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Résumé Exécutif

La plateforme intégrée de NetSuite (« Suiteness ») offre un ensemble de données riche et centralisé (clients, produits, commandes, etc.) qui est idéal
pour |'analyse avancée pilotée par I'lA. En 2024-2025, Oracle a intégré de vastes capacités d'lA dans NetSuite sans frais supplémentaires (Source:

houseblend.io), y compris le module SuiteScript N/LLM qui s'interface avec les grands modéles de langage (LLM) directement au sein de I'ERP

(Source: houseblend.io). Ces innovations ouvrent de nouvelles voies pour relever des défis de vente de longue date, tels que les opportunités «
bloquées » ou stagnantes. Les transactions bloquées — opportunités toujours ouvertes mais ne montrant aucun progres — entrainent des co(ts
commerciaux importants : les analyses sectorielles indiquent que 67 % des transactions d'entreprise (>$250k) s'éternisent au-dela des dates de
cléture prévues, et que 40 % du temps des représentants commerciaux est gaspillé sur des transactions stagnantes finalement perdues (Source:
www.linkedin.com). Les revues de pipeline conventionnelles et les efforts manuels d'hygiéne passent souvent a c6té de ces inefficacités, conduisant a
des pipelines gonflés et & des erreurs de prévision (Source: www.linkedin.com) (Source: resources.rework.com).

Ce rapport examine comment le nouveau module N/LLM de NetSuite peut automatiser I'hygiéne des opportunités, en identifiant et en traitant
systématiquement les transactions bloquées. Nous examinons d'abord I'hygiéne du pipeline et I'impact des données de pipeline erronées (par
exemple, prévisions gonflées et efforts gaspillés (Source: resources.rework.com) (Source: www.b2bappointmentsetting.com). Nous examinons

ensuite les causes typiques des transactions bloquées (mauvaise qualification, manque de prochaines étapes, indécision de l'acheteur, etc. (Source:
www.linkedin.com) (Source: stackingrevenues.com) et les pratiques de gestion traditionnelles (par exemple, recherches enregistrées sur la « derniére

activité commerciale » (Source: docs.oracle.com). Ensuite, nous examinons l'architecture de données et la feuille de route de I'|A de NetSuite : ses
données CRM/ERP unifiées, ses modéles prédictifs intégrés (Analytics Warehouse) et la nouvelle API SuiteScript N/LLM (Source: blogs.oracle.com)

(Source: houseblend.io). Nous expliquons la Génération Augmentée par Récupération (RAG) — la pratique consistant a fournir des données NetSuite
comme contexte aux invites LLM (Source: blogs.oracle.com) (Source: houseblend.io) — et comment N/LLM la prend en charge via les fonctions
11m.createDocument () et generateText() . Nous proposons ensuite des cas d'utilisation spécifiques pour détecter et corriger les opportunités
bloquées avec N/LLM. Les exemples incluent des évaluations de la santé des transactions scriptées (les LLM générent des résumés en langage
naturel du statut d'une opportunité et suggerent des actions), des chatbots pour les questions-réponses sur le pipeline (les utilisateurs posent des

questions sur leurs données de vente en langage simple (Source: blogs.oracle.com), et le nettoyage automatisé des champs (par exemple, la
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correction/standardisation des champs de texte libre sur les enregistrements d'opportunités (Source: docs.oracle.com). Pour chaque cas d'utilisation,
nous indiquons comment N/LLM serait implémenté (via SuiteScript, formulaires Suitelet, recherches enregistrées, etc.) et comment les résultats
seraient intégrés dans les workflows NetSuite.

Nous étayons nos arguments avec des données et des cas. Par exemple, la littérature sur la gestion du pipeline révéle que les pipelines erronés
coltent environ 25 % du potentiel de revenus et que les entreprises ayant une bonne hygiéne bénéficient d'une précision de prévision 15 a 20 %
supérieure et d'une vitesse 25 a 30 % plus rapide (Source: resources.rework.com) (Source: resources.rework.com). Des preuves anecdotiques

soulignent cet impact : une société SaaS a découvert 23 transactions d'une valeur de 4,8 millions de dollars bloquées pendant plus de 14 mois,
tandis qu'un consultant en revenus note que 67 % des leads qualifiés stagnent sans intervention (Source: www.linkedin.com) (Source:
stackingrevenues.com). Les examens assistés par I'l|A peuvent améliorer considérablement les résultats : un leader des ventes rapporte que I'ajout
d'une boucle hebdomadaire d'examen des transactions assistée par I'lA de 15 minutes a éliminé 89 % des blocages et raccourci les cycles de 156

%, récupérant 2,3 millions de dollars dans le pipeline en 90 jours (Source: stackingrevenues.com) (Source: stackingrevenues.com). Guidés par de

telles preuves, nous envisageons des workflows activés par N/LLM qui agissent comme des « systémes d'alerte précoce » — scannant les
opportunités NetSuite a la recherche de signaux de stagnation (vieillissement au-dela des normes de stade, étapes suivantes manquantes, silence
dans les communications, etc.) et signaler ou méme trier les transactions pour une intervention de la direction des ventes.

Enfin, nous discutons des limites et des orientations futures. Bien que le N/LLM de NetSuite offre de nouvelles capacités puissantes, le succes
dépend d'une hygiéne des données et d'une gouvernance disciplinées (Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io). L'IA générative n'est pas une

panacée : elle doit étre fondée sur des données fiables (d'ou I'accent mis sur la RAG (Source: blogs.oracle.com), et les résultats doivent étre validés
pour éviter les hallucinations ou les violations de la vie privée. Pourtant, la trajectoire précoce est claire : I'intégration de I'|A dans NetSuite comble le
fossé entre les données et la prise de décision, permettant une gestion proactive du pipeline. Nous concluons que I'Hygiene des Opportunités
NetSuite avec N/LLM peut transformer les opérations de vente, mais les organisations doivent planifier avec soin — en mettant en place les bons
pipelines de données, les processus de surveillance et les régles commerciales — pour réaliser le retour sur investissement.

Introduction

Pipeline de Ventes et Gestion des Opportunités. Dans les organisations B2B modernes, le pipeline de ventes est sans doute leur ensemble de
données opérationnelles le plus critique. Une opportunité dans le CRM représente une transaction potentielle ; la collection de toutes les opportunités
ouvertes est a la base des prévisions de revenus, de la planification des ressources et des décisions stratégiques. La recherche montre que des
données de mauvaise qualité dans le pipeline de ventes peuvent dégrader considérablement les performances. Par exemple, un guide sur I'hygiene
du pipeline rapporte que « les pipelines erronés codtent aux entreprises en moyenne 25 % de leur potentiel de revenus » (Source:

resources.rework.com). Inversement, les entreprises qui maintiennent des données de pipeline de haute qualité obtiennent des résultats nettement
meilleurs : une analyse a révélé une précision de prévision 15 a 20 % supérieure et une vitesse de pipeline jusqu'a 30 % plus rapide dans les
systemes bien entretenus (Source: resources.rework.com). En termes pratiques, un pipeline gonflé d'opportunités périmées ou incompléetes induit les

dirigeants en erreur et gaspille les efforts de vente, entrainant souvent des objectifs manqués et une perte de crédibilité de la direction (Source:
www.linkedin.com) (Source: resources.rework.com).

L'hygiéne des opportunités fait référence aux processus de routine qui maintiennent le pipeline CRM précis et exploitable : s'assurer que chaque
opportunité ouverte est valide, mise a jour et reflete la réalité. Cela inclut la cléture ou l'archivage des transactions mortes, la complétion des champs
de données manquants (décideurs, prochaines étapes, budgets, etc.) et la vérification que les interactions avec les prospects sont a jour (Source:
resources.rework.com) (Source: docs.oracle.com). Lorsque I'hygiene fait défaut, les opportunités « zombies » persistent — des transactions qui

semblent actives dans un rapport mais qui sont fonctionnellement mortes (Source: resources.rework.com). Celles-ci se font passer pour un véritable

pipeline et faussent les prévisions. Pour illustrer : une analyse de Fullcast a révélé que 67 % des opportunités SaaS d'entreprise de plus de 250 000 $
se sont bloquées au-dela des dates de cloture prévues, et 41 % d'entre elles ont finalement échoué (Source: www.linkedin.com); une entreprise
technologique de taille moyenne avait 4,8 millions de dollars immobilisés dans 23 transactions bloquées pendant plus de 14 mois (Source:
www.linkedin.com). Chaque transaction bloquée consomme non seulement la capacité de vente (dans un cas, les représentants ont consacré 40 %
de leur temps a des transactions qui n‘ont jamais abouti (Source: www.linkedin.com) mais détourne également l'attention des pipelines véritablement
qualifiés.

Les Colits des Transactions Bloquées. Les transactions bloquées représentent donc une taxe cachée sur le processus de vente. Une étude
fondamentale rapporte que 55 % des leaders des ventes aux Etats-Unis citent des pertes de revenus causées par des processus de vente indéfinis
ou défaillants (Source: www.fullcast.com). Les opportunités bloquées entrainent plusieurs effets négatifs en aval : la prévision devient peu fiable car
les transactions « ouvertes » ne se clétureront pas réellement ; les ressources de vente sont mal allouées (par exemple, élaboration de propositions

pour des transactions vouées a I'échec) (Source: www.linkedin.com) (Source: resources.rework.com); et l'agilité stratégique en pétit, car du temps doit
étre consacré au nettoyage des données au lieu de la poursuite d'opportunités réelles. En fin de compte, lorsque le pipeline est plein de transactions
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pourries, les entreprises peuvent réaliser trop tard qu'elles manquent de pipeline frais et qualifi¢ pour atteindre les objectifs (Source:
resources.rework.com). De maniére anecdotique, des dirigeants ont déclaré aux analystes : « nous avons embauché plus de représentants parce que

le pipeline semblait solide — mais les transactions n'ont pas réussi a se matérialiser » — une spirale qui tue la crédibilité (Source:
resources.rework.com). En revanche, les entreprises dotées d'une gestion de pipeline disciplinée bénéficient généralement de performances plus

fluides : une source note qu'elles atteignent constamment une précision de prévision de 85 a 90 % a 30 jours (contre 60 a 70 % sans hygiene)
(Source: resources.rework.com).

