Bonne question.
Viens, on regarde
ca ensemble.

L'IA peut
vraiment m'aider

a conclure plus
de ventes ?




Tu passes
combien de temps a
préparer un rendez-vous ? / | Une heure,
/- parfois plus. Je rassemble
les mails, les notes, les infos
sur le prospect...
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Depuis que j'utilise l'lA
en préparation, je gagne
40 minutes par rendez-vous.
Du temps pour vérifier, ajuster,
personnaliser.

Chiffre daffares
prévisonng

128 K€




Et si le client sent

x &

que c’est généreé

L'lIA m’écrit
mes relances,
ca va plus vite.




L'lA dit que

le signal est bon. Mais au fond,

Je passe a j'ai un doute...
la proposition.




Mon client a recu
une relance IA
automatique juste
apres notre
rendez-vous de
deux heures...

Client O

Aujourd’hui

Message automatique

Suite a notre échange,
pouvez-vous partager
VOS IMpressions sur
notre rendez-vous ?
Votre avis compte pour
nous. Merci !

Sl

On pourrait peut-étre
en parler de vive voix ?
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. Le problé

L'lA n'est pas

le probléme
c'est quand tu arrétes
de penser.
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L'lA prépare.
Elle analyse. Elle te
rappelle ce que tu

risques d'oublier.

Mais c'est toi qui
lis le client, qui adaptes
ton ton, qui décides
du moment.
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| 1. Prépamﬁbn avec A

—

2. Decision humaine

1. L'IA en amont pour préparer.
2. Moi aux commandes pour décider.
3. L'humain qui mene la relation.



L'IA peut tout
analyser sauf le silence
d'un client qui hésite.
Ca, c'est pour moi.

IE.
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Le deal est signe. -
L'IA m'a préparé le terrain.
o Mais c'est la qualité
: \ de l'échange qui a fait
~ A\ la différence.
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etes sur le closing ?
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Vous voulez vo




