B NOTE STRATEGIQUE - STRATEGIE IA COMMERCIALE

L'IA ne remplacera pas les commerciaux:
la lecon des Forces Spéciales

Hyper-équipées, les forces spéciales s'entrainent pourtant a opérer sans leur matériel : la méme
discipline décide de lissue d'un meeting.

Stratégie IA Commerciale - Aodt2026 - Lecturel4 min - strategiecommerciale.eu/commercial-et-ia-forces-speciales



L'IA ne remplace que les commerciaux qu'elle a déja transformés en robots :

entrainezle « sans »

B MESSAGE CLE

Plus l'outil prépare, écoute et rédige a la
place du commercial, plus il est démuni
quand le client sort du script. A limage
des forces spéciales, entrainez-le en
continu @ vendre sans équipement : le
meeting se gagne Ia.

L'Art de la Guerre Commerciale - strategiecommerciale.eu

Selon Salesforce, prés de 70 % des commerciaux se disent submergés par
leurs outils — ils ne passent que 28 % de leur semaine & vendre.

Un client imprévisible est une panne d'équipement : les fondamentaux et
limprovisation décident de lissue du meeting, pas I'arsenal.

Les forces spéciales s'entrainent en continu & opérer sans matériel : le pire
arrive toujours au pire moment, loi de 'emmerdement maximal.

D'ici 2030, 75 % des acheteurs B2B préféreront linteraction humaine (Gartner,
ao(t 2025) : Thumain redevient lavantage concurrentiel.
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B POURQUOI C'EST UN ENJEU DE DIRECTION

Former au « sans » protége vos trois leviers : pipeline, dépendance, outillage

Vendre sans filet

Drill hebdomadaire et improvisation

tranchent quand le client sort du script :

+63 % de chances d'atteindre le top
(RAIN Group).

IMPACT +63 % de top performers
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Dépendance a l'outil

La confiance en 1A réduit la pensée
critique (Microsoft, Carnegie Mellon,
2025) : le vendeur vérifie moins au pire
moment.

IMPACT 28 % de temps & vendre

Moins d'outils, plus de
compétence

Chaque ouitil se justifie par une mission :
laccumulation alourdit la force de vente,
10 outils en moyenne (Salesforce).

IMPACT 10 outils par équipe
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L'outil censé ampilifier est devenu une charge : 70 % submergés, 28 % du temps a

vendre

L'accumulation doutils est le symptéme ; la délégation est la maladie : I1A prépare et rédige a la place du vendeur, démuni dés que

le client sort du script.

70 % 28 %

des vendeurs submergés par la de la semaine passée a vendre, pour
technologie (Gartner 2025) ; 50 % par 10 outils en moyenne par équipe
les plateformes. (Salesforce, 2023).

Sources : Gartner (2025) ; Salesforce State of Sales (2023) ; Luo et al, Marketing Science (2019) ; Microsoft Research & Carnegie Mellon (2025).
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79,7 %

d'achats en moins quand le client
découvre une machine en face (Luo,
2019).
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Les forces spéciales s'entrainent a opérer sans leur équipement : apprenez a

vendre sans l'arsenal

LE PRECEDENT — L'ENTRAINEMENT AU « SANS » DES

Chaque opérateur embarque 30 & 50 k€ de matériel :
optronique, radios chiffrées, drones, GPS militaire.

La sélection commence pourtant dépouillée : carte et
boussole, survie, tir — sans aucune aide électronique.

Loi de lemmerdement maximal : en Ukraine, le brouillage
GPS a renvoyé les unités aux cartes papier.
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LA TRANSPOSITION COMMERCIALE

Client imprévisible = panne d'équipement : seuls les
fondamentaux — questionner, écouter, demander.

Limprovisation est une compétence mesurable, associée &
une performance de vente supérieure (Banin, 2016).

L'équipement se choisit avec parcimonie : un outil adopté
par habitude alourdit la force de vente.
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Trois manceuvres : drill sans filet, IA au QG, anti-slop — une force de vente qui

tient sans béquille

Le drill hebdomadaire sans filet

30 min par semaine sur un cas réel, sans
outil ni IA : objections de vrais deals
perdus, client joué par un collegue, revue
a froid en équipe.

Outils Gong, Mindtickle, Hyperbound, Highspot
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Le copilote IA au QG, pas dans la
tranchée

L'|A prépare avant, le commercial exécute
seul, I'A traite aprés. Automation bias :
fermez les onglets pendant l'appel, un
écran pour le client.

Outils CRM, transcription, Parasuraman &
Manzey

Parler humain : I'anti-slop
comme discipline

Reégle des trois passages sur toute sortie 1A
: vérifier les faits, mettre la voix, lire & voix
haute — le client percoit le slop.

Outils Génération IA + relecture a voix haute
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B FEUILLE DE ROUTE

90 jours pour une force de vente qui opére sans son filet : drill, frontiere IA,

discipline

m Instaurer le créneau hebdomadaire
de drill sans outil (30 min)

I Sélectionner les cas réels et le roéle du
client provocateur

Pilote Sales manager

KPI Drill tenu 4 semaines sur 4
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w Fixer la frontiére IA : avant (prépa) et
aprés (suivi), jamais pendant

m Adopter la régle « un écran client, un

cahier » en meeting

Pilote Sales Ops [ RevOps

KPI 0 outil ouvert pendant l'appel

1 Déployer la régle des trois passages
sur tous les contenus 1A

 Auditer l'outillage : un outil = une
mission, supprimer le reste

Pilote Sales management

KPI Contenus « signés humain »
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B LE MOT DE LA FIN

« L'éequipement ne fait pas le soldat, la technologie ne fait
pas le commercial. Quand le client sortira du script, votre
équipe saura-t-elle improviser ? »

A ENGAGER — Instaurez cette semaine le drill de 30 minutes sans outil : c'est I'entrainement
qui décide du prochain meeting imprévisible.
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Une réflexion adossée aux références stratégiques, business et historiques

Bainbridge, Les Ironies de lautomatisation Gartner, Tendances 2025 des directeurs Helsinki Times — I'entrainement finlandais
(1983) commerciaux sans GPS
Clausewitz, De la guerre — la friction Salesforce, State of Sales 2023 — 10 outils, Financial Times — le brouillage GPS russe
28 % en Europe
Microsoft Research & Carnegie Mellon, 1A Casner et al, Human Factors — pilotage
et pensée critique (2025) manuel
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