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Sales Pro Journey

Cette masterclasse de niveau 1 permet & tout

acteur de I'IT d’'améliorer des usages de son
quotidien en utilisant I'|A pour enrichir ses rendus et
en automatisant des actions simples qui restent trop
recurrentes : Sales , Sales Manager, Chef de projet IT,
CTO, DSl et Manager de PME.



Sales Pro Journey c'est une journee
décomposée en 4 etapes

Debriefing a 15H45

+ Networking enfre personnes
présentes durant la session

Milieu de matinée

Présentation d'une premiere famille
d'usages avec 2 outils a minima (IA ou
automatisation)

+ fin de journée a 16H30

Démo 15 min + TH15 mise en pratigue

Puis pause déjeuner (a votre charge)

\ | ‘~\ v / \“.
— ‘.\ N .
RN
/ - : .l‘ \

Un accueil le matin + petit-déjeuner Début d'apres-midi (reprise a 14H)

inclus (De 9H a 9H30)
Choix de 2 familles d'usages sur 4 {
\ /

Présentation d'une seconde famille
d'usages avec 2 outils d minima (IA ou

+ présentation des equipes en R W aufomatisation)

présence qui suivent la formation k Démo 15 min + TH15 mise en pratigue




4 exemples de familles d'usages

Prioriser sa “TO DO" : Gestion des deadlines Démontrer votre efficacité &
ou priorités toutes les étapes d‘un projet

Challenger vos interlocuteurs de maniére ludique Acceélerer les prises de decision
pour animer une intelligence collective




Pour les Sales ou Sales Manager .

4

¢

Développer un mode Selfcare de
son agenda pour ses clients et
équipes internes (prise de rendez-
vous, rappels et relances, CRM)
Automatiser des envois d'emails

(prospection continue, réponses a des
mails récurrents)

4
4

Communiguer sur les réseaux
sociaux (Social Selling)

Optimiser vos déplacements et
temps de trgjet

Bonus : Faire du reporting d’activité
visual et simplifie

Famille N°1 : Prioriser sa “ TO DQO"

BE

® 6600

Analyser son activité

Détecter le temps passe par tache
Déléguer des activités

Prise en charge des urgences
avec un systeme intelligent (vocal)
Push de communications sur les
impacts agenda (retards,
annulations, greves,...)

® 6600

Analyser son activité

Détecter le temps passe par tache
Déléguer des activités

Prise en charge des urgences
avec un systeme intelligent (vocal)
Push de communications sur les
impacts agenda (retards,
annulations, greves,...)



Famille N°2 : Déemontrer votre efficacité

Démontrer votre efficacité
durant les etapes d‘un projet

Pour les Sales ou Sales Manager .

\ 4

Sortir une proposition commerciale
POUr une vente complexe en
moins de 20 minutes

Faire un compte-rendu
automatigue des la fin de réunion

Mettre a jour un planning projet (GANTT)
en 3 clics

Faire une arborescence automatique qui
stfructure les livrables d'un projet
Automatiser I'envoi d'un livrable a un
conftributeur d'un projet pour valider ou
faire le suivi

Alerter sur la mise a jour d'un projet toute
I'équipe en 2 clics (méthode RACI)

L B 4

Mettre a jour un planning projet en 3 clics
Faire une arborescence automatique qui
structure les livrables d'un projet
Automatiser I'envoi d'un livrable a un
conftributeur d'un projet pour valider ou
faire le suivi

Alerter sur la mise a jour d'un projet toute
I'équipe en deux clics (méthode RACI)



Famille N°3 : Challenger vos interlocuteurs

Challenger vos interlocuteurs de maniere ludique
pour animer une intelligence collective

Pour les Sales ou Sales Manager :