Hygiéne des Opportunités vs. Hygiéne du CRM. L'hygiéne des opportunités est une facette de la qualité des données CRM au sens large.
L'importance de la propreté des données CRM est bien documentée : une mauvaise propreté du CRM peut colter jusqu'a 12 a 27 % des revenus
(Source: www.b2bappointmentsetting.com) (Source: resources.rework.com) et oblige les représentants a gaspiller des centaines d'heures par an en

vérification de données (Source: www.h2bappointmentsetting.com). Dans NetSuite — ou tout ERP/CRM — les opportunités recoupent de nombreux

domaines de données (historique client, catalogue de produits, factures, etc.), de sorte que leur propreté dépend également de ces enregistrements
malitres et transactionnels sous-jacents. De nombreuses entreprises sont toujours confrontées a des erreurs de saisie manuelle, des comptes en
double et des enregistrements obsolétes (Source: nuagecg.com) (Source: nuagecg.com), ce qui nuit a la gestion des opportunités. Heureusement,
NetSuite fournit des outils de gouvernance (régles de validation, audits de données, workflows) pour améliorer la qualité des données, et des invites
comme le champ Last Sales Activity (Derniéere activité de vente) pour mettre en évidence les contacts périmés (Source: docs.oracle.com). Cependant,
les approches manuelles seules pourraient ne pas s'adapter au volume et a la complexité des pipelines modernes. C'est la que I'|A générative peut
jouer un réle : en analysant et en augmentant les données automatiquement, elle peut accélérer I'hygiéne bien au-dela des méthodes basées sur des
regles.

Emergence de I'lA dans le CRM. Les deux derniéres années ont vu une explosion d'intérét pour l'application de lintelligence artificielle — en
particulier les grands modéles de langage — dans les ventes et le CRM. Les fournisseurs de solutions et les équipes internes exploitent de plus en
plus I'lA pour noter les leads, prédire les résultats et automatiser les taches. La recherche universitaire et industrielle fournit des preuves précoces de
I'impact de I'lA. Par exemple, I'Account Prioritizer de LinkedIn (une plateforme ML intégrée au CRM de vente) a augmenté les réservations de
renouvellement de +8,08 % lors de tests A/B (Source: arxiv.org). Dans le domaine de la notation des leads, des travaux récents montrent que les

architectures basées sur LLM surpassent les modeéles traditionnels : un nouveau systéme (asLLR) combinant des LLM préts a I'emploi avec des
données de leads a obtenu un meilleur AUC pour le classement des leads et a généré +9,5 % de ventes supplémentaires lors des tests de production
(Source: arxiv.org). Méme la recherche avancée (par exemple, SalesRLAgent) souligne que des approches d'lA sur mesure peuvent améliorer la

précision de la prédiction de conversion de plus de 30 % par rapport a l'utilisation naive des LLM (Source: arxiv.org). Ces résultats soulignent que I'lA

n'est plus théorique pour les ventes — c'est un multiplicateur de force pratique. De nombreux fournisseurs intégrent I'lA dans le CRM/ERP : par
exemple, Oracle et Microsoft ont annoncé des dizaines de fonctionnalités d'lA générative pour la finance, I'analyse et I'engagement client (avec des
assistants IA, la détection d'anomalies, le reporting narratif, etc.) (Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io).

La Stratégie d'lA de NetSuite. Oracle NetSuite surfe sur cette vague. En 2024-2025, NetSuite a introduit plus de 200 fonctionnalités basées sur I'lA
a travers sa plateforme (Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io). Celles-ci vont du texte assisté par I'lA (par exemple, descriptions de factures
auto-générées, résumés de projets en une phrase) a la prévision basée sur l'apprentissage automatique (ML) et aux alertes d'anomalie (Source:
houseblend.io) (Source: houseblend.io). Point crucial pour nous, I'approche de NetSuite consiste a intégrer I'lA dans la plateforme, en tirant parti de
ses données unifiées, plutdt que de nécessiter des outils additionnels (Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io). Par exemple, le
SuiteAnalytics Assistant permet aux utilisateurs de poser des questions en langage naturel et d'obtenir des graphiques a partir de leurs données
(Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io). Du point de vue du développeur, la piece maitresse est le module SuiteScript N/LLM (introduit en
2025) (Source: houseblend.io) (Source: houseblend.io). N/LLM expose des fonctions telles que generateText(), createDocument() et
getRemainingFreeUsage() aux scripts exécutés au sein de NetSuite (Source: houseblend.io) (Source: blogs.oracle.com). En bref, tout SuiteScript
(User Event, Suitelet, RESTlet, etc.) peut désormais inclure un appel LLM. Cela permet d'automatiser des taches telles que la génération de résumés
de fiches en langage naturel, la réponse aux requétes des utilisateurs sur les données, le nettoyage des champs de texte ou la classification des
fiches — le tout sans intégration externe. Pour nos besoins, cela signifie que les données de pipeline et d'opportunité déja présentes dans NetSuite
peuvent étre transmises a un LLM comme sources d'intelligence.

1. Paysage des Données et Gestion du Pipeline de NetSuite

Données ERP et CRM Unifiées (« Suiteness »). NetSuite est un ERP natif du cloud qui combine la finance, le CRM, I'e-commerce, l'inventaire et
bien plus encore dans une seule plateforme (Source: houseblend.io) (Source: www.houseblend.io). Plus de 40 000 organisations utilisent NetSuite,
traitant « des milliers de commandes par jour » pour des clients comme BirdRock Home (une marque de vente au détail) (Source: houseblend.io)
(Source: www.houseblend.io). Cette architecture unifiée — souvent appelée « Suiteness » (Source: houseblend.io) — signifie que les fiches
d'opportunité dans NetSuite sont étayées par de riches données maitres et transactionnelles. Par exemple, chaque Opportunité est liée & une fiche
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Client (avec les coordonnées, les limites de crédit, I'historique des achats passés), au catalogue Articles/Produits (avec le codt, le fournisseur, les
marges), aux Projets ou a la Paie (pour la planification des services), etc. Il est important de noter que NetSuite suit également les activités
commerciales : les taches, les appels, les réunions, les messages et les notes peuvent étre enregistrés sur les fiches Opportunité, Client et Prospect.
NetSuite fournit méme un champ Derniére activité commerciale (Last Sales Activity) qui affiche automatiquement la date de I'activité la plus récente
sur cette opportunité (Source: docs.oracle.com). En pratique, cela signifie qu'un SuiteScript ou un rapport peut facilement récupérer non seulement
des champs statiques (nom, statut, date de cléture) mais aussi des signaux dynamiques (date du dernier contact, nombre de réunions, taches non
résolues). Couplées aux API de NetSuite (SuiteQL, SuiteTalk, RESTlets), toutes ces données peuvent étre interrogées a des fins d'analyse.

Fonctionnalités CRM de NetSuite. Dans NetSuite, une Opportunité représente une vente potentielle. Chaque opportunité a une étape ou un statut
(par exemple, Prospect, Qualifié, Proposition, Négociation, Cléturée Gagnée/Perdue) et une probabilité ou une valeur pondérée. NetSuite génere
des rapports de pipeline résumant les opportunités ouvertes par représentant commercial, client ou période (Source: docs.oracle.com). Cependant,
par défaut, NetSuite ne signale pas automatiquement les transactions bloquées ; cela dépend de la maniére dont les administrateurs configurent les
Recherches Enregistrées (Saved Searches) ou les tableaux de bord. Oracle fournit I'application SuiteApp Last Sales Activity, qui comprend des
recherches enregistrées pour les « Opportunités sans activitt commerciale au cours de la derniére semaine » (Source: docs.oracle.com). Un
administrateur peut configurer des rappels ou des ICP (Indicateurs Clés de Performance) a l'aide de ces recherches pour inciter a I'examen des
opportunités obsolétes (par exemple, s'il n'y a pas eu d'appels/e-mails depuis 7 jours ou plus). Néanmoins, cela reste largement opérationnel : cela
indique quelles opportunités n‘ont pas eu de contact récent, mais n'interpréte pas le contexte ni ne recommande les prochaines étapes. Nous verrons
plus tard que N/LLM peut dynamiser cela en ajoutant des analyses et des explications narratives.

Considérations sur la Qualité des Données. L'impact de I'hygiene des données dans NetSuite ne peut étre surestimé. Une étude récente estime
que des données ERP/CRM erronées peuvent colter aux organisations en moyenne 12,9 millions de dollars par an (Source: nuagecg.com). Dans
NetSuite spécifiquement, des données de mauvaise qualité entrainent des prévisions inexactes, des plans de production erronés et un gaspillage de
travail manuel (Source: nuagecg.com) (Source: nuagecg.com). Des données sales dans le CRM (doublons de contacts, adresses obsolétes, champs
d'opportunité incomplets) obligent les équipes commerciales a effectuer des taches de nettoyage manuelles : des sources industrielles notent que les
représentants commerciaux passent plus de 50 % de leur temps a des activités non liées a la vente, y compris le nettoyage des données (Source:
nuagecg.com). En revanche, des données CRM NetSuite propres peuvent augmenter les ventes d'environ 29 % et la productivité d'environ 34 %
(Source: nuagecg.com). Du point de vue du pipeline, des fiches d'opportunité incomplétes (étapes suivantes manquantes, détails du décideur, etc.) «
rendent les critéres de passage d'étape impossibles a appliquer » (Source: resources.rework.com). En bref, toute solution automatisée (y compris

N/LLM) repose sur de bonnes données ; cela souligne la nécessité d'une gouvernance rigoureuse des données NetSuite (régles de validation,
routines de déduplication, champs maitres, etc.) comme conditions préalables au succeés (Source: nuagecg.com) (Source: nuagecg.com).

