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Bienvenue dans l'ère du 
copiloting sales & marketing !
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Agenda
▪ Bienvenue dans la nouvelle ère du Copiloting

▪ Sales enablement : Un cas d’usage du Copiloting pour aligner ventes et marketing

▪ La journée d’un commercial augmenté par Microsoft Copilot for Sales et Seismic

▪ Fireside chat avec Dimitri Chevtchenko, DSI de Chateauform’ animé par Virginie 

Dittman, Microsoft

▪ Questions ouvertes
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dans la nouvelle ère du Copiloting 
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ChatGPT a franchi le cap du 
million d’utilisateurs en 5 jours 
de lancement, établissant le 
record de la plateforme

Les gains générés par l’IA sont 
x par13 pour atteindre 15,7 
milliards de dollars d’ici 2030

87 % des entreprises pensent 
que l’IA leur donnera un 
avantage concurrentiel

1OpenAI public statements
2Global Artificial Intelligence Study: Exploiting the AI Revolution, PwC
3AI Global Executive Study and Research Project, MIT Sloan and BCG

L’IA change notre environnement

Elève nos attentes
Remodèle 
tous les secteurs 
d’activité

Transforme nos
processus et offres
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Et les attentes de nos clients
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16 years 3 months

50M

100M

Facebook: 4.5 years

ChatGPT: 3 monthsMobile phones: 16 years

Internet: 7 years 

Source: Microsoft Research
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54%
des clients affirment que 

l’expérience client doit être 

améliorée dans la plupart 

des entreprises

64%
des clients souhaitent 

que les entreprises 

répondent plus 

rapidement à l’évolution 

de leurs besoins

87%
des clients attendent de plus en 

plus des informations 

pertinentes et personnalisées en 

fonction de leur parcours 

32%
des clients quitteraient 

une marque qu’ils 

aiment après une seule 

mauvaise expérience

1PwC. Experience is everything: Here’s how to get it right. 2018. 
2Accenture. The human paradox: From customer centricity to life 

centricity. July 2022. 3Deloitte. Want to pull ahead of the pack? Ramp up 

data-driven capabilities. March 2022.

Les attentes des clients sont plus élevées que jamais

https://www.pwc.com/us/en/advisory-services/publications/consumer-intelligence-series/pwc-consumer-intelligence-series-customer-experience.pdf
https://www.accenture.com/us-en/insights/song/human-paradox
https://www.accenture.com/us-en/insights/song/human-paradox
https://www.deloittedigital.com/content/dam/deloittedigital/us/documents/offerings/offerings-20220411-forrester-cx-%202021-download.pdf
https://www.deloittedigital.com/content/dam/deloittedigital/us/documents/offerings/offerings-20220411-forrester-cx-%202021-download.pdf


#MSSGENAI

Copilots pour vos

CLIENTS 

AI-first 

AUTOMATION

Copilots pour vous

COLLABORATEURS

Applications métier – dès aujourd’hui
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Responsable sécurité
Copilot for Security

Développeurs

Citizen developpers
Copilot for Power Platform

Cols blancs
Copilot for Microsoft 365

Commerciaux
Copilot for Sales

Responsable Marketing
Copilot in Dynamics 365

Service client
Copilot for Service

Microsoft
Copilot
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Plus de 130 000 organisations ont déjà fait 

l’expérience de Copilot au sein de

Dynamics 365 et  de la Power Platform
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Équipe de ventes

Microsoft Copilot for Sales

Augmentation du revenu par commercial, du taux de conversion, nombre d’opportunités

Gains de temps pour préparer les RDV et se former

Personnalisation des interactions avec les clients, impact sur la rétention clients

Excellence opérationnelle
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Nos six principes fondamentaux 
pour une IA responsable

Impartialité Fiabilité
Confidentialité

et sécurité
Inclusivité Transparence Responsabilité
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Sales enablement : 
Un cas d’usage du copiloting 

pour aligner ventes et marketing 
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Cercle vertueux et continu des relations avec un client

Avant-vente Après 1ère vente
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(3) Source McKinsey

(2) Source Forrester

Ces défis vous sont-ils familiers ? 

(6) Source SiriusDecisions
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Les vendeurs doivent se focaliser sur leurs activités à plus haute valeur ajoutée

Présentations Clients 
en ligne

Story telling & création
de presentations 
différenciatrices

Création et 
personnalisation de 
contenu / Se former 
sur offre et métier

Gestion de 
l’opportunité dans le 

CRM

Collaboration et 
alignement de l'équipe

de vente interne

Relations avec les 
champions et 
décisionnaires

Suivi post meetings

Rechercher, gérer & 
distribuer du contenu

Communication client -
Email, Calendrier, 

Teams

Haute 
valeur 
ajoutée

Moyenne 
valeur 
ajoutée

Faible 
valeur
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de vente interne
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décisionnaires

Suivi post meetings

Mais la réalité est que les commerciaux passent plus de temps sur les tâches à 
faible valeur ajoutée et doivent jongler avec de nombreuses applications
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Présentations Clients 
en ligne

Story telling & création
de presentations 
différenciatrices

Création et 
personnalisation de 

contenu

Collaboration et 
alignement de l'équipe

interne

Relations avec les 
champions et 
décisionnaires

Suivi post meetings

La solution : Seismic + Copilot for Sales afin d’améliorer la productivité des vendeurs
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Productivité des 
vendeurs

Recommendations 
de contenus

Insights contenus
et tendances 

d’achat

Formation & 
Coaching

AI-Generated 
Content

Recommendations Content Analytics
Upskilling équipe

GTM

CRM Management
Interactions 

acheteur
Accès aux contenus

Recommendations 
de formation

Apporter une valeur ajoutée à nos prospects/clients communs
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Que disent nos 2200 clients? L’IA n’est plus 
optionnelle dans le sales enablement 

SOURCE SEISMIC : RAPPORT D’ETUDE DE L’IA DANS L’ENABLEMENT OCTOBRE 2023 
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La journée d’un commercial augmenté 
par Microsoft Copilot for Sales 

et Seismic
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Fireside chat avec 

Dimitri Chevtchenko
Chateauform’

Directeur des systèmes d’information

Animé par Virginie Ditmann
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Merci
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