
N O T E  S T R A T É G I Q U E  ·  S T R A T É G I E  I A  C O M M E R C I A L E

Auftragstaktik : commander vos agents 
IA sans perdre la main

Comme Moltke à Sedan, donnez l'intention, pas les ordres : la doctrine pour déléguer aux agents 
IA sans micromanager ni perdre le commandement.
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S Y N T H È S E  E X É C U T I V E

L'IA ne se commande pas par scripts : déléguez l'exécution, gardez l'intention et 
l'escalade

M E S S A G E  C L É

D'ici 2028, 90 % des achats B2B seront 
intermédiés par des agents IA, mais moins 
de 40 % des vendeurs constatent un gain 
réel. La différence est organisationnelle : 
l'Auftragstaktik — intention, contraintes, 
doctrine, escalade.

1 L'Auftragstaktik de Moltke : donner l'intention et les contraintes, jamais le 
détail des ordres — le modèle pour commander des agents IA.

2 D'ici 2028, Gartner anticipe 90 % des achats B2B intermédiés par des agents 
IA : l'asymétrie devient organisationnelle.

3 Plus d'IA n'égale pas plus de performance : moins de 40 % des vendeurs 
constatent un gain réel au-delà d'un certain seuil.

4 Trois décisions ne se délèguent jamais : la relation stratégique, l'exception 
hors enveloppe, et le deal qui vaut par ce qu'il signale.
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P O U R Q U O I  C ' E S T  U N  E N J E U  D E  D I R E C T I O N

Bien commander vos agents IA démultiplie la force de vente sans en perdre le 
contrôle

C R O I S S A N C E

Agents qui couvrent plus

Des agents bien commandés couvrent 
des marchés sans recruter, compressent 
le cycle de vente et personnalisent à 
l'échelle.

IMPACT  3,7x plus de chances d'atteindre 
le quota

R I S Q U E S

Garder la main sur l'essentiel

Sans cadre, l'IA non gouvernée détruit 10 
Mds$ de valeur en 2026 (Forrester) : 
l'escalade protège les décisions 
critiques.

IMPACT  10 Mds$ de valeur détruite évitée

C O Û T S

Discipline avant déploiement

Former et tester les agents avant de les 
lâcher (Kriegsspiele) évite les 
corrections coûteuses et les 
déploiements à refaire.

IMPACT  Moins de 40 % de gains : l'écart se 
joue ici
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I  ·  L E  C H A M P  D E  B A T A I L L E  M O D E R N E

Les machines entrent en négociation : la vente B2B change de front

Empiler outils et prompts submerge les équipes : au-delà d'un seuil, plus d'IA ne fait pas plus de performance — 10 Mds$ détruits en 
2026 (Forrester).

90 %
des achats B2B seront intermédiés par 
des agents IA d'ici 2028 (Gartner).

1/5
des vendeurs confrontés à des agents 
IA acheteurs dès 2026 (Forrester).

< 40 %
des vendeurs constatent un gain réel 
de productivité avec l'IA (Gartner).
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I I  ·  L E  M I R O I R  S T R A T É G I Q U E

Sedan 1870 : la victoire de la doctrine sur la tactique, clé du commandement IA

L E  P R É C É D E N T  —  M O L T K E  L ' A N C I E N  À  S E D A N  ( 1 8 7 0 )

Sedan, 1870 : Napoléon III capitule avec 104 000 hommes 
face à une armée prussienne autrement commandée.

Sans radio ni téléphone, Moltke donne l'intention, pas le 
détail : chacun décide selon ce qu'il voit.

« Aucun plan ne s'étend au-delà du premier choc » : il forme 
des officiers qui décident juste dans le chaos.

L A  T R A N S P O S I T I O N  C O M M E R C I A L E

Commander des agents IA sans les micromanager : donner 
l'intention et les contraintes, pas les scripts.

Micromanagement algorithmique : l'agent fige. Délégation 
sans cadre : l'agent dérive. Deux échecs symétriques.

Playbooks, guardrails et escalade transforment des agents 
dispersés en force coordonnée sans contrôle central.

=
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I I I  ·  L ' O R D R E  D E  B A T A I L L E

Trois ordres pour déléguer aux agents IA sans perdre le commandement

01
Écrivez votre intention de 
commandement

La Manœuvre
L'ICC en trois couches : le pourquoi 
stratégique, le quoi mesurable (résultats, 
pas d'activité), le comment délégué avec 
règles d'escalade.

Outils  ICC 1 page : pourquoi / quoi / comment

02
Ne brûlez pas les étapes

La Manœuvre
Quatre phases : shadowing (80 % de 
précision), pilote supervisé (< 10 % de 
corrections), autonomie encadrée, puis 
autonomie avec escalade.

Outils  Shadowing  Pilote  Autonomie → →
encadrée

03
Gardez la main sur l'essentiel

La Manœuvre
Trois décisions ne se délèguent jamais : la 
relation stratégique, l'exception hors 
enveloppe, le deal de signification (ce qu'il 
signale).

Outils  Relation, exception, signification
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F E U I L L E  D E  R O U T E

90 jours pour bâtir une doctrine avant de lâcher vos agents

0 - 3 0  J O U R S

Rédiger l'ICC sur une page (pourquoi, 
quoi, comment)

Cartographier décisions délégables 
vs non délégables

Pilote  CSO

KPI  ICC validée par le comité

›

3 0 - 6 0  J O U R S

Lancer le shadowing des agents sur 
des deals réels

Définir les règles d'escalade et les 
guardrails

Pilote  VP Sales + IA

KPI  Précision ≥ 80 % sur cas standards

›

6 0 - 9 0  J O U R S

Passer en pilote supervisé puis 
autonomie encadrée

Suivre les KPI de résultat et les seuils 
d'alerte

Pilote  Sales Ops

KPI  Corrections < 10 % des interactions
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L E  M O T  D E  L A  F I N

« La bataille de Sedan a duré un jour. La doctrine qui l'a 
permise a pris vingt ans à construire. »

À ENGAGER  —  Commencez par écrire votre ICC : une page. Si vous n'y arrivez pas en une 
page, la réflexion n'est pas aboutie.
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S O U R C E S  &  R É F É R E N C E S

Une réflexion adossée aux références stratégiques, business et historiques

R É F É R E N C E S  S T R A T É G I Q U E S

—  Moltke, Instructions for Large Unit 
Commanders (1869)
—  Vandergriff, Adopting Mission Command 
(2019)

É T U D E S  B U S I N E S S

—  Gartner, Predicts 2026 : Leading Sales in 
the Age of AI Contradictions
—  Forrester, B2B Predictions 2026
—  Salesforce, Agentforce Impact Report

S O U R C E S  H I S T O R I Q U E S

—  Clausewitz, De la guerre
—  Sedan, 1er septembre 1870

L’Art de la Guerre Commerciale  ·  strategiecommerciale.eu 09


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9

