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Commentaires de présentation
Transition Technologique / Intelligence artificielle




Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation
En volume : la fonction commerciale est la première en nombre d’emploi offerts
170 000 offres d’emplois ont été publiées depuis le début de l’année 2021 pour les métiers du commerce et de la vente
1ermétier recherché au niveau national (Source : ADECCO Analytics)
47% des dirigeants considèrent que le recrutement des profils commerciaux est difficile pour leur entreprise, 
notamment à cause :
77% du manque de profils adéquats
54% du manque de candidats
38% des candidats insuffisamment formés (Source : Baromètre Opinionway 2021)








Un enjeu de performance opérationnelle
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Des commerciaux bien conscients de la nécessité de se
reinventer constamment dans leur metier

Qé. Dans 3 ans, pensez-vous que... ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

Vous ferez exactement le méme métier I 6%

Moins de 35 ans : 87%

Tendance décideurs

Vous ferez le méme métier mais pas forcément de la
méme maniere

Vous ferez un autre métier

15%
. Vous ferez exactement le méme métier 0%

Vous ferez le méme métier mais pas 73%
forcément de la méme maniere °
Vous ferez un autre métier - 21%
Vous ne travaillerez plus 5%

Vous ne travaillerez plus I 6%
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Des rendez-vous en présentiel qui resteront toujours

prépondérants (notamment chez les plus jeunes)

Q11. Est-ce que dans les 3 ans a venir, les rendez-vous présentiels auprés d’'un prospect ou d'un client renforceront la perfformance commerciale ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

— = Oui, cela la renforcera davantage

Oui, autant qu'aujourd'hui

TOTAL OUI
1%

Femmes : 52% (vs hommes : 40%)
Moins de 35 ans : 58% (vs 50 ans et plus : 35%)

Tendance décideurs

97%

Non, cela ne renforcera plus la performance commerciale




Un impact résolument positif des nouvelles technologies sur le
métier de commercial...

Q2. De manieére générale, diriez-vous que le développement des nouvelles technologies (outils digitaux, logiciels, intelligence artificielle...) a un impact sur votre maniére

d’exercer votre métier ?

Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

IMPACT
NEGATIF

= Un impact trés positif

Un impact plutét positif

Un impact plutét négatif

Un impact tres négatif

Un impact neutre

IMPACT
POSITIF

787

Tendance décideurs

=

85%
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...avec des aftentes fortes se centrant sur un gain de temps &
de productivite

Q3. Et pour vous dans le cadre de votre métier (fonctions commerciales), quelles sont vos principales attentes vis-a-vis des nouvelles technologies ? En premier ? et ensuite ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible en premier / puis plusieurs réponses possibles ensuite

En premier / Au total

Des outils qui permettent de gagner du 45%
temps sur les taches administratives

Des outils qui apportent de |la valeur

, , . 17%
dans les réponses apportées aux clients

Des outils qui renforcent les capacités

de prospection 20%

Des outils qui permettent d’obtenir des 1%
informations plus rapidement

Des outils qui permettent une meilleure
connaissance client

Une autre attente

Aucune aftente



L'lA, I'alliée pour gagner du temps sur les taches secondaires et
se concentrer sur le coeur de son métier : I'lH (intelligence humaine)

Q15. Et pour vous, quelle est la principale opportunité business que vous identifiez avec les outils d'intelligence artificielle ? En premier ? Et ensuite
Base : Les commerciaux qui pensent que I'lA est une opportunité pour leurs métiers (n=226) —Plusieurs réponses possibles

En premier / Au total

Vous décharger de certaines taches pénibles et/ou chronophage (facturation,

sors e commanes.. I

Améliorer le ciblage prospects
N 577
Améliorer |'utilisation de vos bases de données, de votre hiSTorique client _ 567
(]

Améliorer le taux de conversion de pI’OSpeCTS en clients _ 507
o

Améliorer la fidélisation de vos clients en adressant de nouveaux besoins _ 497
o

Freierervescrgumeniies e | 17
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m Au fotal En premier
Une autre



Seule I'lA se détache et impacte réellement les missions

commerciales, selon les commerciaux eux-memes...

Q18. Et diriez-vous que vos missions commerciales sont déja ou vont étre trés impactées, un peu impactées, pas vraiment impactées ou pas du tout impactées par
le développement de nouvelles technologies suivantes ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

Les outils d'intelligence arfificielle (IA)

Total Impactées

74%

La réalité virtuelle

La blokchain

Le métaverse

Les cryptomonnaies

mTrés impactées

15%

15%

13%

7%

Un peu impactées

Pas vraiment impactées

® Pas du tout impactées

Je ne sais pas

49%

45%

37%

207
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Une majorité des commerciaux se sent plutét a I'aise
avec les nouvelles technologies

Q14. Et vous personnellement, étes-vous a I'aise ou pas avec I'utilisation des nouvelles technologies comme les réseaux sociaux, les bots, Chat GPT ou d’autres solutions d’lA
générative pour faire évoluer votre pratique professionnelle ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

TOTAL A I'AISE

62 ;o Femmes : 55% (vs hommes ; 65%)

Moins de 35 ans : 68%

TOTAL PAS A
L'AISE

Tendance décideurs

67%

= Oui, fres a l'aise Oui, plutdt a l'aise

& Non, pas vraiment a |'cise Non, pas du tout a I'aise
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. mais des entreprises qui n'encouragent pas suffisamment
leurs collaborateurs a investir ce nouveau champ des possibles

Q20. Votre entreprise vous encourage-t-elle a vous approprier ces nouvelles technologies d’'lA générative ?
Base : Commerciaux (n=330) — Une seule réponse possible

TOTAL

NON TOTAL OUI

41%

Directeur commercial : 47% / PDG : 43% /
Commercial : 31%

= Oui, tout a fait et elle nous accompagne Oui plutdt, mais c'est & chacun d'étre autonome sur ces sujets

& Non, nous n‘avons pas de consignes Non pas du tout, cela est proscrit
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DCF

Une certitude: A I'ére de I'lA,
reste déterminant
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