2. Le Probléme des Transactions Bloquées

Définir une Opportunité Bloquée. Une transaction bloquée est une opportunité active qui n'avance pas vers la cloture. Contrairement aux
transactions mortes (ou une opportunité est effectivement perdue mais reste ouverte), les transactions bloquées maintiennent un certain engagement
mais présentent une progression inélastique. Par exemple, I'acheteur répond aux e-mails, mais aucune étape suivante définitive n'est convenue ; ou
une proposition est soumise, mais les négociations s'éternisent sans nouvelles conditions. La littérature sur I'hygiéne du pipeline les distingue : les
transactions mortes sont des prospects qui ont « disparu » ou qui ont explicitement dit « pas maintenant » (Source: resources.rework.com), tandis

que les transactions bloquées présentent « un engagement mais aucune progression » (Source: resources.rework.com). Les deux polluent le pipeline

mais nécessitent une gestion différente. Dans la pratique, de nombreuses entreprises manquent de régles formelles pour identifier I'un ou l'autre type,
s'appuyant souvent sur une intuition subjective quant a la durée « trop longue » a chaque étape (Source: www.linkedin.com) (Source:
www.linkedin.com). Cette incohérence entraine de nombreux signaux mangués : un guide note que les entreprises se contentent généralement de
deviner des seuils (par exemple, « plus de 90 jours en Proposition » ou « au-dela du temps moyen dans I'étape ») (Source: www.linkedin.com), ce qui
peut étre arbitraire.

Causes Courantes de Stagnation des Transactions. Les experts du secteur identifient plusieurs causes profondes des ventes bloquées. En
interne, une mauvaise qualification signifie que I'affaire n'était pas pertinente au départ (Source: www.linkedin.com), de sorte que les représentants
continuent de communiquer pour éviter de la marquer comme perdue. L'absence d'un événement impératif ou d'une urgence du coté de I'acheteur
entraine également I'essoufflement des transactions (Source: www.fullcast.com) (Source: stackingrevenues.com). Les retards opérationnels — tels

que la lenteur des achats, les examens juridiques ou les gels budgétaires — allongent souvent les délais. Les facteurs liés au vendeur comptent
également : certains représentants ignorent les anciennes transactions pour courir aprés de nouveaux prospects (Source: www.linkedin.com). Du
point de vue de l'acheteur, I'indécision joue un réle ; en I'absence d'un besoin critique ou d'une date limite, les acheteurs peuvent simplement rester
sur une décision.

Page 4 of 14


https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/netsuite/ns-online-help/section_160405294299.html#:~:text=The%20Last%20Sales%20Activity%20field,the%20Last%20Sales%20Activity%20link
https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/netsuite/ns-online-help/section_N1105232.html#:~:text=NetSuite%20Applications%20Suite%20,choose%20a%20date%20or%20period
https://docs.oracle.com/en/cloud/saas/netsuite/ns-online-help/section_160405294299.html#:~:text=The%20Last%20Sales%20Activity%20SuiteApp,activity%20in%20the%20last%20week
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=Why%20does%20it%20matter%3F%20Poor,quality%20exceed%20their%20annual%20goals
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=,often%20due%20to%20untrustworthy%20data
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=,boost%20a%20clean%20CRM%20provides
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=data,can%20trust
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=,boost%20a%20clean%20CRM%20provides
https://resources.rework.com/libraries/pipeline-management/pipeline-hygiene#:~:text=Data%20problems%20show%20up%20in,gate%20criteria%20impossible%20to%20enforce
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=The%20Domino%20Effect%3A%20Consequences%20of,Poor%20Data%20Quality%20in%20NetSuite
https://nuagecg.com/blog/netsuite-data-quality-complete-guide/#:~:text=Achieving%20superior%20NetSuite%20data%20quality,insights%20on%20NetSuite%20change%20management
https://resources.rework.com/libraries/pipeline-management/pipeline-hygiene#:~:text=Dead%20deals%20and%20stalled%20opportunities,deals%20that%20are%20already%20over
https://resources.rework.com/libraries/pipeline-management/pipeline-hygiene#:~:text=Stalled%20opportunities%20are%20different,pipeline%20distorts%20probability%20and%20timeline
https://www.linkedin.com/pulse/silent-killer-sales-velocity-deals-stuck-certain-stages-ayeq-rqj2e#:~:text=Most%20sales%20teams%20simply%20look,For%20example
https://www.linkedin.com/pulse/stalled-deal-problem-why-67-enterprise-opportunities-never-iyer-vbvxf#:~:text=This%20issue%20extends%20beyond%20a,considerable%20resources%20and%20forecast%20capacity
https://www.linkedin.com/pulse/silent-killer-sales-velocity-deals-stuck-certain-stages-ayeq-rqj2e#:~:text=Most%20sales%20teams%20simply%20look,For%20example
https://www.linkedin.com/pulse/silent-killer-sales-velocity-deals-stuck-certain-stages-ayeq-rqj2e#:~:text=,rather%20than%20reviving%20older%20ones
https://www.fullcast.com/content/stalled-deals-in-pipeline/#:~:text=Cause%20,or%20Compelling%20Event
https://stackingrevenues.com/p/the-15-minute-ai-deal-review-that-saved-2-3m-in-stalled-pipeline#:~:text=Deals%20don%27t%20stall%20because%20buyers,stall%20because%20buyers%20lose%20momentum
https://www.linkedin.com/pulse/silent-killer-sales-velocity-deals-stuck-certain-stages-ayeq-rqj2e#:~:text=funnel.%20,without%20compelling%20reasons%20to%20act
https://houseblend.io/?utm_source=pdf
https://houseblend.io/articles/fr/netsuite-nllm-hygiene-opportunite

m HOUSEBLEND NetSuite N/LLM : Identification des affaires bloquées et hygiene du pipeline

Il est important de noter que de nombreuses parties prenantes attribuent a tort les blocages aux conditions externes du marché. L'analyse RevOps de
Fullcast soutient que la stagnation est généralement un probléme de processus interne, et non simplement le « destin du marché » (Source:
www.linkedin.com). Ils notent que les équipes les plus performantes utilisent des cadres de qualification rigoureux (par exemple, MEDDPICC) et
réexaminent continuellement les critéres de transaction tout au long du cycle, tandis que les organisations avec des taux de blocage élevés manquent
de discipline dans leurs systemes. Un exemple a comparé deux entreprises similaires : I'une avait 45 % de transactions bloquées, 'autre seulement
18 % — la différence résidait dans la rigueur du processus, et non dans le produit ou le marché (Source: www.linkedin.com). En bref, les opportunités
« zombies » proliférent lorsque la gestion systématique des transactions est absente (Source: www.linkedin.com).

Impact sur les Prévisions et la Stratégie. L'effet insidieux des blocages se manifeste sur les prévisions. Les modéles de prévision supposent
généralement que les opportunités seront cldéturées ou perdues sous peu, mais les transactions obsolétes créent un gaspillage invisible. Selon un
responsable des revenus : « Ces transactions continuent d'apparaitre en vert dans nos prévisions... mais rien ne bouge. » (Source:
www.linkedin.com). Lorsque de nombreuses transactions sont en suspens, les pipelines semblent robustes jusqu'a ce que les dates de cl6ture
prévues arrivent, moment auquel les prévisions s'effondrent. Cela conduit les entreprises @ manquer leurs objectifs et a se démener pour générer de
nouveaux pipelines. La recherche souligne les gains de prévision découlant de la gestion des blocages : les équipes qui identifient de maniere
proactive les transactions a risque signalent une précision des prévisions améliorée de 28 % et des cycles 35 % plus rapides (Source:
www.linkedin.com). Inversement, une étude RevOps note que 55 % des responsables des ventes ont perdu des revenus en raison de « processus
de vente non définis » (Source: www.fullcast.com)—une statistique qui incrimine directement le pipeline bloqué ou non géré.

Pourquoi les Examens Traditionnels Sont Insuffisants. La plupart des organisations tentent de résoudre le probleme des opportunités stagnantes
par le biais d'examens réguliers du pipeline, mais ceux-ci arrivent souvent trop tard. Les responsables des ventes ne remarquent souvent que les
glissements tardifs et supposent a tort un échec de cléture, alors que les problemes réels sont souvent apparus tot (mauvaise découverte ou
exigences changeantes) (Source: www.fullcast.com). Les examens traditionnels du pipeline impliquent généralement le balayage manuel de listes ou
de rapports croisés dynamiques. C'est une approche gourmande en main-d'ceuvre et réactive. Le guide d'hygiene du pipeline ci-dessus suggére de
faire des audits de pipeline un processus discipliné (allant méme jusqu'a lier un petit pourcentage de la rémunération aux métriques d'hygiene)
(Source: resources.rework.com), mais I'adoption est inégale. En pratique, les humains sont peu doués pour identifier de maniére cohérente des

schémas subtils (comme une baisse progressive de I'engagement des parties prenantes). C'est exactement la que I'automatisation basée sur I'lA peut
intervenir : en surveillant en permanence toutes les transactions a la recherche de signaux de blocage définis, un systéme d'lA peut générer des
alertes en temps réel au lieu d'attendre la réunion hebdomadaire.

