) Elle nécessite une réécriture compléte.
o d) Elle utilise un langage complexe.
9. Quand demander des "questions de clarification™ a I'lA ?
o a) Quand la réponse est trop détaillée.
o b) Quand la réponse est vague, incompléte ou manque de détails sur un point précis.
o c¢) Uniquement au début de la conversation.
o d) Cela n'est jamais utile.
10. Qu'est-ce que le "Prompt Refinement" ?
o a) Un processus de création de nouvelles IA.
o b) L'art d'affiner et d'améliorer les prompts existants pour obtenir de meilleures réponses.
o c¢) Une technique de lecture rapide des réponses de I'lA.

o d) L'automatisation compléete de la correction des textes.

QUESTIONS OUVERTES :

1. Vous avez demandé a I'lA de "rédiger un argumentaire pour un nouveau produit". La réponse est factuelle mais
manque de persuasion et d'émotion. Comment allez-vous modifier votre prompt pour obtenir un argumentaire

plus percutant, adapté a un public de décisionnaires ?

2. Décrivez le processus d'analyse que vous mettriez en place pour évaluer si les emails de prospection générés

par I'lA sont efficaces (quels critéres surveiller, quelle démarche ?).

3. Expliquez pourquoi il est contre-productif de se contenter de la premiére réponse de I'lA sans analyse ni

correction.



CORRIGE DU QUIZ DU CHAPITRE 3 :

QCM :

10.

. b) Sa pertinence par rapport a I'objectif commercial.

. b) Une information inventée ou faussement présentée comme factuelle.

. b) Ajouter plus de contexte et de contraintes spécifiques.

. b) D'obtenir des contenus directement exploitables pour optimiser temps et efficacité.

. b) Pour comparer les performances et identifier les formulations les plus efficaces.

. b) "Evite le jargon technique."

. b) En permettant d'ajuster les prompts et les contenus générés pour une meilleure résonance.

. b) Elle peut étre intégrée directement ou avec des ajustements minimes dans une action commerciale.

. b) Quand la réponse est vague, incompléete ou manque de détails sur un point précis.

b) L'art d'affiner et d'améliorer les prompts existants pour obtenir de meilleures réponses.

Questions ouvertes :

1.

2.

Modification du prompt : "Agis en tant que copywriter expert en vente B2B, spécialisé dans la persuasion et
I'argumentation émotionnelle. J'ai besoin d'un argumentaire pour notre nouveau produit X, qui a des
fonctionnalités Y et Z. L'objectif est de convaincre des décisionnaires (CXO, DAF) que ce produit est un
investissement stratégique indispensable. Mets I'accent sur les bénéfices concrets (gain de rentabilité, réduction
des risques, innovation), utilise des appels a I'émotion (ex: rassurer, inspirer), et integre des verbes d'action
puissants. Le ton doit &tre percutant, inspirant et orienté "résultats". Evite les descriptions techniques trop lourdes

et concentre-toi sur l'impact business."
Processus d'analyse des emails de prospection générés par I'lA :
o Critéres a surveiller :
= Taux d'ouverture : L'objet de I'email est-il suffisamment accrocheur ?
= Taux de clic : Les appels a l'action sont-ils clairs et engageants ?
= Taux de réponse : Le message suscite-t-il I'intérét ou une demande de RDV ?
= Qualité des réponses : Les réponses obtenues sont-elles positives et qualifiées ?
= Tonalité et personnalisation : L'email semble-t-il authentique et adapté a la cible ?
o Démarche :

= Phase 1 (Tests A/B) : Envoyer des variantes des emails générés par I'l|A (en modifiant

les prompts pour créer différentes versions) a de petits segments de prospects.

= Phase 2 (Collecte de données) : Suivre attentivement les métriques (ouverture, clic,

réponse) et les retours qualitatifs des prospects.

= Phase 3 (Analyse et ajustement) : Comparer les performances. Si un email généré par
un prompt X est moins performant, analyser pourquoi (trop générique, ton inadapte,

action peu claire).

= Phase 4 (Itération du prompt) : Reformuler le prompt X en y intégrant les

apprentissages (ex: "ajoute un élément de preuve sociale", "souligne la douleur #1 du

prospect”, "raccourcis l'introduction").

= Phase 5 (Déploiement et mesure) : Appliquer les prompts les plus efficaces a des

campagnes plus larges et continuer a surveiller les performances.



3. Il est contre-productif de se contenter de la premiére réponse de I'lA car, bien que rapide, cette premiere sortie
est souvent générique, potentiellement inexacte (hallucinations), ou ne correspond pas parfaitement a I'objectif
commercial précis et au public cible. En ne I'analysant pas et en ne la corrigeant pas, on risque d'envoyer des
messages inefficaces, de perdre des opportunités, et de gaspiller le temps qu'on cherchait a gagner. Le véritable
gain d'efficacité vient de la capacité a affiner le dialogue avec I'lA pour qu'elle produise du contenu a forte valeur

ajoutée, nécessitant un minimum de retouches pour une intégration fluide dans le cycle de vente.

CONCLUSION DU CHAPITRE 3

Ce troisieme chapitre a été crucial pour transformer la simple utilisation de I'|A en une véritable stratégie d'optimisation
commerciale. Vous avez développé une capacité critique a analyser les réponses générées, allant au-dela de la surface pour
en déceler les forces et les faiblesses. Nous avons approfondi les techniques de "Prompt Refinement", vous permettant
d'itérer sur vos requétes, d'ajouter des contraintes intelligentes et d'exploiter chaque retour pour affiner vos demandes. Le
formateur a été un guide omniprésent, non seulement en corrigeant vos travaux en direct mais aussi en vous expliquant le
"pourquoi" derriere chaque ajustement, garantissant ainsi que chaque interaction avec I'lA se traduit par des gains tangibles
en temps et en efficacité. Cette maitrise de I'affinage des réponses est la clé pour que I'IA devienne un véritable co-pilote
dans votre cycle de vente. Nous sommes maintenant préts a explorer la dimension éthique et réglementaire pour une

utilisation responsable et conforme.