.. . . € Onboarding des nouveaux gréce
€ Pré-ciblage des personas avant R1 € Onboarding des nouveaux grace & un processus ludique
€ Faire foisonner ses contacts d un processus ludigue & Organiser un comité avec de 20
(prospects ou clients) € Organiser un comité avec de 20 oersonnes en 3 clics
€ Décrire le process commercial de son personnes en 3 clics & Monter une base de knowledge
entreprise de maniere digital pour les € Monter une base de knowledge management en 3 clics
nouveaux sales management en 3 clics € Analyse de sentiments lors de visio
€ Tracking des ouvertures de mails pour € Analyse de sentiments lors de visio oour détecter les points positifs,
savoir guand relancer au meilleur pour détecter les points positifs, neutres ou négatifs en équipe,
moment neuires ou negatifs en equipe, € Tester'impact de vos réunions sur
€ Méthodoloogie de relance &€ Testerl'impact de vos réunions sur vos interlocuteurs (&valuer leur
€ CRM nettoyé + datas clients enrichies vos interlocuteurs (évaluer leur implication dans vos projets)
€ Contacter des nouveaux prospects implication dans vos projets) & Voter pour garder les meilleures
de maniere ultrapersonnalisée € Voter pour garder les meilleures idées de vos brainstormings
(emailing vidéo, data LinkedIn idées de vos brainstormings
personnalisées, centre d'intéréts pro,
coordonnées pertinentes)
€ Evaluer son discours commercial

grace a une |A pour les cold calling
Analyse du temps de parole en visio
(amélioration du temps du discours

commercial en R1 et R2)



Famille N°4 : Accélérer les prises de décision

Acceélérer les prises de décision

Pour les Sales ou Sales Manager .

€ Mettre des processus de validation € Mettre des processus de validation

€ Faire la proposition commerciale G de commande (revue de commande (revue d'offre

un client en visio d’investissement intégrant intégrant signature électronique en
€ Mettre des processus de validation signature électronique en fin de fin de présentation)

de commande (revue d’offre présentation ou validation de € Benchmark de marché et tendances

intégrant signature électronique en workflow d'achat) € Passage en comité de dépense

fin de présentation, Executive € Comparatif concurrentiel (montage automatisé de vidéos

summary intelligent) € Passage en comité de dépense explicatives des investissements
€ Closing par la Valeur (montage (montage automatisés de vidéos faire)

automatisé de vidéos de explicatives des investissements G

témoignages client si passage de faire)

commande immédiat)



Agenda des prochaines
masterclasses

Pro Sales Journey (Niveau 1)
1ére édition 2025 : mardi 11 Février

Pro Sales Journey (Niveau 1)

2nd édition 2025 : Mardi 4 mars
Ou Mardi 18 mars

Pro Sales Journey (Niveau 1)

3eme édition : Mardi 1er avril ou
Mardi 8 avril

Pro Sales Journey (Niveau 1)
4eme édition : Mardi 13 mai ou

Mardi 20 mai



Nos references

500 personnes Déja formées avec ce format en 5 ans

Plus de 15 sociéetes Avec la participation de leur CEO

COU.VEH:U re .France et 30% des sociétés clientes sont & I'internationall
internationale

100% IT Tout type d’acteur dans le numérique est concerné



3 niveaux de programme

Niveau |

MasterClasses
“Pro Sales Journey”

Sur une journée une
expérience de mise
en pratigue sur 2
familles d'usages de
votre quoftidien avec
des outils A et
automatisation

Niveau 2

Masterclasses
“IA Pro Midweek”

Sur 2 journées
Une expérience
étendue sur 4
familles d'usages
(jJusqu’'a 42 outils
expéerimentes)

" Niveau 3

MasterClasses
“lA Excellence
Expérience”

Sur 3 jours
confrontez-vous O
des besoins
clients réels ef
repondez avec
des démarches
Innovantes par
I'lA et
I’automatisation



En synthese

Durée 4 familles d‘usages Tarif

500€ HI
/ pers
Décomposée en 2 Gestion de sa TO DO Comprend I'acces d une salle
ateliers de TH30 Démontrer votre efficacité de réunion
(Chaque atelier = Challenger vos interlocuteurs + acces aux livrables
15 minutes de démo + Accélérer les prises de décision + assistance des intervenants
1H15 de mise en Pour les mises en pratique

pratique assistee) et un petit-déjeuner offert

Possibilité d‘approfondir :

2 autres Masterclasses
sont accessibles pour
approfondir
'expérience en sortie
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