Mes commerciaux
preparent 3 fois plus vite.

ls écrivent des emails parfaits.
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n‘augmentent pas.
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Je n'ai pas eu le temps
de creuser le dossier

de ce prospect. C'est pour ¢a
que ¢a n'a pas marche.




Demain, cette préparation
prendra 2 minutes.
L'excuse va tomber.
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L'lA peut te dire qu'ils recrutent,
qu'ils changent d'organisation.

Elle ne te dit pas comment en parler.

C'est moi qui
dois juger |'angle.




Ils sont
Intéresseés par l'offre.
Ils me demandent
les délais.

Il ne voit pas que le client
est en mode comparaison pure.




Quand un client
& parle de prix des le début,
Il a c'est souvent parce qu’il n'a
beaucoup parle | pas encore Compris pourquoi
de prix. | il devrait changer. Tu n'as
pas vu le vrai probleme.
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Avec I'lA, Il a un
dossier parfait en 10 minutes.
Mais en rendez-vous, il ne
construit pas une vraie vente.

Le brouillard disparait.
Le vrai niveau apparait.




ILs travaillent plus.
Ils font mieux.

Mais ils ne vendent pas mieux.
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L'execution s'ameliore.
Le jugement reste le goulot.




Non.

Il faut former sur ce que
l'lA ne régle pas.

|  Poser de meilleures questions.
Ca suffit ? Lire les signaux.
Construire une étape

qui engage.

J'équipe l'équipe en IA.




AGIR

CONVAINCR

L'|A prépare le dossier.
Vous devez juger la situation.
C'est ca qui signe.
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L'IA REVELE LE VRAI NIVEAU COMMERCIAL

Il a bien utilise I'|A
pour se préparer.

Mais ce qui a signé, c'est
son jugement dans
la conversation.
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Quand le brouillard se leve,
on voit qui sait vraiment vendre.

L'IA ne remplace pas le commercial.

Elle retire ses excuses
et révele son vrai niveau.




L'lA révele le vrai niveau commercial

Vos
commerciaux
sont-ils préets
pour l'ere de
I'IA ?
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CONVAINCRE

Commencez par
un diagnostic offert sur

laurentserre.com