CHAPITRE 4 : GARANTIR LE RESPECT DES NORMES DE

PROTECTION DES DONNEES ET D'ETHIQUE (7 HEURES)

Objectif pédagogique : Etre capable de garantir le respect des normes de protection des données et d'éthique
en vérifiant la conformité des mesures envisagées par rapport au cadre réglementaire européen et international,

assurant ainsi une implémentation conforme du projet de transformation.

PARTIE THEORIQUE : IA ETHIQUE ET CONFORMITE REGLEMENTAIRE DANS LA
VENTE

L'intégration de I'l|A conversationnelle dans le cycle de vente, si elle offre des opportunités immenses, souléve également des
enjeux majeurs en matiére de protection des données et d'éthique. Ce chapitre est dédié a la compréhension du cadre
réglementaire, notamment le RGPD, et aux principes fondamentaux pour utiliser I''A de maniére responsable et conforme.
L'objectif est de prévenir les risques juridiques et d'image, tout en batissant une relation de confiance avec le prospect et le

client.

COMPRENDRE LE RGPD ET L'UTILISATION DE L'IA DANS LA VENTE

« B Principes du RGPD :
o @ Minimisation des données : Ne collecter que ce qui est nécessaire.
o nl Limitation des finalités : Utiliser les données pour l'objectif déclaré.
o L Liceité, loyauté, transparence : Informer clairement les personnes concernées.
o X Exactitude des données : S'assurer que les données sont a jour.

o © Intégrité et confidentialité : Protéger les données contre les accés non autorisés.



. @ IA et données personnelles : L'lA, en traitant d'énormes volumes de données pour générer des réponses

personnalisées, doit impérativement respecter ces principes.

« ' Impact sur la prospection : Consentement, droit a I'information, droit d'opposition pour les communications

commerciales.

LES DEFIS ETHIQUES DE L'IA CONVERSATIONNELLE EN VENTE

« ¥ Transparence de I'lA : Le prospect doit-il savoir qu'il interagit avec une IA ? Les attentes autour de I'A Act

Européen.

« % Biais algorithmiques : Les données d'entrainement de I'IA peuvent contenir des biais, menant a des

discriminations involontaires dans la prospection ou la proposition commerciale.

. @ Dépendance excessive : Risque pour les commerciaux de perdre des compétences clés (négociation,

empathie) s'ils déleguent trop a I'lA.

+ & Manipulation et désinformation : L'|A peut générer des contenus persuasifs & des fins manipulatoires si elle

n'est pas encadrée éthiquement.

BONNES PRATIQUES POUR UNE UTILISATION CONFORME ET ETHIQUE DE L'IA

- = Politique de confidentialité : Informer clairement les prospects et clients sur I'utilisation de leurs données

par I'A.
» 28 Formation des équipes : Sensibiliser les commerciaux aux enjeux RGPD et éthiques de I'lA.

« @ Supervision humaine : Toujours valider et humaniser les outputs de I'lA, ne jamais les envoyer tels quels

sans relecture.

. © sélection d'outils conformes : Choisir des plateformes d'lA qui garantissent la protection des données et la
sécurité.
- ? Droit a I'oubli et rectification : Mettre en place des procédures pour gérer les demandes des personnes sur

leurs données traitées par I'lA.

« Audit régulier : Vérifier périodiquement la conformité des pratiques et des outils IA utilisés.

CAS PRATIQUES ET JURISPRUDENCES (EXEMPLES)

Discussion autour d'exemples réels d'entreprises ayant rencontré des défis en matiére de conformité IA, et des legons a en

tirer.

PARTIE PRATIQUE : EVALUATION ET MISE EN CONFORMITE DES PRATIQUES IA

Cette session se concentrera sur l'application concréte des principes de conformité et d'éthique. Les participants analyseront
des cas d'usage pour identifier les risques potentiels et élaboreront des stratégies pour une intégration responsable de I'lA, le

tout sous la supervision et avec les retours actifs du formateur.

EXERCICE 1 : ANALYSE DE RISQUES RGPD POUR DES SCENARIOS D'UTILISATION DE L'IA
(2H30)

» 7 Consignes : Chaque stagiaire recevra 2-3 scénarios d'utilisation de I'lA dans la vente (ex: personnalisation
d'offres basée sur I'historique client, chatbot de qualification collectant des informations sensibles, génération de
leads via I'analyse de données publiques). Pour chaque scénario, il devra identifier les données personnelles
potentiellement traitées, les risques RGPD associés (collecte excessive, finalité non définie, sécurité insuffisante)

et proposer des mesures de conformité.



+ @ Intervention du formateur : Le formateur animera la discussion, en provoquant la réflexion sur les zones
grises et en partageant son expertise sur la jurisprudence. Il insistera sur I'équilibre entre I'efficacité et la

conformité, et corrigera les analyses en soulignant les points critiques.
» . Apports pédagogiques :
o Grille d'analyse des risques RGPD spécifique a I'lA.
o Stratégies pour obtenir le consentement (opt-in, banniéres).
o Exemples de clauses de confidentialité a insérer.

. Correction live et feedback : Les propositions de conformité seront débattues en groupe. Le formateur

fournira des feedbacks personnalisés, en mettant en avant les meilleures pratiques et les erreurs courantes.

EXERCICE 2 : ELABORATION D'UNE CHARTE D'UTILISATION ETHIQUE DE L'IA POUR SON
SERVICE COMMERCIAL (2H30)

+ @ Consignes : Sur la base des discussions précédentes et des apports théoriques, les stagiaires devront
ébaucher une "charte d'utilisation éthique de I'lA" pour leur propre service commercial. Cette charte devra inclure
des principes clairs sur la transparence, la non-discrimination, la supervision humaine et la protection des

données.

« % Intervention du formateur et relances : Le formateur accompagnera chaque participant dans la rédaction,
s'assurant que les principes fondamentaux sont bien intégrés et qu'elle est a la fois pragmatique et respectueuse.

Il posera des questions pour enrichir les réflexions et renforcer I'engagement éthique.
» . Apports pédagogiques :
o Modéle de charte éthique applicable aux IA.
o Discussion sur l'importance de la culture d'entreprise dans I'adoption responsable de I'lA.

o Les étapes pour implémenter une telle charte au sein d'une équipe.

