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Objectifs ..pédagogique

Comprendre les fondamentaux de l'lA et ses
enjeux pour la gestion commerciale

Identifier et intégrer les outils dlA pour
automatiser les taches commerciales

Optimiser la performance commerciale grace a
I'A et a 'automatisation

JOUR1:

1. Introduction a I'lA et a ses applications
commerciales (2h)
Définition de lintelligence artificielle et panorama
des technologies clés
Enjeux et opportunités de IlA pour la gestion
commerciale
Exemples concrets d'utilisation de I'lA dans la vente
et la relation client
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2. Données et IA - Préparer et exploiter ses données commerciales (2h)
¢ L'importance des données dans le succes des outils d'lA
e (Collecte, nettoyage et préparation des données commerciales
* Qualité des données et éthique dans l'utilisation de I'lA

3. Automatiser les taches commerciales avec I'lA (3h)
e (Cartographie des taches commerciales automatisables : prospection, saisie de
données, gestion de leads, suivi des emails, etc.
* Présentation d'outils d'automatisation (ex : HubSpot, Zapier, CRM avec IA)

Ateliers pratiques : automatiser la saisie de contacts, la relance emails, la génération de
leads

JOUR2:

4. L'lA au service de la prospection et de la relation client (2h)
¢ Utiliser I'lA pour qualifier et scorer les prospects
e Générer des messages personnalisés avec I'lA générative (ex : ChatGPT)
e Automatiser la prise de rendez-vous et la gestion du pipeline commercial

5. Optimiser la performance commerciale grace a I'lA (2h30)
* Analyse prédictive des ventes et prévisions grace a I'lA
¢ Suivi des indicateurs de performance et reporting automatisé
* Personnalisation de I'expérience client et fidélisation via I'lA

6. Limites, bonnes pratiques et perspectives de I'lA dans la gestion commerciale
(2h30)
* Les écueils a éviter : sur-automatisation, perte du lien humain, biais algorithmiques
* Bonnes pratiques d'intégration de I'lA dans I'équipe commerciale
e Tendances futures et innovations a surveiller

Atelier de réflexion : plan d’action personnalisé pour intégrer '|A dans sa pratique
commerciale
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