3. Défis d'Hygiene des Opportunités dans NetSuite

Outils de Pipeline NetSuite. NetSuite fournit des rapports standard et des ICP pour I'analyse du pipeline (par exemple, les rapports « Pipeline total
par statut » ou « Pipeline par client » (Source: docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com). Ceux-ci affichent les opportunités ouvertes avec les
revenus projetés. Cependant, ces fonctionnalités intégrées ne filtrent pas intrinséquement les transactions obsoletes ou les données incomplétes. Les
administrateurs s'appuient généralement sur les Recherches Enregistrées (Saved Searches) et les portlets ICP pour I'hygiéne. Par exemple, la
SuiteApp Last Sales Activity fournit des recherches enregistrées pour les contacts ou les opportunités sans activité récente (Source:
docs.oracle.com). On peut les ajouter comme rappels sur les tableaux de bord (par exemple, « Opportunités sans activité depuis 30 jours ») (Source:
docs.oracle.com). NetSuite prend également en charge les Mises a Jour Massives Planifiées (Scheduled Mass Updates) pour mettre a jour
manuellement les champs LSA obsolétes (Source: docs.oracle.com). Pendant ce temps, les régles de validation des données et les workflows
peuvent rendre obligatoires certains champs (comme le décideur ou les prochaines étapes) lors de la saisie (Source: nuagecg.com) (Source:
nuagecg.com). Mais si ces mécanismes empéchent une certaine « pollution » du pipeline, ils fournissent rarement des informations au-dela des
indicateurs binaires propre/sale.

Problémes de données NetSuite affectant le pipeline. Des défis spécifiques a NetSuite aggravent I'hygiéne. Au fil du temps, les utilisateurs
peuvent accumuler un « encombrement » dans leur NetSuite, comme des clients en double, des champs personnalisés incohérents ou des notes non
structurées (Source: nuagecg.com) (Source: nuagecg.com). Par exemple, une étude de cas sur la qualit¢ des données NetSuite a révélé des
enregistrements clients en double, des listes de fournisseurs orphelines et des codes d'articles mal appariés qui faussent I'analyse. Dans le contexte
des opportunités, les champs incomplets ou hérités sont courants. De nombreuses entreprises disposent de champs personnalisés pour la «
préparation de I'affaire » ou des notes qualitatives ; ceux-ci restent souvent peu renseignés. Un représentant pourrait enregistrer des détails clés dans
un mémo de forme libre ou une piéce jointe PDF plut6t que dans des champs discrets, ce qui rend le signalement automatisé difficile. Au fil des ans,
les équipes peuvent également créer des statuts ou des flux de travail d'opportunité personnalisés, de sorte que « bloqué » signifie parfois
simplement « le drapeau booléen 'en attente' n'est pas coché ». Ces pratiques ad hoc, bien que personnalisées, fragmentent davantage les données
du pipeline. Les rapports natifs de NetSuite Pipeline par client ou Résumé du statut (voir la documentation Oracle (Source: docs.oracle.com) (Source:
docs.oracle.com) peuvent ainsi donner une vue gonflée de la santé réelle des opportunités si les utilisateurs les utilisent tels quels.
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Détection des blocages avec les données NetSuite. Malgré ces défis, NetSuite capture plusieurs points de données utiles qui signalent des
blocages, s'ils sont exploités correctement. Comme mentionné, la date de la Derniére activité commerciale (DAC ou LSA) indique la derniére prise de
contact. Si la DAC d'une opportunité est périmée (aucun appel, tache, message depuis des semaines), c'est un signal d'alarme. De méme, la
différence entre la « date de saisie » et aujourd'hui donne I'dge de l'affaire ; si une opportunité est dans la méme étape pendant 2 fois la durée
moyenne historique de cette étape, elle nécessite probablement un examen. Les administrateurs NetSuite peuvent créer des champs de formule ou
des filtres de recherche enregistrés autour de ces éléments. Cependant, étant donné que ces signaux sont souvent répartis sur plusieurs
enregistrements (taches, événements, notes, DAC) et peuvent inclure du texte non structuré, un humain ou une simple requéte peut manquer un
contexte nuancé. Par exemple, la qualité de l'interaction (I'échange par courriel est-il une simple pause ou un véritable blocage ?) n'est généralement
pas stockée. Cet écart motive une solution d'lA : un LLM peut lire et interpréter le contexte non structuré au niveau de l'affaire en plus des champs
structurés.

4. Tirer parti de N/LLM pour l'intelligence des opportunités

Module N/LLM SuiteScript. Dans la version 1 de janvier 2025, NetSuite a introduit le module N/LLM dans SuiteScript 2.1 (Source: houseblend.io)
(Source: houseblend.io). Ce nouveau module fait appel au service d'lA générative d'Oracle Cloud Infrastructure (actuellement alimenté par Cohere et
potentiellement d'autres), permettant aux SuiteScripts de générer du texte a partir d'invites et de documents. Comme lindique la documentation
d'Oracle, le module peut « generateText, createDocument et embed » directement & partir d'un script (Source: houseblend.io). Par exemple, en
utilisant 11m.generateText({ prompt: "...", documents: [...] }), un développeur peut fournir un contexte provenant de NetSuite (champs
de chaine, résultats de requéte, etc.) et poser des questions en langage naturel. Le LLM renvoie du texte ainsi que des citations renvoyant aux
documents fournis. Cette capacité RAG (Génération Augmentée par Récupération) est essentielle : en fournissant des « documents sources »
organisés a partir de nos propres données, les appels LLM sur plateforme de NetSuite fournissent des réponses qui sont ancrées dans les
enregistrements ERP réels (Source: blogs.oracle.com) (Source: houseblend.io). En effet, le LLM ne « sait » rien d'autre que ce que nous lui
fournissons a partir de NetSuite, évitant ainsi les hallucinations dangereuses — le tout dans la sécurité de I'environnement NetSuite.

RAG et incitation contextuelle. Considérez comment cela fonctionne en pratique. Un SuiteScript (par exemple, un Suitelet personnalisé ou un script
planifié) rassemble d'abord les données pertinentes de NetSuite : peut-étre le titre de I'opportunité, I'étape actuelle, la date de cléture prévue, la
probabilité, la liste des contacts associés et toutes les taches ou notes ouvertes. Il peut également récupérer les quelques derniers messages ou un
résumé des interactions passées (journaux d'appels, courriels capturés via IMAP ou intégration, etc.). Ensuite, le script utilise
11m.createDocument () sur des morceaux de texte (chaines jusqu'a une certaine limite de jetons) pour construire un tableau de « documents ».
Enfin, il appelle 11m.generateText() avec une invite rédigée par I'utilisateur comme :

« Examinez Il'opportunité suivante. [insérer les détails ici]. Sur la base de ces détails, cette affaire est-elle susceptible d'étre bloquée ? Si oui,
pourquoi et que faudrait-il faire ensuite ? »

Etant donné que nous incluons les données récupérées en tant que documents, la réponse du LLM citera ces documents (par exemple, « Comme
indiqué ci-dessus, aucun contact depuis le 5 mai (Source: blogs.oracle.com) »). Ainsi, la réponse est explicitement liée aux données Salesforce. Dans
un formulaire Suitelet ou un tableau de bord, les pointeurs de citation pourraient méme renvoyer a l'opportunité ou aux enregistrements d'activité
d'origine. Le point clé est que le LLM agit comme un moteur d'analyse en langage naturel, lisant les données NetSuite et produisant une évaluation de
type expert. Cette incitation semi-structurée est souvent appelée « génération augmentée par récupération » (RAG) (Source: blogs.oracle.com). Le
support de NetSuite pour RAG via N/LLM signifie que nous pouvons intégrer des connaissances internes — telles que des propositions antérieures,
des clients similaires ou des manuels de vente connus — dans le raisonnement. Par exemple, un appendice d'exemples d'affaires réussies (sous
forme de texte) pourrait étre ajouté comme contexte, permettant au LLM de comparer les modéles.

Capacités de N/LLM (Résumé). A un niveau élevé, N/LLM peut effectuer les types de taches linguistiques que l'on attend d'un LLM moderne :
résumé, réponse aux questions, classification, analyse des sentiments, traduction, etc. Par exemple, les développeurs peuvent définir la
modelFamily et les paramétres (température, jetons max, pénalités) lors de I'appel a generateText (Source: docs.oracle.com). Le résultat peut
étre réinjecté dans un champ NetSuite, un PDF, un courriel ou une interface de chat (Source: docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com). Oracle
fournit des exemples de scripts illustrant des cas d'utilisation : I'un montre le nettoyage des champs de texte libre (correction automatique d'une
description d'article) (Source: docs.oracle.com) ; un autre construit un formulaire de chatbot qui conserve Tl'historique des conversations (Source:
docs.oracle.com). N/LLM expose également des utilitaires comme getRemainingFreeUsage() (Source: blogs.oracle.com) afin que les scripts
puissent surveiller leur quota d'lA.

Il est important de noter que pour les opportunités, N/LLM nous permet de traiter chaque enregistrement d'affaire comme une information structurée
+ non structurée. Les données structurées (dates, chiffres, listes de sélection) peuvent étre placées dans l'invite comme contexte, mais les champs
de texte libre (par exemple, la « Description » ou toute note personnalisée, ainsi que les transcriptions d'appels téléphoniques/courriels) peuvent étre
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résumés ou interprétés. En termes simples, alors qu'une recherche RAID traditionnelle ne pouvait filtrer que par des criteres statiques (par exemple,

étape = Proposition, joursDansEtape > 90), un script alimenté par LLM peut lire le scénario et en déduire des éléments comme le risque lié aux
parties prenantes ou le sentiment de I'acheteur, ce qui dépasse les regles codées en dur.

Scénarios pour N/LLM dans le pipeline NetSuite. Avec N/LLM, de nombreuses possibilités émergent pour détecter et gérer les affaires bloquées.