# Articulation des séquences : Chaque stagiaire présentera les points clés de sa charte. Le formateur
synthétisera les éléments essentiels et validera la démarche proactive, soulignant que cette charte est un

document vivant, a adapter continuellement.

Le formateur interviendra avec des corrections spécifiques et des conseils éclairés, partageant des modéles et des exemples

de chartes éthiques. Il stimulera les échanges pour que chacun puisse bénéficier des réflexions des autres.

QUIZ DE VALIDATION DU CHAPITRE 4

QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) :

1. Quel est le texte réglementaire européen majeur concernant la protection des données lors de l'utilisation
del'lA?

o a) La loi Hadopi.
o b) Le RGPD (Reglement Général sur la Protection des Données).
o c) La directive sur le commerce électronique.
o d) L'accord de Paris.
2. Le principe de "minimisation des données" du RGPD signifie :
o a) Traiter autant de données que possible.

o b) Ne collecter et traiter que les données strictement nécessaires a I'objectif.



o c) Stocker les données pour une durée illimitée.
o d) Partager les données avec le plus grand nombre d'acteurs.
3. Un "biais algorithmique™" dans I'lA peut conduire a :
o a) Une IA plus créative.
o b) Des discriminations involontaires dans les interactions commerciales.
o c¢) Une amélioration de la conformité RGPD.
o d) Une analyse de données plus rapide.
4. Pourquoi la "transparence de I'lA" est-elle un enjeu éthique important en vente ?
o a) Pour réduire les codts d'utilisation de I'lA.
o b) Pour informer le prospect qu'il interagit avec une machine et non un humain.
o c¢) Pour cacher I'utilisation de I'lA.
o d) Pour augmenter la complexité des processus.
5. Quelle est une bonne pratique pour garantir la protection des données avec I'lA ?
o a) Entrainer I'|A sur des données non anonymisées sans consentement.
o b) Mettre en place une politique de confidentialité claire et informer les utilisateurs.
o c¢) Envoyer toutes les réponses de I'lA sans relecture.
o d) Ignorer les demandes des personnes concernant leurs données.
6. Quelle est I'importance de la "supervision humaine” des outputs de I'lA en contexte commercial ?

o a) Elle est facultative si I'lA est trés performante.

(o]

b) Elle assure la validation, 'humanisation et la correction des contenus pour éviter erreur ou biais.

o c) Elle retarde inutilement le processus de vente.

(o]

d) Elle ne concerne que les |A en phase de test.
7. L'IA Act Européen vise a :
o a) Interdire I'utilisation de I'IA en Europe.
o b) Réglementer et encadrer I'l|A pour la rendre plus sdre et éthique.
o ¢) Promouvoir I'|A sans aucune restriction.
o d) Taxer lourdement toutes les entreprises utilisant I'A.
8. Le "droit a I'oubli" dans le RGPD implique que I'entreprise doit :
o a) Oublier les clients apres la vente.
o b) Effacer les données personnelles d'une personne a sa demande, sous certaines conditions.
o ¢) Ne jamais collecter d'informations sur les prospects.
o d) Ne pas tenir de registre des interactions client.
9. Pourquoi former les équipes commerciales aux enjeux éthiques de I'l|A ?
o a) Pour les transformer en experts en cybersécurité.
o b) Pour qu'ils comprennent les risques et utilisent I'|A de maniére responsable.
o c¢) Pour qu'ils puissent programmer des IA.

o d) Pour leur montrer que I'lA est parfaite.



10. Quel risque majeur peut engendrer une utilisation non éthique de I'lA dans le cycle de vente ?
o a) Une augmentation des ventes non désirées.
o b) Une dégradation de I'image de marque et des sanctions juridiques.
o ¢) Une diminution des codts d'exploitation.

o d) Une amélioration de I'expérience client.

QUESTIONS OUVERTES :

1. Vous utilisez une IA pour personnaliser vos messages de prospection. Un prospect vous demande quelles
données personnelles le chatbot a recueillies sur lui et comment elles sont utilisées. Expliquez comment vous

géreriez cette demande en respectant le RGPD.

2. Décrivez au moins deux biais algorithmiques que I'lA pourrait développer dans un contexte de prospection

commerciale et comment ces biais pourraient avoir un impact négatif. Comment les limiter ?

3. Pourquoi est-il crucial, méme avec une IA trés performante, de toujours avoir une étape de validation humaine

avant d'envoyer un contenu généré par I'lA a un prospect ou client ?

CORRIGE DU QUIZ DU CHAPITRE 4 :

QCM :

1. b) Le RGPD (Réglement Général sur la Protection des Données).

2. b) Ne collecter et traiter que les données strictement nécessaires a I'objectif.

3. b) Des discriminations involontaires dans les interactions commerciales.

4. b) Pour informer le prospect qu'il interagit avec une machine et non un humain.

5. b) Mettre en place une politique de confidentialité claire et informer les utilisateurs.

6. b) Elle assure la validation, I'numanisation et la correction des contenus pour éviter erreur ou biais.
7. b) Réglementer et encadrer I'|A pour la rendre plus sire et éthique.

8. b) Effacer les données personnelles d'une personne a sa demande, sous certaines conditions.

9. b) Pour gqu'ils comprennent les risques et utilisent I'|/A de maniére responsable.

10. b) Une dégradation de I'image de marque et des sanctions juridiques.

Questions ouvertes :

1. Pour gérer cette demande dans le respect du RGPD, je devrais :

o 1. Accuser réception de la demande : Répondre rapidement pour confirmer la prise en compte.

o

2. Identifier les données collectées : Fournir une liste exhaustive et compréhensible des données
personnelles que le chatbot a recueillies (ex: nom, prénom, email, entreprise, questions posées,

réponses données).

o 3. Expliquer la finalité : Préciser pourquoi ces données ont été collectées (ex: "pour personnaliser

nos communications et vous proposer des offres adaptées", "pour qualifier votre besoin avant une

prise de contact humaine").

o 4. Informer sur la durée de conservation : Indiquer combien de temps ces données sont

conservées.

o 5. Rappeler les droits : Informer le prospect de ses droits (accés, rectification, effacement/droit a

I'oubli, opposition, limitation du traitement, portabilité).



o 6. Mettre en ceuvre la demande : Si le prospect demande I'effacement ou la rectification, exécuter

cette demande dans les délais légaux et le confirmer.
2. Deux biais algorithmiques et leur impact négatif :

o 1. Biais de genre ou ethnique : Si les données d'entrainement de I'IA contiennent majoritairement
des profils masculins ou d'une certaine origine ethnique (ex: des commerciaux hommes ayant réussi
historiquement), I'lA pourrait générer des messages de prospection ou des profils de clients idéaux

qui excluent inconsciemment d'autres genres ou origines.

