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IA  : la quatrièm e 
convergence.
C e que l'intelligence artificielle change concrètem ent dans le 

quotidien des installateurs, distributeurs et équipem entiers.



B ut de cette intervention

R epartir avec une tâche, une m éthode 
et des garde-fous.

01

C om prendre

C e que recouvre 

vraim ent le m ot « IA  », 

et les quatre niveaux 

derrière.

02

V oir

D es cas réels de 

vos trois m étiers, et 

une dém onstration 

en direct.

03

S e protéger

Les lim ites techniques, 

les erreurs classiques, 

et com m ent les éviter.

04

D ém arrer

C hoisir sa prem ière 

tâche et la tester en 

trente jours.



Q ui vous parle

S im on D e Lim a

C o-fondateur de W olph

D éploiem ent d'IA  dans les TP E  et 

P M E  françaises.

+40 experts sectoriel

W olph est un collectif de consultants IA  form é à nos 

m éthodes pour déployer l'IA  dans différents secteurs.

A m bassadeur national O sez l'IA

P rogram m e national de sensibilisation 

des entreprises.



Q uestion 1 · À m ain levée

Q ui utilise l'IA  ?



Les 4 niveaux

O n dit « IA  ». Il y a en réalité quatre niveaux d'autonom ie.

C e qui change d'un niveau à l'autre, ce n'est pas la puissance du m odèle. C 'est le degré d'autonom ie que 

vous lui laissez, et donc le niveau de contrôle qu'il vous faut.

1

IA  générative

V ous dem andez, elle 

produit. U n échange à 

la fois.

V ous pilotez tout

2

A utom atisation

U n déclencheur lance 

une suite d'étapes fixées 

à l'avance.

V ous fixez le chem in

3

A gent IA

V ous donnez un objectif 

et des outils, il choisit 

les étapes.

Il choisit le chem in

4

S ystèm es agentiques

P lusieurs agents 

spécialisés se répartissent 

un m êm e dossier.

Ils se coordonnent



C 'est le niveau que presque tout le m onde connaît déjà. C 'est aussi celui qu'on sous-exploite le plus.

N iveau 1 · IA  générative

U n échange à la fois : vous dem andez, elle produit

C e que ça sait faire

R édiger, reform uler, traduire

R ésum er un docum ent long

E xtraire des inform ations 

d'un texte

C om parer deux docum ents

Transcrire un audio

A gir sur dem ande

O utils typiques : C hatG P T, C laude, G ém ini, M istral, C opilot.



N iveau 2 · A utom atisation

U n déclencheur, une suite d'étapes que vous avez fixées

C e qui change par rapport au niveau 1

Le chem in est écrit une fois pour toutes et s'exécute sans vous. L'IA  n'est 

qu'une étape dans la chaîne : le reste est de la plom berie classique entre 

vos outils.

R ésultat prévisible, traçable, rejouable à l'identique.



N iveau 3 · A gent IA

V ous donnez un objectif et des outils, il choisit 
les étapes

C e que ça débloque

Les tâches où le chem in dépend de ce qu'on trouve en route : un 

appel d'offres dont on ne connaît pas le contenu à l'avance, un 

dossier technique à constituer, une recherche dans un catalogue.

Im possible à écrire à l'avance sous form e de règles, parce que les cas 

ne se ressem blent pas.



N iveau 4 · S ystèm es agentiques

P lusieurs agents spécialisés se répartissent un objectif

P ourquoi découper

U n agent qui doit tout faire se disperse et se contredit. D es agents 

spécialisés, avec chacun son périm ètre et ses outils, restent plus fiables sur 

les dossiers longs. (U n niveau 2 bien fait vaut m ieux qu'un niveau 4 m al fait).



C e que chaque niveau fait gagner

N iv. 1

IA  générative

B ien pour

R édiger un com pte rendu

R ésum er un cahier 

des charges

Traduire une notice

G ain

2 à 4 h par sem aine et 

par personne

À condition de lui donner le 

contexte à chaque fois

N iv. 2

A utom atisation

B ien pour

Trier les dem andes 

entrantes

R elancer les devis 

sans réponse

S upprim er la ressaisie

G ain

30 à 60 m in par jour 

sur un poste

À condition d'avoir un 

processus stable et écrit

N iv. 3

A gent IA

B ien pour

D épouiller un 

appel d'offres

P réparer une 

proposition chiffrée

A uditer une com m ande

G ain

U ne dem i-journée 

par dossier

À condition d'avoir vos 

docum ents accessibles et 

à jour

N iv. 4

S ystèm es agentiques

B ien pour

P lusieurs dossiers 

en parallèle

C oordonner étude 

et chiffrage

D es volum es hors capacité

G ain

N on m esurable 

aujourd'hui en P M E

À condition d'avoir une équipe 

dédiée à la supervision



Q uestion 2 · À m ain levée, niveau par niveau

V ous êtes à quel niveau aujourd'hui ?

