
OBJECTIFS

#Comprendre les opportunités et les limites de l’IA dans la vente
#Utiliser efficacement les outils d’IA générative
#Rédiger des prompts performants
#Exploiter l’IA pour prospecter, convaincre et fidéliser
#Gagner du temps dans leurs tâches commerciales quotidiennes
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Que l’on soit pour ou contre 
l ’ Intell igence Artif icielle,  une chose est 
certaine :  elle transforme déjà les métiers 
commerciaux.

Prospection, préparation des rendez-vous, 
rédaction d’e-mails,  traitement des 
objections, relances clients… 
Les commerciaux qui maîtrisent ces outils 
gagnent un temps considérable et 
renforcent l ’eff icacité de leurs actions.
L 'enjeu n'est plus de savoir si l ' IA va s' i
mposer dans les équipes commerciales,  mais 
de comprendre comment l 'uti l iser 
intell igemment pour rester performant et 
compétitif .

Cette formation vous fait découvrir
concrètement comment des outils comme 
ChatGPT, Claude ou Copilot peuvent devenir 
de véritables assistants commerciaux. 
À travers des cas pratiques et des mises en 
situation, vous apprendrez à préparer plus 
rapidement vos rendez-vous, personnaliser 
vos échanges, construire des argumentaires 
percutants et automatiser certaines tâches 
chronophages.
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FORMATION
IA POUR LA VENTE



OUTIL VISIO, OUTIL 
COLLABORATIF, IA, LIVRET

ACTE 1  – Comprendre  l ’ IA e t  ses  usages  commerc iaux
Object i f  :  Comprendre  les  usages  ut i les  e t  concrets  de  l ’ IA
• Découvr i r  l es  p r i nc ipaux  ou t i l s  d ’ IA généra t i ve .
• I den t i f i e r  l es  avan tages ,  l im i tes  e t  coû ts  d ’u t i l i sa t i on.
• Comprendre  l es  usages  de  l ’ IA dans  l a  ven te  e t  l a  re la t i on  c l i en t .
• App l i quer  l es  bonnes  p ra t i ques  e t  l es  règ les  du  RGPD.

Méthode :  échanges guidés  e t  démonstra t ions

ACTE 2  – Constru i re  des  prompts  e f f icaces
Object i f  :  Obteni r  des  réponses  per t inentes  e t  explo i tables
• Comprendre  l es  p r i nc ipes  d ’un  p rompt  e f f i cace .
• St ruc tu re r  une  demande  c la i re  e t  p réc i se .
• Fourn i r  un  con tex te  adap té  à  l ’ ob jec t i f  recherché .
• Amél io re r  l es  résu l ta ts  g râce  à  l ’ i t é ra t i on .

Méthode :  exerc ices  pra t iques  e t  entra înements  guidés

ACTE 3  – Ut i l iser  l ’ IA pour  renforcer  son e f f icac i té  commerc ia le
Object i f  :  S t ructurer  des  réponses  p lus  e f f icaces
• Prépare r  un  rendez -vous  commerc ia l  avec  l ’ IA .
• Cons t ru i re  un  a rgumenta i re  personna l i sé .
• Tra i te r  l es  ob jec t i ons  des  p rospec ts  e t  c l i en ts .
• Adapte r  son  d i scours  se lon  l es  p ro f i l s  rencon t rés .

M éthode :  mises  en s i tuat ion 

ACTE 4  – Intégrer  l ’ IA dans  son act iv i té  quot id ienne
Object i f  :  Gagner  du temps e t  amél iorer  son e f f icac i té
• Ut i l i se r  l ’ IA pour  p rospec te r  e f f i cacement .
• Réd iger  des  e -ma i l s ,  SMS e t  messages  L inked In .
• Concevo i r  un  p i t ch  commerc ia l  impac tan t .
• Produ i re  des  comptes - rendus  e t  des  syn thèses  de  rendez -vous .

M éthode :  a te l ie rs  pra t iques  e t  exerc ices  individue ls

DURÉE: 
1 JOUR
DÉLAI DE RÉALISATION 14 JOURS

PUBLIC: 
TOUS

PRÉREQUIS:
AVOIR UN ORDINATEUR

MODALITÉ ÉVALUATION: 
NOTE FINALE PAR TEST D’ÉVALUATION

INTERVENANT:
FORMATEUR IA & VENTE

GROUPE:
DE 6 À 10 PARTICIPANTS

BUDGET:
Intra sur demande
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