= Impact négatif : Perte d'opportunités commerciales auprés de segments diversifiés,
mauvaise image de marque, risque de discrimination, non-conformité avec les principes
d'égalité.

= Comment limiter : Entrainer I'|A sur des jeux de données équilibrés et diversifiés,
auditer réguliérement les outputs pour détecter des schémas discriminatoires, et intégrer
des consignes spécifiques dans les prompts pour éviter les stéréotypes ("rédige un

message neutre en genre").

o 2. Biais de confirmation : L'lA pourrait privilégier les informations confirmant des préjugés existants
(ex: "les petites entreprises n'ont pas de budgets importants pour ce type de solution" si les données
d'entrainement le suggérent). Elle pourrait alors ignorer des signaux faibles de leads prometteurs

issus de petites structures.

= Impact négatif : Limiter la découverte de nouveaux marchés ou segments de clients
potentiels, rester bloqué dans des stratégies obsolétes, et passer a coté d'innovations ou

de niches a fort potentiel.

= Comment limiter : Diversifier les sources de données pour I'entrainement, inclure des
prompts demandant "des perspectives contradictoires" ou "des scénarios improbables”,
et s'assurer d'une supervision humaine qui challenge les suggestions de I'lA plutdt que

de les accepter aveuglément.

3. Il est crucial d'avoir une étape de validation humaine car :

o 1. Correction des "hallucinations" : L'lIA, en particulier les modéles génératifs, peut inventer des
faits ou des informations qui semblent plausibles mais sont totalement fausses. Un humain doit

vérifier I'exactitude.

o 2. Humanisation et empathie : Les réponses de I'lA, bien que pertinentes, peuvent manquer de la
touche humaine, de I'empathie, du tact, de 'hnumour ou de la personnalité qui forgent une vraie

relation commerciale.

o 3. Adaptabilité au contexte fluctuant : Une |IA n'a pas toujours une connaissance en temps réel des
derniers événements du marché, des changements chez le prospect ou des nuances culturelles. Un

humain peut ajuster le message en fonction de ces éléments.

o 4. Conformité : L'humain est le garant final du respect des régles éthiques et réglementaires

(RGPD, charte interne) avant I'envoi d'un message qui engage l'entreprise.

5. Eviter les biais : L'humain peut détecter et corriger les biais potentiels de I'lA.

o

En somme, la validation humaine garantit que le contenu est non seulement productif, mais aussi exact, éthique

et constructif pour la relation client.

CONCLUSION DU CHAPITRE 4

Ce dernier chapitre a été fondamental pour encadrer votre démarche d'intégration de I'l|A conversationnelle. Vous avez acquis
une compréhension approfondie des enjeux cruciaux liés a la protection des données (RGPD) et a I'éthique de I'IA. Nous

avons navigué ensemble a travers les risques potentiels, des biais algorithmiques a la transparence, afin de vous outiller pour



une utilisation responsable et conforme. Grace aux exercices pratiques et aux analyses de scénarios, vous avez appris a
identifier les points de vigilance et a élaborer des mesures concrétes pour garantir la |égalité et I'éthique de vos pratiques. Le
formateur a activement corrigé vos travaux, vous apportant des insights précieux et des retours personnalisés qui sont
essentiels pour batir une relation de confiance durable avec vos prospects et clients. Vous étes maintenant armé pour

exploiter I'!A comme un puissant levier commercial, tout en respectant un cadre réglementaire et éthique rigoureux.

QUIZ D’EVALUATION FINAL INTEGRAL (EXAMEN BLANC

D'UNE HEURE)

Cet examen blanc a pour but de valider I'acquisition de I'ensemble des compétences et objectifs pédagogiques
de la formation "Intégrer l'intelligence artificielle conversationnelle dans le cycle de vente". Il récapitule les
connaissances théoriques et pratiques abordées, y compris la maitrise des prompts, I'analyse des réponses

d'lA, et la compréhension des enjeux éthiques et réglementaires.

SECTION 1 : QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM) - 20 QUESTIONS

1. Quelle est la principale contribution de I'lA conversationnelle a la phase de prospection ?
o a) Négocier les prix avec les clients.
o b) Automatiser l'identification et la pré-qualification de leads.
o c) Gérer la logistique de livraison des produits.
o d) Remplacer les présentations commerciales.
2. Un "prompt" efficace pour I'lA se caractérise par :
o a) Sa grande longueur et sa complexité pour satisfaire I'lA.
o b) Sa clarté, sa concision et son contexte précis.
o c) L'absence de toute indication de ton ou de format.
o d) L'utilisation exclusive de mots-clés sans phrases complétes.
3. Pourquoi est-il crucial d'analyser et de corriger les réponses de I'lA ?
o a) Pour la punir quand elle fait des erreurs.
o b) Pour garantir leur pertinence, exactitude et exploitabilité dans un contexte commercial.
o c) Pour allonger inutilement le temps de travail.
o d) Parce que I'lA ne peut jamais faire de bonnes réponses seule.

4. Le RGPD (Réglement Général sur la Protection des Données) s'applique a I'utilisation de I'lA en vente

principalement pour :
o a) Limiter le nombre de prospects que I'on peut contacter.
o b) Encadrer la collecte et le traitement des données personnelles.
o c) Définir les prix des solutions d'lA.
o d) Réglementer la publicité en ligne.

