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ODULA

PROGRAMME DE FORMATION FORMATION

Optimiser sa demarche

commerciale avecI'lA

DUREE : 2 jours | 14 heures
MODALITE D’ORGANISATION : Mixte

Informations

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

- Identifier et qualifier des prospects avec des outils d'IA; Analyser les performances commerciales et
prédire les ventes.

- Personnaliser les approches commerciales et les propositions de valeur; Négocier et conclure avec
Fappui de I'A.

- Automatiser la relance et le suivi des opportunités.

PREREQUIS

Aucun prérequis.

ACCESSIBILITE
Si vous étes en situation de handicap, merci de nous contacter afin que nous puissions vous

accompagner et vous orienter au mieux dans votre demande et vos démarches.
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Modalités pédagogiques O D U LA
FORMATION

MODALITES

Formation dispensée en présentiel ou a distance, sur demande, par un formateur expert dans ce
domaine.

Pédagogie active et participative : apports théoriques, échanges, cas pratiques, quiz et mises en
situation.

Ressources pédagogiques : paperboard, vidéoprojecteur ou écran TV, contenus multimédias et
vidéos.

Programme, supports et fiches pratiques remis aux stagiaires. Supports pédagogiques utilisés:

vidéos, documents PDF, PowerPoint et quiz.

MODALITES D’EVALUATION ET DE SUIVI

Avant la formation : audit des besoins et du niveau

Ala fin de la formation : évaluation de la compréhension et de l'assimilation des savoirs et savoir-faire
par le formateur

Formation qualifiante : attestation de fin de formation (appelée « certificat de réalisation »)
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Contenu pédagogique O D U LA

FORMATION

O1 - Introduction et tour de table

+ Présentation des étapes et thématiques abordées : sommaire du module/parcours de
formation.
« Validation des objectifs avec chaque apprenant.

« Tour de table guidé : échanges et positionnement des acquis et des besoins de chacun.

02

Prospection et qualification assistées par IA

+ Identifier des cibles pertinentes a partir de criteres métiers et de signaux faibles
+ Enrichir les fichiers prospects avec des données externes (LinkedIn, bases B2B)
« Scorer les leads et prioriser les actions commerciales

- Automatiser la prise de rendez-vous et la qualification initiale

03

Personnalisation des approches

« Analyser les besoins des prospects avec I'lA
+ Rédiger des emails et des messages LinkedIn personnalisés et engageants
+ Générer des propositions commerciales et des devis adaptés

+ Préparer des argumentaires et des réponses aux objections

04 - Suivi et automatisation du pipeline

+  Configurer des workflows de relance automatique (email, téléphone, réseaux sociaux)
+ Mettre a jour le CRM avec des informations extraites automatiquement
+ Prédire les taux de conversion et les risques de perte d'opportunités

«  Optimiser le cycle de vente et réduire les délais de conclusion

O5 - Analyse de performance et amélioration continue

Suivre les KPl commerciaux (taux de transformation, panier moyen, durée de cycle)
« Analyser les succes et les échecs avec des outils d’lA

« Ajuster les stratégies et les messages en fonction des insights

« Former les équipes et diffuser les bonnes pratiques

»  Valider les acquis et cl6turer la formation

+  Bilan et évaluation finale de la formation.

« Enquéte de satisfaction a chaud.

Modalités d’évaluations

«  Evaluation en continu de la compréhension et de I'assimilation des savoirs et savoir-
faire par le formateur lors de mises en situation et cas pratiques.
- Evaluation des acquis : Quiz/QCM de fin de module.
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ODULA
FORMATION

+ Auto-positionnement avant et aprés la formation.
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