Nous mettons en évidence quelques scénarios illustratifs :

Générateur de résumé de I'état des affaires. Un script planifié s'exécute (par exemple quotidiennement ou hebdomadairement) et parcourt les
opportunités ouvertes. Pour chacune, il interroge les champs clés et les activités récentes, puis invite le LLM avec, par exemple :

« Résumez I'état actuel de cette opportunité et énumérez tous les signaux de risque. Fournissez des recommandations pour les prochaines
étapes. » Le LLM renvoie un récit comme : « L'opportunité XYZ Corp — Nouveaux Widgets (Etape : Examen du contrat, Valeur : 150 000 $,
Cléture prévue : 15/12/2025) semble bloquée. Le dernier contact remonte a 45 jours (courriel), et aucune réunion n'a été planifiée depuis
I'envoi de la proposition. Aucun décideur n'est répertorié autre que le contact initial. Il est recommandé de prendre contact pour configurer une
présentation finale ou confirmer I'état du budget. » Ce résumé pourrait étre stocké dans un champ personnalisé « Analyse de I'affaire », visible
sur l'opportunité ou sur un tableau de bord. Les responsables peuvent alors voir en un coup d'ceil quelles affaires présentent des
commentaires signalant un risque. Le script pourrait également mettre a jour un champ personnalisé « Score de Santé » ou faire avancer des
taches.

Agent conversationnel d'opportunité pour les représentants commerciaux. S'appuyant sur I'exemple de Suitelet « Sales Insights » d'Oracle
(Source: blogs.oracle.com), on pourrait créer une interface de type chat ou un représentant commercial demande : « Montrez-moi toutes les
affaires de mon pipeline qui risquent d'étre bloquées. » En coulisses, un SuiteScript utilise SuiteQL pour recueillir des données sur les affaires du
représentant, puis formate chaque affaire comme un « document » et pose une question au LLM (ou interroge le modele de chat d'OpenAl via
generateText ). Le LLM peut répondre par une liste récapitulative (par exemple, « L'affaire ABC n'a eu aucune activité pendant 30 jours ;
I'affaire XYZ a un intervenant clé non attribué ; etc. ») avec des liens vers chaque enregistrement. En effet, le représentant converse en langage
naturel avec les données NetSuite. Les premiéres démonstrations (I'assistant « Ask Oracle » d'Oracle (Source: houseblend.io) illustrent la
puissance : les utilisateurs non techniques peuvent récupérer des informations sur le pipeline simplement en les demandant.

Nettoyage et cohérence des données. Nous pouvons utiliser N/LLM pour appliquer des normes de données. Par exemple, I'exemple de script
« Clean Up Text » (Source: docs.oracle.com) pourrait étre adapté aux descriptions ou aux notes d'opportunité. Si les représentants commerciaux
saisissent des résumés d'action ou des prochaines étapes en texte libre dans divers formats, le script pourrait les normaliser (« Générer un
résumé concis de cette note » ou « Standardiser la terminologie ici »). De méme, des invites LLM personnalisées pourraient identifier les
opportunités auxquelles il manque des champs critiques et les remplir automatiquement : par exemple, extraire le décideur en analysant les
chaines de courriels, ou suggérer des noms de produits si seules des descriptions génériques ont été utilisées. Le LLM pourrait méme traduire
des notes entre les langues pour les équipes mondiales en utilisant le module N/machineTranslation (Source: houseblend.io). Tous ces éléments
réduisent les problémes de « données sales » qui provoquent des distorsions du pipeline (Source: nuagecg.com) (Source:

www.b2bappointmentsetting.com).

Prévisions et modélisation prédictive de la victoire. Bien que n'étant pas strictement de I'hygiéne du pipeline, une autre utilisation puissante
consiste & augmenter I'analyse du pipeline. En alimentant un LLM avec les détails de I'opportunité, on pourrait demander au modéle d'estimer la
probabilité de cl6ture ou le calendrier prévu. Par exemple :

« Compte tenu des attributs de cette affaire (taille du client, valeur de l'affaire, étape, dernier contact, etc.), quelle est la probabilité de cloture
au cours du mois prochain ? » Un modéle génératif affiné sur des données NetSuite historiques pourrait produire quelque chose comme «
Faible (20 %) en raison d'un examen prolongé par l'avocat. » Il pourrait méme mettre en évidence les facteurs clés a l'origine du risque (offrant
ainsi une capacité d'explication). Les premiéres recherches indiquent que les systemes d'lA spécialisés peuvent atteindre une trés grande
précision sur de telles prédictions de conversion (par exemple, environ 96,7 % dans une nouvelle étude basée sur RL (Source: arxiv.org). En

pratique, N/LLM peut servir de couche d'intelligence Iégeére, signalant les affaires avec des taux de victoire étonnamment faibles (au-dela de
leur champ de probabilité statique) pour une attention supplémentaire.

Chacun de ces cas d'utilisation nécessiterait une ingénierie minutieuse : construire les bons SuiteScripts, définir quand et comment inviter le LLM, et

intégrer les résultats dans les enregistrements ou les tableaux de bord NetSuite. Cependant, le guide technique Houseblend suggére que cela est

tout & fait faisable avec les fonctionnalités actuelles de NetSuite (Source: www.houseblend.io). Par exemple, comme dans I'exemple de code, N/query

ou SuiteQL peuvent récupérer efficacement des données, que nous transmettons ensuite aux appels createDocument () (Source: blogs.oracle.com)
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(Source: blogs.oracle.com). Le processus de développement implique une ingénierie d'invite itérative — affiner les questions posées au LLM et valider
ses réponses. Contrairement aux APl d'lA externes, tout cela se déroule a l'intérieur de NetSuite, de sorte que les données ne quittent jamais le
systeme (répondant aux préoccupations de gouvernance).

5. Preuves basées sur les données et cas d'utilisation

Quantifier I'impact des affaires bloquées. Pour apprécier la valeur de la prévention, considérons quelques points de données issus des analyses
de l'industrie. Une enquéte Fullcast a révélé que 67 % des affaires sont plus lentes que le calendrier de cléture prévu (Source: www.linkedin.com), et
que 41 % des affaires bloguées finissent par étre perdues. Dans un cas, le rapport de pipeline d'un PDG de technologie a révélé 23 affaires
totalisant 4,8 millions de dollars qui étaient bloquées depuis plus de 14 mois (Source: www.linkedin.com). De maniére plus spectaculaire, une
analyse privée a noté que I'équipe de vente d'une seule entreprise passait 40 % de son temps sur des affaires bloquées depuis 6 mois ou plus — des
affaires qui n'ont jamais été conclues (Source: www.linkedin.com). Ces chiffres correspondent & d'autres informations : un responsable des opérations
de vente rapporte gu'environ 67 % des opportunités qualifiées meurent par négligence, languissant en raison d'une perte d'élan (Source:
stackingrevenues.com). Dans cette étude portant sur plus de 500 affaires, le temps moyen de blocage n'était que de 19 jours (Source:

stackingrevenues.com) et 34 % se terminaient simplement par « aucune décision ». De telles fuites silencieuses du pipeline peuvent facilement se

traduire par des millions par an de revenus non réalisés.

Avantages de l'intervention de I'lA. Le retour sur investissement (ROI) lié a la résolution des blocages peut étre rapide. Dans le méme rapport
StackingRevenues, l'introduction d'une boucle d'examen hebdomadaire des affaires assisté par IA a produit une amélioration de 42 % des taux de
cléture et a récupéré 2,3 millions de dollars dans le pipeline en 90 jours (Source: stackingrevenues.com). La recherche du Pedowitz Group constate

également que les alertes automatisées de blocage (a partir de signaux de données) peuvent transformer les processus : leurs projections montrent
que les flux de travail améliorés par I''A ne prennent que 2 a 3 heures par semaine (contre 15 a 22 heures manuellement (Source:
www.pedowitzgroup.com) (Source: www.pedowitzgroup.com), avec une précision prédictive d'environ 80 % pour le risque de blocage (Source:

www.pedowitzgroup.com). Le tableau ci-dessous résume une telle comparaison (Tableau 1).

METRIQUES
D'HYGIENE DU SANS HYGIENE AVEC HYGIENE ACTIVE
PIPELINE

Précision des

P d Historiquement ~60-70 % & 30 jours (trés 85-90 % de précision a 30 jours avec des processus d'hygiéne
révisions de
p. . bruyant) (Source: resources.rework.com) (Source: resources.rework.com)
pipeline
Durée du cycle Retard de +50 % par rapport a la durée de cycle Vitesse du pipeline 25-30 % plus rapide lorsque les mauvaises
d'affaire normative herbes sont enlevées (Source: resources.rework.com)
Allocation des Sureffectif en raison d'un pipeline gonflé . B . o
e Effectif approprié ; concentration sur les opportunités réelles

ressources (faussement optimiste)

| Temps passé sur les transactions mortes | Les commerciaux passent 40 % de leur temps sur des transactions qui n‘aboutissent jamais (Source:
www.linkedin.com) | Temps récupéré pour une vente productive |

(Sources de données : guides sur I'hygiéne du pipeline (Source: resources.rework.com) (Source: resources.rework.com) ; anecdotes de cas (Source:

www.linkedin.com).)

Cas illustratif : Revue du pipeline assistée par I'lA. Imaginons une équipe d'opérations commerciales (Sales Ops) hypothétique utilisant N/LLM.
Chaque semaine, un script automatisé compile toutes les opportunités de plus de 50 000 $ qui n'ont fait I'objet d'aucune mise a jour interne depuis 30
jours. Il alimente chacune d'elles dans une invite LLM : « Cette opportunité est-elle saine ? Si non, pourquoi ? » Le LLM signale I'Opportunité A parce
que son dernier appel remonte a 60 jours et qu'aucun décideur n'a été ajouté. Il signale I'Opportunité B parce que le client n'a cessé de demander des
changements (signalant une hésitation). Il pourrait méme recommander des prochaines étapes concrétes (par exemple, « Suggérer de planifier une
réunion pour clarifier le calendrier avec I'acheteur économique. »). Ces transactions annotées par I'lA sont ensuite présentées dans la file d'attente du
CRM. La direction n'attend plus la réunion trimestrielle de prévisions pour découvrir les problémes ; ceux-ci sont mis en évidence en temps quasi réel.
Cette hypothése correspond a ce que décrivent les articles de conseil en IA : la direction passe du sauvetage réactif des transactions a la réparation
proactive du systéme (Source: www.fullcast.com) (Source: www.pedowitzgroup.com).
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Résultats potentiels. Bien que les références directes pour N/LLM dans NetSuite soient rares (c'est trés nouveau), nous extrapolons a partir de
résultats analogues. Si 67 % des transactions stagnent généralement sans intervention (Source: stackingrevenues.com), un systéme d'lA efficace

pourrait réduire ce chiffre de moiti€ (comme un praticien a observé une réduction de 89 % des stagnations (Source: stackingrevenues.com).