5. Qu'est-ce qu'un "biais algorithmique" ?



o a) Une fonctionnalité avancée de I'|A qui améliore la personnalisation.

o b) Une tendance de I'l|A a reproduire des stéréotypes ou des discriminations présentes dans ses

données d'entrainement.
o ¢) Un probléme technique de connexion.
o d) Un type d'erreur syntaxique dans un prompt.
6. Pour obtenir une réponse créative de I'lA, quel élément de prompt est le plus utile ?
o a) "Rédige une réponse courte."
o b) "Agis comme un marketeur disruptif et propose des idées originales."
o c) "Liste les faits basiques sur ce sujet."
o d) "Ne sois pas créatif."
7. La "supervision humaine" des contenus générés par I'lA est essentielle pour :
o a) Se contenter des premiéres propositions.
o b) S'assurer de la pertinence, de I'éthique et de I'hnumanisation des communications.
o c) Démontrer sa supériorité sur la machine.
o d) Eviter d'utiliser I'AA.
8. Quel type de tache est le plus pertinent a automatiser avec I'lA conversationnelle pour un commercial ?
o a) Les interactions stratégiques de haut niveau avec des clients majeurs.
o b) Les taches répétitives et a faible valeur ajoutée (ex: rédaction d'emails de relance, FAQ).
o c) Les négociations complexes face-a-face.
o d) La gestion émotionnelle des clients insatisfaits.
9. Si une réponse de I'lA contient des "hallucinations”, cela signifie qu'elle :
o a) Est devenue obsoléte.
o b)Ainventé des informations ou des faits incorrects.
o c) Est trop technique.
o d) Ne comprend pas la question.
10. Le "droit a I'oubli" du RGPD permet a un individu de demander :
o a) A l'entreprise de supprimer toutes ses campagnes marketing.
o b) L'effacement de ses données personnelles dans certaines conditions.
o c) De ne plus jamais étre contacté par aucun commercial.
o d) ATlA d'oublier des informations spécifiques.
11. Qu'est-ce qu'une "contrainte négative" dans un prompt ?
o a) Une instruction pour que I'lA ne fasse pas quelque chose.
o b) Une demande d'information négative.
o c¢) Un feedback négatif sur une réponse précédente.
o d) Une limitation du volume de réponse.
12. L'lA Act Européen vise a :
o a) Réduire la concurrence dans le domaine de I'lA.

o b) Etablir un cadre juridique pour une IA fiable et centrée sur I'humain.



o c¢) Promouvoir |'utilisation illimitée des données personnelles par I'IA.
o d) Interdire les chatbots génériques.
13. Pour une meilleure "exploitabilité” des réponses de I'lA, le prompt doit spécifier :
o a) Le nom du commercial qui va utiliser la réponse.
o b) Le format et la structure de la réponse (liste, paragraphe, tableau).
o c) Le jour et I'neure de la génération.
o d) Le colt d'utilisation de I'lA.
14. Comment I'lA contribue-t-elle a I'amélioration de la personnalisation en vente ?
o a) En traitant les prospects de maniére uniforme.
o b) En analysant les données clients pour adapter messages et offres.
o c¢) En générant des messages aléatoires.
o d) En supprimant toute forme de personnalisation.
15. Le concept d' "itération" dans I'utilisation de I'lA signifie :
o a) Se contenter de la premiéere réponse de I'lA.
o b) Affiner successivement les prompts pour obtenir de meilleures réponses.
o c¢) Changer d'lA a chaque nouvelle question.
o d) Utiliser I'lA une seule fois pour une tache donnée.
16. Quel est I'un des risques éthiques lié a une dépendance excessive a I'lA pour les commerciaux ?
o a) Une augmentation de la productivité générale.
o b) Une perte de compétences humaines clés (négociation, empathie).
o c¢) Une diminution de leur charge de travail.
o d) Une meilleure connaissance des outils technologiques.
17. Quelle est la phase du cycle de vente ou I'lA peut aider a préparer des réponses aux objections ?
o a) La prospection initiale.
o b) La phase de négociation et de closing.
o c) Le suivi aprés-vente.
o d) La détection des nouveaux besoins du client.
18. Un prompt mal formulé peut entrainer :
o a) Une IA plus rapide.
o b) Des réponses hors sujet, imprécises ou inutilisables.
o ¢) Une augmentation de I'efficacité de I'lA.
o d) Des résultats toujours excellents.
19. Pour garantir la "licéité, loyauté, transparence” du traitement des données par I'lA, il est essentiel :
o a) De ne jamais informer le prospect.
o b) D'informer clairement les personnes concernées sur I'utilisation de leurs données.
o c) De cacher I'utilisation de I'lA.

o d) De ne pas documenter les traitements de données.



20. L'intégration de I'lA doit avant tout viser a :
o a) Remplacer tous les commerciaux.
o b) Compléter l'intelligence humaine pour améliorer I'efficacité et la performance.
o c) Créer de nouvelles entreprises.

o d) Diminuer l'interaction client.

SECTION 2 : QUESTIONS OUVERTES - 5 QUESTIONS

1. Décrivez un scénario concret ou vous utiliseriez I'lA conversationnelle pour préparer un entretien de découverte
client. Détailler le prompt que vous soumettriez a I'lA, les informations que vous espérez en tirer et la maniére

dont vous les exploiteriez concretement.

2. Vous devez générer des messages de relance pour des prospects qui n'‘ont pas répondu a votre premier email.
Expliguez comment vous pourriez utiliser I'l|A pour personnaliser ces relances, en évitant le ton trop insistant, et

quels éléments du prompt vous mettriez en avant pour y parvenir.

3. Un de vos collégues commerciaux envoie systématiquement les réponses générées par I'lA directement a ses
clients sans relecture. Listez trois risques majeurs liés a cette pratique et expliquez pourquoi une supervision

humaine est indispensable.

4. Expliqguez comment vous vérifieriez la conformité RGPD d'un chatbot de qualification de leads que votre

entreprise souhaite implémenter. Quels sont les points clés sur lesquels vous porteriez votre attention ?

5. Identifiez une nouvelle tdche dans votre cycle de vente actuel, qui n'est pas encore automatisée, et expliquez
comment I'|A conversationnelle pourrait vous aider a la rendre plus efficace ou moins chronophage. Détailler la

plus-value attendue.

SECTION 3 : CAS PRATIQUE -1 CAS PRATIQUE

Scénario : Vous étes commercial pour une entreprise qui propose des solutions de marketing digital innovantes (SEO, SEA,
Social Media) aux PME régionales (moins de 50 employés). Vous venez d'obtenir un rendez-vous avec le dirigeant d'une

PME locale de vente de matériel de jardin, qui a exprimé un intérét vague pour "améliorer sa visibilité en ligne".

