B NOTE STRATEGIQUE - GRANDES BATAILLES

Cynoscephalae : la formation
commerciale qui survit au changement
de cap

De la phalange macédonienne disloquée sur le sol rompu a la formation commerciale qui
entraine le jugement autant que le plan.

Grandes Batailles - Octobre 2026 - Lecturel12min - strategiecommerciale.eu/formation-commerciale-cynoscephalae



Une formation commerciale survit au changement de cap quand elle entraine le

jugement, pas seulement le plan

B MESSAGE CLE

L'lA fait grimper I'exécution mais laisse
ladaptabilité en panne : le programme
dominé par I'A plafonne & 25,4 sur 50. Ce
qui survit au changement de cap, c'est un
jugement entrainé par I'observation et
mesuré autant que l'exécution.
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Cynoscephalae (197 av. J.-C.) : la phalange imbattable sur terrain plat se
disloque sur le terrain rompu, la Iégion manipulaire s'y adapte.

L'entrainement piloté par 1A donne les meilleurs scores d'exécution mais
tombe & 25,4 sur 50 en adaptabilité.

Une formation commerciale survit au changement de cap quand elle
entraine le jugement autant que I'exécution du plan.

L'adaptabilité s'entraine par 'observation de vendeurs expérimentés et
I'évaluation contre une norme, pas par la répétition seule.
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B POURQUOI C'EST UN ENJEU DE DIRECTION

Entrainer le jugement agit sur les trois leviers de la direction générale

Des vendeurs qui tiennent le
cap

Une équipe qui recadre la découverte
quand l'acheteur déplace le critére
gagne les affaires que le script laisse
filer.

IMPACT 46,2/50 en exécution, 34,7 en
adaptabilité
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Moins de bifurcations subies

Le commercial formé & une seule
trajectoire n'a aucune prise quand un
intervenant tardif ou un budget gelé
change la donne.

IMPACT 25,4/50 en adaptabilité sans
entrainement

Moins de drill gaspillé

Empiler les jeux de réle IA augmente le
volume sans construire le jugement qui
détecte le changement de cap.

IMPACT Heures de drill réallouées vers
l'observation
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Le drill construit I'aisance sur le plan connu, pas le jugement qui détecte la
bifurcation

Un commercial qui n'a jamais vu un plan s'effondrer improvise sa sortie le jour ou cela arrive : les directions mesurent la préparation
au volume de drill IA.

25,4/50 67 % 74 %

d'adaptabilité pour I'onboarding des acheteurs B2B préferent une des comités d'achat connaissent un
dominé par I'A (Corporate Visions, expérience sans commercial (Gartner, conflit malsain (Gartner, 2025).
2026). mars 2026).

Sources : Corporate Visions & FSU Sales Institute (oct. 2026) ; Gartner (mars 2026, mai 2025) ; Forrester, The State Of Business Buying (2026).
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Comme la phalange, une équipe rigide gagne sur le plat et se disloque sur le sol

rompu

La phalange aligne seize mille hommes, sarisses de six
meétres sur seize rangs : un mur imprenable de front.

Philippe V exige un terrain plat ; la campagne le refuse et le

combat s'engage sur des collines inégales.

Un tribun détache vingt manipules dans le dos de la
phalange, incapable de se retourner : elle se disloque.
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LE PRECEDENT : CYNOSCEPHALAE, 197 AV. J.-C.

LA TRANSPOSITION COMMERCIALE

Le vendeur formé & un seul script performe tant que
l'acheteur suit le plan, puis improvise sa sortie.

Le terrain de la vente se creuse : nouvel interlocuteur,
budget gelé, critére de décision déplacé.

La Iégion gagne par la découpe et le roulement, I'équipe
gagne par la mobilité et lapproche indirecte.
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Trois manceuvres pour entrainer I'adaptabilité, pas seulement I'exécution du

plan

Filmer les meilleurs vendeurs et
noter les gestes

Observer les enregistrements de vendeurs
expérimentés avec une grille, puis
comparer sa notation a un référent
installe le repérage du changement.

Outils Gong, Chorus, Clari - plateformes de
sales enablement
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Rompre la répétition par un
acheteur hors script

Observer d'abord, répéter ensuite contre
une norme : le jeu de rdle final place un
manager qui introduit un imprévu a
chaque passage.

Outils Salesforce, HubSpot, Mindtickle, Seismic,
Showpad

Mesurer 'adaptabilité, pas le
volume d'entrainement

Mesurer le temps de recadrage d'une
découverte, les intervenants tardifs
détectés sans script et la reprise aprés un
rendez-vous modifié.

Outils CRM - conversation intelligence (Gong) -
analytics
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B FEUILLE DE ROUTE

Une trajectoire 30-60-90 pour installer le jugement sans casser I'exécution

I Auditer 'onboarding et son ratio
exécution/adaptabilité

[ Filmer dix rendez-vous de vendeurs
expérimentés

Pilote Sales Enablement

KPI Score d'adaptabilité audité
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 Déployer la grille d'observation et le
référent

m Lancer les jeux de réle & imprévu

imposé

Pilote Sales Ops

KPI Taux d'adoption de la grille

I Mesurer le recadrage et les
intervenants tardifs

[n Adosser la mesure au CRM et aux
enregistrements

Pilote RevOps

KPI Adaptabilité vs exécution
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B LE MOT DE LA FIN

« La phalange a rencontré des conditions que sa formation
n'avait jamais travaillées. Votre promotion sait exécuter le
plan appris : que se passe-t-il le jour ou I'acheteur part sur
le solrompu ? »

A ENGAGER — Entrainez le jugement autant que I'exécution : observez de vrais vendeurs,
répétez contre une norme, mesurez le recadrage.
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Une réflexion adossée aux références stratégiques, business et historiques

CLAUSEWITZ, De la guerre : la friction et CORPORATE VISIONS & FSU, Practice Makes POLYBE, Histoires, livre XVIII :
lincertitude Permanent (2026) Cynoscephalae
LIDDELL HART, Strategy : lapproche GARTNER, 67 % des acheteurs préféerent le TITE-LIVE, Histoire de Rome, livre XXXIII

sans-commercial (2026)
FORRESTER, The State Of Business Buying
(2026)

indirecte
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