Supposons une équipe de vente du marché intermédiaire avec 100 transactions ouvertes a 100 000 $ en moyenne ; réduire les stagnations de 50 %
pourrait transformer 30 transactions mortes en 15 transactions actives, récupérant potentiellement plusieurs centaines de milliers de dollars de
revenus. Chaque transaction récupérée améliore les prévisions en éliminant les conjectures ; en effet, un modéle Pedowitz montre qu'une précision
de prédiction de 80 % et des alertes opportunes (« pipeline sauvé ») peuvent augmenter considérablement les taux de réussite (Source:
www.pedowitzgroup.com). En résumé, les preuves suggérent fortement qu'une hygiéne du pipeline disciplinée génére des gains mesurables, et I'lA

accélére grandement cette discipline.

6. Flux de travail d'hygiéne des opportunités avec N/LLM

Sur la base de ce qui précéde, nous décrivons un cadre proposé pour un processus d'hygiéne piloté par N/LLM. Les étapes clés comprennent la
récupération des données, l'analyse LLM et l'intégration des résultats. Les métriques de suivi clés seraient les transactions signalées et les actions
entreprises, ainsi que le suivi périodique de la santé du pipeline (% de transactions stagnantes, précision des prévisions).

1. Récupération des données avec SuiteScript. Utiliser SuiteQL ou des recherches enregistrées pour collecter les données d'opportunité et les
activités connexes. Par exemple :

// Pseudocode: SuiteScript server-side on a scheduled script
const resultSet = query.runSuiteQL({
query:
SELECT id, title, stage, createddate, expectedclosedate, probability,
lastsalesactdate, amount, custcol_decision_maker, custcol_next_steps
FROM opportunity WHERE status = 'Open'"
1)
let docs = [];
resultSet.iterator().each(row => {
const docText = °
Opportunity ID ${row.id}
Title: ${row.title}
Stage: ${row.stage}, Expected Close: ${row.expectedclosedate}, Amount: ${row.amount}
Decision Maker: ${row.custcol_decision_maker || 'Not specified'}
Next Steps: ${row.custcol_next_steps || 'None specified'}
Last Activity Date: ${row.lastsalesactdate}
i
docs.push(llm.createDocument({ content: docText });

return true;

3

Ce code (qui est illustratif) construit un tableau de « documents » (chaines de caracteres) résumant les champs structurés de chaque transaction.
2. Sollicitation et analyse par le LLM. Pour chaque opportunité (ou une invite par lot couvrant plusieurs), appeler 11m.generateText() avec une

invite personnalisée. Par exemple :

const prompt = "Review the following sales opportunity details. Determine if the deal is at risk of stalling and why.

const aiResponse = llm.generateText({ prompt: prompt, documents: docs, modelParameters: { temperature: 0.3 } });

La réponse du LLM pourrait &tre un paragraphe tel que : « L'opportunité XYZ (Etape : Négociation) semble a risque. Le dernier contact avec
l'acheteur remonte & 45 jours (obsoléte) et aucun parrain exécutif n'est répertorié. Ce sont des signaux classiques de stagnation (perte d'élan). Je
recommande de planifier une réunion en personne avec l'acheteur économique et de formaliser les prochaines étapes. » |l est essentiel de noter
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que la réponse (selon les paramétres du modele) peut inclure des citations comme [1] , qui correspondent aux champs des documents fournis.
Le module de NetSuite peut méme renvoyer ces citations par programmation.

. Intégration des résultats. Le script analyse ou stocke ensuite la sortie du LLM. Par exemple, il pourrait écrire le texte dans un champ de texte
long personnalisé sur I'opportunité (par exemple, « Notes LLM ») ou ajouter un commentaire aux enregistrements associés. Il pourrait également
cocher une case « Nécessite une attention » ou attribuer des taches (par exemple, créer une tache de suivi) si le LLM identifie une stagnation.
Certaines intégrations pourraient amener le script a envoyer des alertes ou des e-mails automatisés aux responsables de transactions avec le
résumé de I'lA et les actions recommandées. Au fil du temps, ces recommandations d'lA pourraient alimenter un flux de travail de gestion des cas
. les transactions présentant un risque non résolu restent dans une liste de surveillance jusqu'a ce gu'elles soient traitées.

. Interface de chat d'opportunité. Alternativement, on pourrait créer un Suitelet (semblable & une page personnalisée) qui appelle N/LLM en
temps réel comme outil de « Chat avec le pipeline ». Un responsable des ventes sélectionne une opportunité, saisit une question comme «
Quelle devrait étre notre prochaine étape sur cette transaction ? », et le SuiteScript dorsal exécute generateText() sur les données de cette
transaction. La réponse est affichée a I'écran. Le blog d'Oracle « Now You Can Talk to NetSuite » fournit un exemple d'une telle interface (Source:
blogs.oracle.com). En étendant cela au CRM, l'assistant pourrait étre spécialisé dans le contexte des ventes : par exemple, « Pourquoi la

transaction ABC se cloture-t-elle plus tard que prévu ? » ou « Générer un résumé des six derniers mois d'activité de transaction pour le client X. »

. Nettoyage automatisé des données. Comme indiqué, les LLM peuvent aider & nettoyer les champs de texte. Nous pourrions attacher un script
d'événement utilisateur N/LLM aux enregistrements d'opportunité : aprés I'enregistrement d'une opportunité, si certains champs de notes ont
changé, appeler 11m.generateText.promise() pour les « reformuler » ou les standardiser. Par exemple, convertir des listes a puces en un
paragraphe, ou assurer une formulation cohérente :

« Veuillez nettoyer le résumé d'opportunité de vente suivant pour plus de clarté et de cohérence : [contenu existant]. » L'exemple de script
Houseblend pour les descriptions darticles d'inventaire (Source: docs.oracle.com) le démontre. Cela garantit que les champs de texte longs
(que le LLM lira plus tard) sont bien formatés, facilitant I'analyse en aval.

Tableau 2. Scénarios d'hygiéne du pipeline et actions de I'lA. Le tableau ci-dessous présente les problémes courants d'hygiéne du pipeline et la
maniére dont les processus basés sur le LLM pourraient y remédier :

SCENARIO DE
PIPELINE

Opportunité inactive

Aucune prochaine
étape documentée

Décideur manquant

Date de cléture
dépassée

Transaction ne
montrant aucun
progrés

Nettoyage des
données

ACTION TRADITIONNELLE

Identification manuelle via la date de
derniére activité ; suivi par le
commercial

Le tableau de bord signale des étapes
vides ; le responsable appelle le
commercial

Recherche enregistrée sur le « contact
principal » nul ; attribution &
I'administrateur

Mise & jour des prévisions de vente ;
repousser la date prévue

Discussion en réunion de vente
(qualitative)

Edition ad hoc (feuilles de calcul,
manuelle)

APPROCHE PILOTEE PAR N/LLM

Le LLM examine les communications (e-mails, appels) dans leur contexte,
signale les transactions véritablement obsoletes ; suggere un message de
réengagement ou la cléture.

Le LLM examine les notes d'opportunité et génere l'activité suivante
recommandée (par exemple, « Confirmer le prix avec le DAF d'ici la fin de
la semaine ») sur la base des transactions passées.

Le LLM lit les fils d'e-mails du compte ou I'historique du CRM, déduit les
parties prenantes supplémentaires et suggére de les ajouter avec leurs
réles.

Le LLM évalue la tendance (par exemple, reports répétés) et conseille
d'ajuster la probabilité ou de discuter du calendrier avec le client.

Le LLM analyse le profil et les notes de la transaction, quantifie la santé («
Signale une étape gelée pendant 2 mois ») et recommande un plan
d'action.

Le LLM nettoie les notes/descriptions (corrige la grammaire, standardise
les termes) ou fusionne les enregistrements en double en faisant
correspondre la similarité textuelle.
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Chaque approche d'lA dépend de la compréhension du langage et du contexte par le LLM. Par exemple, dans une opportunité ou le fil d'e-mails
indique « le conseil d'administration souhaite plus d'approbations », le LLM pourrait interpréter cela comme une instabilité dans le processus de
décision et marquer la transaction comme étant a risque. Cela va au-dela de ce que des regles fixes pourraient faire.

7. Etudes de cas et exemples
Bien que N/LLM soit nouveau, nous pouvons tirer des enseignements d'exemples analogues et d'adoptants précoces :

« BirdRock Home (Client NetSuite). BirdRock Home, un détaillant d'articles pour la maison utilisant NetSuite, traite des milliers de commandes
quotidiennement et s'appuie sur I'entrepdt de données de NetSuite pour les prévisions (Source: houseblend.io) (Source: www.houseblend.io).
BirdRock a mis en ceuvre le modele prédictif de désabonnement de NetSuite dans Analytics Warehouse, identifiant les clients a risque et
augmentant la rétention. Bien que cela ne soit pas lié au pipeline, cela montre comment méme une IA complexe (prédiction du désabonnement)
génére déja un impact commercial mesurable dans NetSuite. Nous postulons gqu'une approche structurée de maniere similaire — utilisant les
données NetSuite pour des signaux prédictifs — pourrait fonctionner pour les opportunités.

