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PROGRAMME DE FORMATION EN PRESENTIEL

IA POUR LA VENTE ET LA RELATION CLIENT

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Utiliser des assistants IA pour la qualification

i Réaliser une analyse prédictive des achats

Déployer une personnalisation commerciale a grande i Concevoir des expériences client

échelle

Détecter des opportunités commerciales

Public concerné

Commerciaux, business dev,
directeurs commerciaux
Pré-requis

Avoir une expérience prealable en
vente ou en relation client
Durée de la formation

En distanciel

14 heures

En présentiel

De 1 a 2jours

La durée vous sera confirmée
apres étude de vos besoins.
Prix de la formation

En distanciel

Nous consulter

En présentiel intra

A partir de 1200€ ht la journée
Lieu de la formation

Dans vos locaux ou a distance
Moyens et méthodes
pédagogiques

Explications, démonstrations,
exercices, vérification des acquis
Profil du(des) formateur(s)
Plusieurs années d’expérience
dans I'enseignement et dans la
production.

Modalités d’évaluation
Questionnaire d'évaluation en fin
de session

Moyens techniques

Un ordinateur par personne. Vidéo
projecteur. Connexion Internet
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. D Déployer des assistants
- 1A pour qualifier les leads
. D Personnaliser le discours
. commercial a grande

. échelle

- D Détecter

. automatiquement

. opportunités et risques de
. churn

- D Optimiser les cycles de
. vente grace a l'analyse

. prédictive

hyper-personnalisées

D Créer des expériences
client hyper-personnalisées
D Automatiser la production
de propositions
commerciales

D Améliorer les
performances via
recommandations IA

D Fluidifier le parcours client
grace a des outils
intelligents
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