CONSIGNES :

1. Préparation de I'entretien avec I'lA (Prompt Engineering) :

o Rédigez un prompt détaillé & soumettre a une IA conversationnelle (ex: ChatGPT, Bard) pour vous

aider a préparer cet entretien.

o Votre prompt doit viser a identifier les principaux enjeux et opportunités de marketing digital pour une
PME de vente de matériel de jardin, et a suggérer des questions de découverte pertinentes a poser

au dirigeant.
o Précisez le role de I'lA, le ton attendu, le format de la réponse et toutes les contraintes nécessaires.
2. Analyse critique et correction des réponses IA :
o Imaginez les résultats de I'lA a votre prompt (vous pouvez simuler une réponse).

o Analysez cette réponse imaginaire : est-elle pertinente ? Exacte ? Suffisamment détaillée ? Quels

sont ses points forts et ses points faibles ?

o Proposez des modifications concrétes a votre prompt initial pour améliorer la qualité de la réponse et

la rendre plus exploitable pour votre entretien.



3.

Considérations éthiques et RGPD :

o Quels sont les enjeux éthiques et RGPD que vous devriez prendre en compte lors de I'utilisation de

I'l|A pour cette préparation d'entretien ?

o Quelles mesures adopteriez-vous pour garantir la conformité et la confiance du prospect vis-a-vis de

I'IA, méme si l'interaction est indirecte ?

CORRECTION DETAILLEE DE L'EXAMEN BLANC

CORRIGE SECTION 1 : QUESTIONS A CHOIX MULTIPLES (QCM)

10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

. b) Automatiser l'identification et la pré-qualification de leads.

. b) Sa clarté, sa concision et son contexte précis.

. b) Pour garantir leur pertinence, exactitude et exploitabilité dans un contexte commercial.
. b) Encadrer la collecte et le traitement des données personnelles.

. b) Une tendance de I'IA a reproduire des stéréotypes ou des discriminations présentes dans ses données

d'entrainement.

. b) "Agis comme un marketeur disruptif et propose des idées originales."
. b) S'assurer de la pertinence, de I'éthique et de I'humanisation des communications.
. b) Les taches répétitives et a faible valeur ajoutée (ex: rédaction d'emails de relance, FAQ).

. b) Ainventé des informations ou des faits incorrects.

b) L'effacement de ses données personnelles dans certaines conditions.

a) Une instruction pour que I'|A ne fasse pas quelque chose.

b) Etablir un cadre juridique pour une IA fiable et centrée sur I'humain.

b) Le format et la structure de la réponse (liste, paragraphe, tableau).

b) En analysant les données clients pour adapter messages et offres.

b) Affiner successivement les prompts pour obtenir de meilleures réponses.

b) Une perte de compétences humaines clés (négociation, empathie).

b) La phase de négociation et de closing.

b) Des réponses hors sujet, imprécises ou inutilisables.

b) D'informer clairement les personnes concernées sur ['utilisation de leurs données.

b) Compléter l'intelligence humaine pour améliorer I'efficacité et la performance.

CORRIGE SECTION 2 : QUESTIONS OUVERTES

1.

Scénario d'utilisation de I'lA pour préparer un entretien de découverte client :

Prompt a I'lA : "Agis comme un consultant expert en stratégie commerciale B2B. Je prépare un entretien de
découverte avec Monsieur Dupont, dirigeant de I'entreprise 'Alpha Solutions' (PME de 50 employés, secteur du
logiciel de gestion RH). Le but de I'entretien est de comprendre ses défis actuels en matiere de gestion du
personnel, ses priorités business et d'identifier des opportunités ou notre solution de formation en management
pourrait apporter une solution. Propose-moi 5 questions ouvertes essentielles pour un entretien de découverte
efficace, et synthétise les 3 principaux enjeux du secteur RH pour une PME comme Alpha Solutions. Le ton doit

étre consultatif et empathique. La réponse doit étre en liste a puces.”



Informations espérées et exploitation :

o 3 principaux enjeux RH : Ces informations me permettront d'adapter mon discours, de montrer
que je comprends son univers métier et de me positionner comme un interlocuteur pertinent dés les

premieres minutes de I'entretien.

o 7 5 questions ouvertes : Je les utiliserai pour structurer mon guide d'entretien. Elles m'aideront &
recueillir des informations qualifi€ées sur ses "pain points", ses objectifs et ses contraintes, sans

orienter les réponses. Cela me permettra de construire un argumentaire sur mesure par la suite.

o % Exploitation concréte : Ces éléments me feront gagner du temps de recherche en amont. Je me

sentirai plus confiant et préparé, capable d'engager une conversation profonde et personnalisée.

2. Utilisation de I'lA pour personnaliser les messages de relance :
Pour personnaliser les messages de relance sans étre trop insistant, je formulerais un prompt tel que :

Prompt a I'lA : "Agis comme un commercial attentif et persévérant. J'ai envoyé un premier email de prospection
a Monsieur Martin de la société 'Beta Services' il y a 5 jours pour présenter notre solution de cybersécurité, mais
je n'ai pas eu de réponse. Je souhaite lui envoyer un email de relance. L'objectif est de capter son attention en
apportant une nouvelle valeur, sans étre pressant. Propose-moi 3 variantes d'emails de relance courts (max 5
lignes) chacun avec une accroche différente : I'une orientée 'partage de contenu utile', I'autre 'question ouverte
déclenchant la réflexion', et la derniére 'lien vers une étude de cas pertinente'. Le ton doit étre professionnel,
respectueux de son temps, et maintenir la porte ouverte. Ajoute un PS pour proposer d'échanger au sujet. Evite

les phrases comme 'Je me permets de vous relancer' ou 'Avez-vous eu le temps de lire"."
Eléments du prompt mis en avant :

o Réle et ton : "Commercial attentif et persévérant"”, "professionnel, respectueux de son temps" pour

éviter I'agressivité.

o Objectif : "Capter son attention en apportant une nouvelle valeur" permet de rompre avec le simple

rappel.

o Contraintes négatives : "Evite les phrases comme 'Je me permets de vous relancer' ou 'Avez-vous

eu le temps de lire™ sont cruciales pour éviter les tournures insistant et génériques.