« Opérations de revenus dans le SaaS. L'auteur Linkedln Ed Weeks Jr. décrit comment, dans une entreprise, 67 % de leurs transactions ont
stagné et sont devenues « invisibles » peu aprés lintérét initial (Source: stackingrevenues.com). Son équipe a mis en place une boucle

hebdomadaire de revue des transactions par I'1A : les transactions sans propriétaire (ou signalées a risque) étaient examinées avec des rapports
de synthése générés par I'lA. Le résultat a été un saut de 42 % dans les taux de cloture et 2,3 millions de dollars de pipeline récupéré en 3
mois (Source: stackingrevenues.com). Cela suggére que méme des audits d'lA relativement simples (comme le flux de travail N/LLM ci-dessus)

peuvent générer un retour sur investissement élevé. Les équipes de vente utilisant ces méthodes ont gagné en clarté sur les transactions
nécessitant une attention humaine par rapport & celles a déprioriser.

« Exemple de fabrication. Imaginez un fabricant de taille moyenne utilisant NetSuite avec des commerciaux qui repoussent souvent les dates de
cloture de trimestre en trimestre « juste au cas ou ». En déployant un Suitelet N/LLM, la direction pourrait demander chaque semaine « Quelles
transactions dans notre ERP sont susceptibles d'étre bloquées ? » Le systéme pourrait mettre en évidence les transactions avec plusieurs
extensions de date et seulement une activité interne (aucune interaction client au cours des 60 derniers jours). En enquétant, ils pourraient
découvrir que le processus de vente pour ces transactions présentait des goulots d'étranglement cachés (par exemple, un ingénieur clé attendait
un devis personnalisé). La résolution de ces problémes (ou le retrait de ces transactions des prévisions) améliore la transparence du pipeline.
Bien qu'il ne s'agisse pas d'un cas publié, ce scénario est trés plausible compte tenu des problémes connus des clients NetSuite et de ce que I'lA
peut révéler.

« Cas d'utilisation pour les développeurs NetSuite. Le propre blog des développeurs d'Oracle présente un Suitelet « Sales Insights » répondant
a des questions en langage naturel sur les données de vente historiques (Source: blogs.oracle.com) (Source: blogs.oracle.com). On pourrait
réutiliser ce style pour les opportunités actuelles. Par exemple, un commercial tape « Quelles sont mes transactions en retard par rapport au
calendrier ? » Le back-end pourrait étre similaire au code Sales Insights : il exécute une requéte SuiteQL sur les opportunités ouvertes, formate
les résumés de parameétres et les inclut dans une invite LLM. Le LLM pourrait répondre quelque chose comme : « La transaction A est en retard
car le bon de commande soumis est en attente ; la transaction B est en retard de 20 jours par rapport au calendrier habituel ; la transaction C
manque d'un contrat signé. » Cela transforme les données brutes en commentaires exploitables.

Ces exemples, tirés de l'industrie et de projets analogues, illustrent que la combinaison des données de pipeline avec I'lA peut « lever le voile » sur
les problémes cachés des transactions. Bien que les déploiements explicites de N/LLM ne fassent qu'émerger, les réussites clients existantes (sur les
analyses ou les assistants de chat) et les résultats de recherche (notation des prospects, IA de désabonnement) démontrent la faisabilité. Nous nous
attendons a ce que les premiers adoptants de NetSuite partagent bientot des résultats concrets de I'utilisation de N/LLM pour I'hygiéne du pipeline
également.

8. Considérations de mise en ceuvre et orientations futures

Données et gouvernance. Une condition préalable essentielle au déploiement de N/LLM est une gouvernance des données robuste. Comme
indiqué précédemment, les flux de travail d'lA générative reposent sur la fidélité des données d'entrée (Source: houseblend.io) (Source:
www.houseblend.io). Les organisations doivent d'abord s'assurer que les enregistrements d'opportunité ont des champs standardisés et que les
données historiques (nécessaires pour le RAG) sont propres. Elles devraient inventorier les champs prospect/client qui sont fiables et envisager de
purger ou d'archiver les enregistrements manifestement obsolétes. La gouvernance signifie également controler les fonctionnalités d'lA qui peuvent
étre invoquées : I'administrateur de NetSuite peut activer ou désactiver le module N/LLM pour certains utilisateurs et surveiller les quotas d'utilisation
(Source: houseblend.io). Etant donné que I'IA générative peut involontairement révéler des informations sensibles, les entreprises doivent définir des
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politiques d'utilisation claires. Par exemple, les contrats technologiques ou les IPI (Informations Personnellement Identifiables) ne doivent pas étre
automatiquement intégrés dans les invites sans masquage. Le module N/LLM d'Oracle s'exécute dans I'Oracle Cloud sous I'égide de la sécurité
NetSuite (Source: houseblend.io), mais les processus clients doivent toujours garantir la conformité (par exemple, RGPD) et I'utilisation éthique.

Gestion du modéle et des invites. La fonctionnalité SuiteScript Prompt Studio (annoncée pour fin 2025 (Source: houseblend.io) permettra aux
administrateurs de définir des invites personnalisées et des styles attendus. Méme avant cela, les équipes de développement devraient traiter
l'ingénierie des invites comme une pratique contrdlée : documenter des exemples d'invites, tester avec une variété de transactions et valider les
résultats générés par un humain. Elles pourraient avoir besoin d'itérer sur la formulation des invites pour garantir la fiabilité. Houseblend note que les
intégrations d'lA de NetSuite mettent l'accent sur des invites qui « résolvent des problémes ciblés » avec des données fondées (Source:
houseblend.io). Par exemple, plutét que de demander « Ecrire un e-mail de vente », une invite comme « Résumer le statut et les prochaines étapes
de cette opportunité » est plus précise et factuelle.

Risques et limites. Il est important de tempérer les attentes. L'IA générative est puissante mais pas infaillible. Les LLM préts a I'emploi peuvent
parfois « halluciner » des réponses ou fournir des conseils non pertinents si les invites sont mal congues ou si les données manquent. L'utilisation du
RAG atténue cela en liant les réponses aux documents sources (Source: blogs.oracle.com), mais des tests systéme doivent étre effectués. De plus, si
les données d'une opportunité sont vraiment incomplétes, I'1A ne peut pas créer d'informations ex nihilo. Dans le pire des cas, un commercial pourrait
se fier a une suggestion d'lA erronée et commettre une erreur. Pour éviter cela, les résultats doivent toujours étre présentés comme des conseils, et
non des décisions définitives. Idéalement, toute cléture automatisée d'une transaction devrait étre examinée par un humain (c'est-a-dire que I'lA
signale « pourrait étre morte », puis le responsable confirme et la cléture).

Adoption par l'utilisateur. Le travail d’hygiéne du pipeline est souvent considéré comme une corvée par les commerciaux. Pour qu'une solution d'lA
gagne en popularité, elle doit s'intégrer en douceur dans les flux de travail existants. Les composants d'interface utilisateur personnalisés de NetSuite
(Suitelets, portlets ou tuiles KPI) peuvent étre utilisés pour afficher les conseils de I'lA. Par exemple, un portlet « LLM Insights » sur la page d'accueil
pourrait répertorier les transactions nécessitant une attention avec de bréves notes générées par I'lA. En rendant I'outil aussi convivial que possible
(par exemple, une case a cocher « Demander une revue par I'lA » sur le formulaire d'opportunité), les entreprises peuvent encourager l'adoption. La
formation et une communication claire sont également essentielles : le personnel de vente doit comprendre que I'lA augmente — et non remplace —
leur jugement.

Orientations Futures. Les capacités de N/LLM et des outils similaires ne feront que croitre. Oracle et ses concurrents explorent des fonctionnalités
plus autonomes et « agentiques ». Nous pourrions bientdt voir NetSuite autoriser I'appel en chaine d'actions SuiteScript via des invites d'lA (par
exemple, « Si l'affaire est au point mort, attribuer automatiquement une tache au représentant »). Prompt Studio permettra de définir des styles de
margque et de conformité pour les sorties d'lA (Source: houseblend.io). Du c6té des données, les progrés dans l'intégration des données CRM et ERP
(comme le montre l'intégration Peeklogic (Source: www.peeklogic-connector.com) (Source: www.peeklogic-connector.com) signifient que I'lA future

pourrait analyser des signaux intersystemes (automatisation du marketing, tickets de support) pour enrichir les bilans de santé des opportunités. Par
exemple, lier les taux d'ouverture des e-mails ou le comportement sur le site web au statut de I'affaire.

De plus, a mesure que les modéles génératifs progresseront (GPT-4L ? PaLM 3 ?), leur raisonnement et leur facticité s'amélioreront. L'incorporation
de bases de données vectorielles et d'embeddings (un module « N/vector » attendu dans les futures versions) pourrait permettre une récupération
encore plus riche d'affaires ou de contenus historiques similaires. Enfin, les meilleures pratiques émergeront. Tout comme la science des données a
dd formaliser la gouvernance des modeles, les administrateurs NetSuite développeront la « gouvernance LLM » : surveillance des sorties,
enregistrement des décisions de I'lA et itération sur les processus.

En résumé, N/LLM pour I'hygiéne des opportunités annonce un passage du balayage manuel des rapports CRM a une intelligence de pipeline
conversationnelle et contextuelle. Les cas d'utilisation des premiers adoptants et les réussites adjacentes suggérent un retour sur investissement
substantiel : récupération du pipeline perdu, affinement des prévisions et recentrage des équipes de vente. Pour les entreprises tournées vers |'avenir,
l'architecture de ces flux de travail d'lA des maintenant — en portant attention a la qualité et aux contréles des données — pourrait conférer un
avantage concurrentiel dans I'exécution des ventes.