1

G énérative

Q uelqu'un chez vous s'en 

sert chaque sem aine

2

A utom atisation

U ne routine tourne sans 

que personne la lance

3

A gent

U n assistant branché sur 

vos données m étier

4

A gentique

P lusieurs agents qui se 

passent le travail



Q uatre cas d'usage

 V os outils savent gérer un catalogue, un stock, un parc. C e qu'aucun ne fait, c'est confronter ces 

sources entre elles et préparer le dossier qui en découle.


01

Le copilote de 

dossiers 

d'autorisation

M onter un dossier A rcep 

et A N FR  à partir de 

données techniques 

dispersées.


02

L'auditeur de 

com m ande radio

C onfronter une 

com m ande au parc 

réellem ent installé chez 

le client.


03

Le radar de 

renouvellem ent 

de parcs

Transform er des signaux 

techniques en 

opportunités 

com m erciales.


04

L'architecte d'offres 

radio

D u rendez-vous à la 

proposition chiffrée. C 'est 

la dém onstration de tout 

à l'heure.



C as 01 · N iveau 3 · Intégrateurs

Le copilote de dossiers d'autorisation

La situation

U ne nouvelle installation est 

actée. Les caractéristiques 

techniques existent, m ais éclatées 

: la note du bureau d'études, les 

fiches constructeur, le relevé de 

site, les coordonnées du pylône, 

le contrat client.

Q uelqu'un doit m aintenant 

reconstituer tout ça dans les bons 

form ulaires.

C e que l'IA  fait

Identifie les cham ps requis 

selon le type de dem ande

R assem ble les pièces depuis 

vos dossiers existants

P ré-rem plit les form ulaires et 

reprend les données du site

S ignale les incohérences entre 

docum ents

Liste ce qui m anque, avec qui 

doit le fournir

La différence

E lle prépare le dossier 

adm inistratif à partir 

d'inform ations techniques 

dispersées.

E lle ne prétend ni attribuer des 

fréquences, ni refaire l'étude 

radio, ni se substituer à vos outils 

d'ingénierie. E lle ne décide rien : 

elle rem plit et elle alerte.

R appel du circuit : l'autorisation d'utilisation de fréquences est délivrée par l'A rcep. L'im plantation des stations fixes de 

plus de 1 W  passe par l'A N FR  — déclaration entre 1 et 5 W , accord préalable au-delà.

Le dossier part toujours sous la signature d'une personne qui l'a relu.



C as 02 · N iveau 3 · D istributeurs et intégrateurs

L'auditeur de com m ande radio

La situation

U n client com m ande 80 term inaux 

pour agrandir son parc. La 

com m ande part telle quelle.

O n découvre à la livraison que le 

m odèle com m andé ne porte pas la 

m êm e version de firm w are, que le 

parc existant est m ultim arque, ou 

que le relais en place ne suit pas 

la charge.

C e que l'IA  fait

C onfronte la com m ande à 

l'inventaire réel du client

V érifie les configurations installées 

et les versions de firm w are

C roise avec les contraintes de 

com patibilité docum entées

E xplique la conséquence de chaque 

écart détecté

P répare une alternative 

com m erciale chiffrée

La différence

C e n'est pas un configurateur de 

catalogue, qui ne connaît que 

vos produits.

C 'est un contrôle entre la 

com m ande et l'environnem ent réel 

du client, potentiellem ent 

m ultim arque, que seul un 

technicien expérim enté fait 

aujourd'hui — quand il a le tem ps.

Le gain n'est pas du tem ps com m ercial. C 'est une livraison qui ne revient pas, et un client qui ne découvre pas le problèm e 

avant vous.



C as 03 · N iveau 3 · Tous m étiers

Le radar de renouvellem ent de parcs

La situation

V ous avez les inventaires, les 

contrats, l'historique d'incidents 

et les annonces constructeur. 

Tout existe, dans quatre 

endroits différents.

R ésultat : on apprend qu'un parc 

était à renouveler le jour où le 

client appelle un concurrent.

C e que l'IA  fait

C roise inventaires, échéances de 

support et fins de 

com m ercialisation

Y  ajoute les incidents répétés et la 

disponibilité des pièces

C lasse les clients à contacter par 

urgence réelle

R édige l'argum entaire propre à 

chaque situation

P répare une proposition de 

m igration par palier

La différence

V otre C R M  sait vous dire qu'une 

garantie expire. Ça, n'im porte 

quelle alerte le fait.

Ici, des signaux techniques 

dispersés deviennent une 

opportunité com m erciale 

argum entée, avec la raison 

expliquée au client dans ses 

term es à lui.

C 'est le seul des quatre cas qui génère du chiffre d'affaires au lieu d'économ iser du tem ps. 



C as 04 · N iveau 3 · Intégrateurs et distributeurs

L'architecte d'offres radio

La situation

Le com m ercial sort d'un rendez-

vous avec un besoin en tête et 

rien d'écrit.

E ntre lui et une proposition : 

quatre catalogues fabricants, 

l'état du parc existant, les 

stocks, les tarifs négociés et un 

expert technique déjà pris sur un 

autre dossier.