o Variantes spécifiques : Demander 3 approches différentes (contenu utile, question, étude de cas)

pour avoir le choix et tester ce qui résonne le mieux avec le prospect.
3. Trois risques majeurs de I'envoi direct des réponses IA sans relecture :

o 1. Inexactitude des informations ("Hallucinations") : L'IA peut générer des faits, chiffres ou noms
d'entreprises totalement inventés. Envoyer cela a un client peut gravement nuire a la crédibilité du

commercial et de I'entreprise, voire créer des malentendus ou des litiges.

o 2. Contenu inaproprié ou non éthique : L'IA peut reproduire des biais ou générer des messages
dont le ton est involontairement offensant, trop familier, ou qui enfreint les regles d'éthique

commerciales de l'entreprise. Cela dégrade I'image de marque et peut entrainer des plaintes.

o 3. Non-conformité RGPD ou juridique : L'|A pourrait involontairement inclure des données
personnelles sensibles sans consentement, formuler des promesses non tenues ou des déclarations
non conformes a la réglementation (ex: droits du consommateur). Cela expose l'entreprise a des

sanctions légales.

Pourquoi la supervision humaine est indispensable : L'humain est le dernier rempart contre ces risques. Il
apporte le jugement critique, I'empathie, la connaissance fine du contexte client et la validation des faits. C'est lui
qui "humanise" le message de I'lA, s'assure de sa conformité et de sa pertinence stratégique, transformant une

ébauche technique en une communication commerciale de qualité et responsable.



4. Vérification de la conformité RGPD d'un chatbot de qualification de leads :

Je vérifierais la conformité RGPD en portant mon attention sur les points clés suivants :

o 1. Minimisation des données : Quelles données personnelles le chatbot collecte-t-il (Nom, Prénom,
Email, Téléphone, Entreprise, Fonction, Budget, Besoins spécifiques, etc.) ? Sont-elles toutes
strictement nécessaires a la qualification du lead et a la finalité (prise de contact par un commercial)

? Ou collecte-t-il des informations superflues ?

o 2. Finalité Claire et Licéité du traitement : L'objectif de la collecte est-il clairement défini et
communiqué au prospect ? Le traitement de données a-t-il une base légale (consentement, intérét
légitime) ? Si c'est le consentement, est-il recueilli de maniére libre, spécifique, éclairée et univoque ?

(Case a cocher, lien vers politique de confidentialité).

o 3. Transparence et Information : Le prospect est-il informé, des le début de I'interaction avec le
chatbot, qu'il s'agit d'une IA ? Une mention claire (ex: "Je suis un assistant virtuel...") est-elle présente
? Le prospect est-il facilement redirigé vers une politique de confidentialité détaillée expliquant qui

traite ses données, pourquoi, comment, et quels sont ses droits ?

o 4. Sécurité des données : Comment les données collectées par le chatbot sont-elles stockées et
protégées ? Sont-elles chiffrées ? Qui y a accés ? Le chatbot et la plateforme sous-jacente

respectent-ils les normes de sécurité ?

o 5. Droits des personnes : Est-il facile pour un prospect de demander I'accés a ses données, leur
rectification ou leur suppression ? Des mécanismes sont-ils en place pour gérer ces demandes dans

les délais légaux (ex: une adresse email dédiée, un formulaire) ?

o 6. Transfert de données : Si le chatbot utilise des services tiers (hébergement, traitement du
langage) situés hors de I'UE, des garanties appropriées sont-elles en place (clauses contractuelles

types, etc.) ?

5. Nouvelle tache a optimiser avec I'lA conversationnelle : Création de contenus pour des rendez-vous de

suivi aprés une premiére démonstration produit.

Actuellement, aprés une démonstration produit, le commercial rédige manuellement un email de récapitulatif et

de proposition des "next steps". Cette tache est chronophage et manque souvent de personnalisation rapide.

Comment I'lA pourrait aider : Je demanderais a I'|A de générer un email de suivi hautement personnalisé aprés
chaque démonstration, en lui fournissant les éléments clés discutés pendant le RDV (problématiques spécifiques
du client, fonctionnalités préférées, objections soulevées, date de la prochaine action). Le prompt inclurait le role

d'un commercial expert, le ton doit étre récapitulatif et proactif, et le format un email structuré.
Plus-value attendue :

o Gain de temps : Réduction drastique du temps passé a rédiger ces emails, permettant au

commercial de se concentrer sur d'autres taches a forte valeur ajoutée.

o Efficacité accrue : Les emails seraient envoyés plus rapidement aprés le RDV, profitant de

I'engagement initial du prospect.

o Personnalisation optimisée : Des messages sur mesure, qui résonnent avec les besoins
spécifiques du client, augmenteraient significativement les chances de le faire avancer dans le cycle
de vente. Chaque prospect recevrait un contenu qui répond directement a ses interrogations et a ses

propres problématiques, renforgcant I'impression d'un accompagnement sur mesure.

CORRIGE SECTION 3 : CAS PRATIQUE

Scénario : Commercial pour solutions de marketing digital (SEO, SEA, Social Media) aux PME régionales (moins de 50

employés), rendez-vous avec dirigeant PME de vente de matériel de jardin ("améliorer visibilité en ligne").



1. Préparation de I'entretien avec I'l|A (Prompt Engineering) :

Prompt détaillé : "Agis comme un expert en marketing digital et un consultant business pour PME. Je prépare un entretien
avec le dirigeant d'une PME locale de vente de matériel de jardin (moins de 50 employés). L'objectif du dirigeant est
'd'améliorer sa visibilité en ligne'. Mon objectif est de comprendre ses défis spécifiques, ses objectifs marketing actuels, et de

le positionner sur nos solutions (SEO, SEA, Social Media). Propose-moi :

» Les 3 principaux enjeux et 3 opportunités de marketing digital pour une PME de vente de matériel de jardin.

» Une liste de 5 questions ouvertes essentielles pour un entretien de découverte qui m'aideront a identifier ses

besoins précis et ses priorités.

« Le ton doit étre consultatif, expert et empathique. La réponse doit étre claire, facile a lire (ex: listes a puces) et les

informations exploitables directement pour mon entretien."