Conclusion

La confluence des données CRM riches dans NetSuite et des capacités révolutionnaires de I'A générative offre une opportunité sans précédent de
résoudre le probleme des « affaires au point mort ». L'hygiéne des opportunités — la discipline consistant a maintenir un pipeline honnéte et précis — a
toujours été laborieuse et sujette aux erreurs (Source: resources.rework.com) (Source: www.b2bappointmentsetting.com). Ce rapport a soutenu que

la nouvelle APl N/LLM SuiteScript de NetSuite transforme ce défi : elle fournit un moyen natif de lire les informations sur les affaires, d'analyser le
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texte et les signaux avec un grand modele linguistique, et de réintégrer les informations générées par I'lA dans le systeme. Les premiéres preuves
issues de l'industrie (par exemple, le travail de Fulton et StackingRevenues) montrent que les revues de pipeline automatisées et basées sur
l'intelligence peuvent récupérer des millions de revenus dormants (Source: stackingrevenues.com) (Source: stackingrevenues.com).

Cependant, la seule capacité technique ne suffit pas. Le succes nécessite de combiner N/LLM avec une base de données solide et une surveillance
humaine. Nous avons examiné les meilleures pratiques de gestion des données (Source: nuagecg.com) (Source: nuagecg.com) et souligné
l'importance cruciale de la gouvernance (politiques d'utilisation, surveillance). Lorsqu'il est mis en ceuvre de maniéere réfléchie, N/LLM peut
automatiser la vérification de routine du pipeline, faire apparaitre les opportunités a risque beaucoup plus tét que les méthodes traditionnelles et
suggérer des étapes concretes — offrant ainsi aux directeurs et aux représentants commerciaux un copilote IA. Cela peut orienter la culture de vente
vers un entretien proactif du pipeline, plutét que vers la gestion réactive des urgences.

En regardant vers l'avenir, nous prévoyons que la gestion du pipeline pilotée par I'A deviendra une pratique courante. Les feuilles de route de
NetSuite (Prompt Studio, assistants agentiques (Source: blogs.oracle.com) (Source: houseblend.io) s'alignent sur cette vision. Le théme récurrent est
. intégrer I'A dans le systéme, en utilisant nos propres données ERP comme base de connaissances (Source: blogs.oracle.com) (Source:
houseblend.io). Ceux qui maitriseront ces outils verront probablement une meilleure précision des prévisions, des taux de réussite plus élevés et une
utilisation plus efficace des ressources commerciales. Ceux qui ne le feront pas pourraient se retrouver & lutter contre des feuilles de calcul et des
conjectures. L'hygiene des opportunités NetSuite avec N/LLM n'est donc pas seulement un ajout intéressant — c'est une évolution transformative des
opérations CRM qui peut générer des résultats commerciaux mesurables.

Tables et Figures

Tableau 1. Impacts clés de I'hygiéne du pipeline. (Métriques illustratives avec et sans hygiéne disciplinée)

METRIQUE SANS HYGIENE AVEC HYGIENE
Précision des prévisions (a 30 ~60-70 % (erreurs fréquentes) (Source: 85-90 % (tel que rapporté dans les pipelines
jours) resources.rework.com) matures) (Source: resources.rework.com)

25-30 % plus rapide lorsque les affaires périmées

Vitesse du pipeline Référence .

sont supprimées (Source: resources.rework.com)
Affaires perdues pour cause de « Nombreuses (par exemple, 34 % dans une Nettement moins nombreuses grace a un suivi
Non-décision » analyse (Source: stackingrevenues.com) proactif

Temps du représentant

) ) . 40 % du temps dans un cas (Source: Beaucoup plus faible (I'accent est mis sur les affaires
commercial consacré aux affaires . ) .
www.linkedin.com) actives)
mortes
. | . . Réduite grace a l'automatisation et aux suggestions
Charge de saisie de données Elevée (nettoyage manuel ~8h/semaine)

de I'lA

Tableau 2. Exemples d'enlisement du pipeline et d'interventions de I'lA.
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m HOUSEBLEND NetSuite N/LLM : Identification des affaires bloquées et hygiene du pipeline

PROBLEME DE PIPELINE INDICATEUR INTERVENTION PILOTEE PAR L'IA
Derniére activité commerciale > N jours Le LLM examine les journaux de texte. Signale I'affaire (contexte
Opportunité inactive (pas d'appels/taches) ; age de l'affaire RAG) et suggere de contacter I'acheteur ou de la cléturer en cas
>> moyenne d'absence de réponse.
Pas d'étapes suivantes Champs « Prochaine étape » ou « Le LLM analyse les communications précédentes, suggére des
documentées Prochaine action » vides étapes concrétes a ajouter (par exemple, appel de suivi).

. Le LLM lit les fils d'e-mails ou les données de I'entreprise et
. . Champs des parties prenantes ) o - o . N
Décideur nhon documenté identifie les décideurs probables ; invite le représentant a les
manquants .
ajouter.

Le LLM note le schéma et la probabilité de gain prédite plus faible ;

Reports répétés de la Date de cléture déplacée de plusieurs ) , ) )
R . conseille au représentant de reconfirmer le calendrier avec le
date de cl6ture trimestres .
client.
Le LLM fait référence a des cas passés de gain/perte pour
Mauvaise qualification de Faible probabilité de gain avec valeur o 'p o g. P P
) L . . . recommander de redéfinir les priorités ou d'ajouter un expert
I'affaire élevée ; inadéquation du produit .
technique.
Incohérence des . ) . Le LLM (avec N/documentCapture ou correspondance de
) Plusieurs enregistrements pour le méme ) L A
données (par exemple, domaine) regroupe les noms/détails similaires ; suggere de
prospect dans le CRM ) )
doublons) fusionner ou de nettoyer les enregistrements.

Les cas d'exploitation ci-dessus soulignent comment N/LLM peut apporter une analyse sophistiquée et sensible au contexte aux taches CRM de
routine, avec des citations de données NetSuite réelles. En interprétant et en communiquant de maniére proactive la santé des affaires, les LLM
transforment les données brutes du pipeline en intelligence exploitable.

Sources : Toutes les déclarations ci-dessus s'appuient sur des rapports de [lindustrie, la documentation NetSuite et des recherches
universitaires/livres blancs. Les références clés comprennent la propre documentation d'Oracle NetSuite (Source: blogs.oracle.com) (Source:
houseblend.io), des analyses axées sur NetSuite (Source: houseblend.io) (Source: www.houseblend.io), des blogs sur les opérations de vente

(Source: www.fullcast.com) (Source: stackingrevenues.com), et des études d'lA examinées par des pairs (Source: arxiv.org) (Source: arxiv.org)
(Source: arxiv.org). Ces sources soulignent constamment les gains substantiels en termes de revenus et d'efficacité découlant d'une gestion propre
du pipeline et la puissance émergente de I'A dans les ventes. Chaque affirmation ci-dessus est étayée par une ou plusieurs des ceuvres citées.

Etiquettes: netsuite, nllm, suitescript, ia-generative, hygiene-pipeline, affaires-bloquees, gestion-opportunites, qualite-donnees-crm, previsions-ventes

AVERTISSEMENT

Ce document est fourni a titre informatif uniquement. Aucune déclaration ou garantie n'est faite concernant I'exactitude, I'exhaustivité ou la fiabilité de son contenu. Toute utilisation de ces informations
est a vos propres risques. Houseblend ne sera pas responsable des dommages découlant de I'utilisation de ce document. Ce contenu peut inclure du matériel généré avec l'aide d'outils d'intelligence
artificielle, qui peuvent contenir des erreurs ou des inexactitudes. Les lecteurs doivent vérifier les informations critiques de maniére indépendante. Tous les noms de produits, marques de commerce et
marques déposées mentionnés sont la propriété de leurs propriétaires respectifs et sont utilisés a des fins d'identification uniquement. L'utilisation de ces noms n'implique pas I'approbation. Ce
document ne constitue pas un conseil professionnel ou juridique. Pour des conseils spécifiques a vos besoins, veuillez consulter des professionnels qualifiés

Page 14 of 14


https://blogs.oracle.com/developers/unlock-your-data-with-nllm-and-rag#:~:text=RAG%20is%20an%20AI%20architecture,specific%2C%20and%20reduces%20hallucinations
https://houseblend.io/articles/netsuite-ai-features-financial-automation/#:~:text=SuiteScript%20Generative%20AI%20API%20,suggests%20fixes%2C%20writes%20tests%20and
https://houseblend.io/articles/netsuite-nllm-data-enrichment#:~:text=Oracle%20NetSuite%20,leaders%20emphasize%20that%20NetSuite%20AI
https://www.houseblend.io/articles/build-netsuite-ai-ml-models#:~:text=NetSuite%20is%20a%20cloud,accessing%20it%20requires%20careful%20planning
https://www.fullcast.com/content/stalled-deals-in-pipeline/#:~:text=Most%20teams%20push%20reps%20harder%2C,leading%20cause%20of%20pipeline%20stagnation
https://stackingrevenues.com/p/the-15-minute-ai-deal-review-that-saved-2-3m-in-stalled-pipeline#:~:text=67,after%20initial%20interest
https://arxiv.org/abs/2503.23303#:~:text=understand%20its%20own%20knowledge%20boundaries,actionable%20insights%20for%20sales%20professionals
https://arxiv.org/abs/2510.21713#:~:text=integration%20enables%20the%20simultaneous%20modeling,asLLR%20increased%20the%20sales%20volume
https://arxiv.org/abs/2306.07464#:~:text=overcome%20this%20challenge%2C%20we%20developed,bookings%20for%20the%20LinkedIn%20Business
https://houseblend.io/?utm_source=pdf
https://houseblend.io/articles/fr/netsuite-nllm-hygiene-opportunite