2. Analyse critique et correction des réponses IA :

Réponse imaginaire de I'lA (Exemple de réponse potentiellement imparfaite) :

"Enjeux : étre présent sur Google, avoir des posts sur Facebook, faire des publicités.
Opportunités : vendre plus en ligne.

Questions

- Vous utilisez Google ?

- Vous étes sur Facebook ?

- Vous voulez plus de clients ?

- Quel est votre site web ?

- Pourquoi le marketing digital 2"

Analyse critique :

» Points forts : L'lA a compris le domaine (Google, Facebook), et I'objectif général.

- Points faibles :

o Généricité : Les enjeux et opportunités sont trop vastes, non spécifiques a une PME de matériel de

jardin.

o Qualité des questions : Les questions sont trop fermées et ne permettent pas une réelle découverte

des besoins et des motivations profondes. Elles ne sont pas consultatives.
o Manque de profondeur : Absence de propositions concrétes ou d'angles stratégiques.

o Tonalité/Réle : La réponse ne refléte pas un "expert en marketing digital consultant business".
Modifications concrétes au prompt initial pour améliorer la qualité de la réponse :

» Préciser les enjeux/opportunités par canal : "Pour les enjeux et opportunités, détaille-les spécifiquement pour
le SEO (référencement local, requétes produits spécifiques), le SEA (campagnes sur produits saisonniers) et le

Social Media (engagement communautaire, publicité ciblée sur les jardiniers)."

» Améliorer la qualité des questions : "Pour les questions, assure-toi qu'elles soient ouvertes, incitent a la
réflexion, et portent sur les objectifs business, les défis concurrentiels, I'expérience client et les budgets

consacrés au marketing actuellement. Evite les questions oui/non."

- Demander des exemples concrets : "Pour chaque opportunité, donne un court exemple de mise en ceuvre pour

une PME de matériel de jardin."

» Renforcer le réle : "En tant qu'expert, suggére des points de différenciation que je pourrais mettre en avant lors

de l'entretien."”

3. Considérations éthiques et RGPD :



» Enjeux éthiques :

o Transparence : Méme si le prospect n'interagit pas directement avec I'lA, il est important de ne pas
faire passer les insights générés par I'l|A pour une analyse humaine exclusive et exhaustive si elle ne

I'est pas. Il faut éviter de survendre la capacité d'une machine a comprendre tous les détails.

o Biais : Veiller a ce que I'lA ne génére pas d'hypotheses basées sur des stéréotypes (ex: "les
dirigeants de PME ne sont pas au fait des technologies", "les jardiniers n'utilisent pas internet").

L'analyse humaine est essentielle pour corriger les potentielles généralisations.

o Qualité du conseil : S'assurer que les informations générées aident a un conseil pertinent et non a
une vente forcée dénuée de sens pour le client. L'lA est |a pour assister, pas pour remplacer le

jugement professionnel.
* Enjeux RGPD :

o Données du dirigeant : Bien que I'lA ne collecte pas directement de données sur ce dirigeant, les
informations d'entrée utilisées dans le prompt (Nom, entreprise) sont des données personnelles.
S'assurer que ces informations (pour le prompt) proviennent de sources légitimes et que leur
utilisation est conforme a la politique de confidentialité de I'entreprise (ex: Linkedin, annuaire public,

consentement obtenu au préalable).

o Confidentialité du prompt : Ne pas inclure d'informations sensibles ou confidentielles sur
I'entreprise ou le client dans le prompt de I'lA (en particulier sur les IA publiques et non sécurisées)

qui pourraient étre ensuite utilisées pour I'entrainement du modéle.

o Conservation des outputs : Siles outputs de I'lA sont sauvegardés et contiennent des extraits de
données personnelles, s'assurer que leur stockage et leur durée de conservation sont conformes au
RGPD.

» Mesures pour garantir la conformité et la confiance :

o Validation humaine systématique : Toujours relire, vérifier et humaniser les réponses de I'IA avant
d'utiliser les informations en entretien. Adapter le contenu généré avec ma connaissance du client et

du marché.

o Utilisation responsable : Ne jamais déléguer le jugement stratégique a I'lA. L'utiliser comme un outil

d'aide a la décision et de gain de temps, et non comme l'unique source de vérité.

o Traitements des données (indirect) : S'assurer que les informations transmises a I'l|A pour le
prompt ne sont pas sensibles et respectent ma politique de traitement des données clients. Ne pas

saisir des identifiants ou des informations ultra-confidentielles.

o Formation continue : Se tenir informé des évolutions du RGPD et des meilleures pratiques éthiques

en matiéere d'lA.

o Transparence indirecte : Méme si je n'informe pas directement le client que j'ai utilisé une IA pour
ma préparation, I'honnéteté et l'intégrité de mon conseil doivent transparaitre, ce qui renforce la

confiance.

CONCLUSION GENERALE

Félicitations ! Vous avez achevé cette formation intense et interactive congue pour vous transformer en un
commercial augmenté par I'Intelligence Artificielle conversationnelle. Au-dela de la simple connaissance des
outils, vous avez développé une véritable expertise pour intégrer I'|A de maniére stratégique et éthique dans

votre cycle de vente. Vous étes désormais capable d'identifier les précieuses opportunités d'optimisation, de




formuler des prompts pertinents pour en tirer le meilleur parti, et d'analyser et affiner ces réponses pour les
rendre percutantes. Plus important encore, vous maitrisez les enjeux RGPD et éthiques, gage d'une utilisation

responsable et respectueuse qui renforce la confiance de vos prospects et clients.

Les bénéfices personnels et professionnels sont immédiats : vous gagnerez un temps considérable sur les taches répétitives,
vous augmenterez |'efficacité de vos actions commerciales grace a une personnalisation accrue, et vous développerez une
agilité nouvelle pour vous adapter a un marché en constante évolution. Vous n'étes plus un simple commercial, mais un
commercial augmentée, prét a repousser les limites de la performance. Cette certification est le passeport vers une carriére
commerciale plus innovante, productive et impactante. Appliquez avec pragmatisme les compétences acquises, itérez,

adaptez, et faites de I'l|A votre plus fidele allié dans la conquéte de nouveaux succes !