C e que l'IA  fait

S tructure le besoin dicté en 

sortant du site

C onfronte catalogues, parc 

existant, stocks et tarifs négociés

P roduit une prem ière 

nom enclature et des scénarios

S épare ce qui est vérifié de ce 

qui exige une étude technique

G énère la proposition et le m ail 

de suivi

La différence

E lle orchestre la préparation 

com m erciale entre plusieurs 

sources qui ne se parlent pas.

E lle ne fait ni le 

dim ensionnem ent réseau, ni 

l'étude de couverture, ni les 

vérifications d'ingénierie. Tout ce 

qui relève de l'expert est m arqué 

com m e tel, pas m asqué.

C elui-là, je ne vais pas vous le raconter. Je vais vous le m ontrer.



Q uestion 3 · À m ain levée, puis au m icro

E t chez vous, vous voyez un cas 
dans votre quotidien ?

U ne tâche qui revient

C haque sem aine, toujours la 

m êm e logique

U ne tâche qui déborde

C elle qu'on finit le soir ou le 

w eek-end

U ne tâche que personne n'aim e

C elle qu'on se repasse 

entre collègues



D ém onstration

D u brief terrain à la proposition 
com m erciale
U n com m ercial sort d'une visite de site industriel. Il n'a pas encore ouvert 

son ordinateur.

Le brief, dicté en trois phrases

« S ite industriel, 150 collaborateurs, 25 000 m ². Ils veulent rem placer un systèm e 

radio vieillissant. Il faut couvrir l'atelier et les zones extérieures, et perm ettre aux 

équipes de sécurité de com m uniquer entre elles. »



C e qui se passe sous le capot

Q uatre étapes, et une règle par étape

 A nalyse 

du besoin  Q uestions 

de découverte  P réconisation 

chiffrée  P roposition 

com m erciale

Étape C e qu'elle produit S ur quoi elle s'appuie La règle qui la borne

1 A nalyse du besoin Le brief dicté, rien d'autre N e jam ais inventer un cham p non renseigné

2 Q uestions de découverte Les trous repérés à l'étape 1 U ne question par inform ation m anquante

3 P réconisation V os fiches produit et votre grille tarifaire C haque choix affiche le docum ent source

4 P roposition com m erciale Les scénarios retenus Les totaux sont calculés par le logiciel, pas 

par le m odèle

 Le m odèle choisit les références et les quantités. L'addition, elle, est faite par du code. C 'est la différence 

entre une dém onstration et un outil de production.

D onnées du scénario entièrem ent fictives : m arques, références et prix inventés.



C e qu'il faut retenir de la dém onstration

Trois com portem ents, plus im portants que le résultat

E lle signale les trous

B udget, échéance, nom bre de 

postes : rien n'a été deviné. C e 

qui m anque devient une question 

à poser au client, pas une 

hypothèse glissée dans le devis.

E lle cite ses sources

C haque référence et chaque prix 

renvoient à la fiche d'où ils 

sortent. U ne préconisation sans 

source est une préconisation 

invérifiable.

E lle n'arbitre pas

Trois scénarios sont posés avec 

ce que chacun règle et ne règle 

pas. Le choix et le 

dim ensionnem ent restent au 

com m ercial et à l'expert radio.

O n envoie ça tel quel au client ? N on. A ucun dim ensionnem ent n'est figé sans étude de 

couverture, et aucun docum ent ne part sans relecture.

Trois heures de préparation absorbées. Les vingt m inutes qui restent, c'est votre m étier.



Les lim ites

U n m odèle de langage ne sait pas 
qu'il a tort
C 'est pour ça que le discernem ent hum ain n'est pas une précaution de confort. C 'est une 

pièce du systèm e.



S ix lim ites, six parades

La lim ite H allucination
C alcul non 

fiable

C onnaissances 

datées

N on-

déterm inism e
C om plaisance

M ém oire 

lim itée

Ça 

ressem ble 

à quoi

U ne référence 

produit 

inventée, écrite 

avec aplom b

U n total faux 

dans un devis

U ne 

réglem entation 

périm ée

D eux réponses 

différentes à la 

m êm e 

dem ande

E lle valide 

votre 

hypothèse 

fausse

S ur un dossier 

long, le début 

se perd

La parade
A ncrez-la sur 

vos docum ents

Faites calculer 

par le logiciel, 

relire par un 

hum ain

E xigez la 

source et 

sa date

Testez sur des 

cas connus, 

fournissez du 

contexte

D em andez-lui 

de critiquer, 

pas de 

confirm er

D écoupez en 

étapes courtes

D ans les six cas, c'est un hum ain qui valide avant que ça parte.



À noter : ces erreurs ne viennent jam ais de l’outil.

Les erreurs à éviter

Les projets échouent rarem ent pour des raisons techniques


C om m encer par le cas 

le plus dur

Le chiffrage com plet dès le 

prem ier m ois. S ix m ois plus 

tard, rien ne tourne et tout 

le m onde est découragé.


N e pas m esurer l'avant

S ans le tem ps passé 

aujourd'hui, im possible de 

prouver le gain dem ain. Le 

projet m eurt au prem ier 

arbitrage budgétaire.


M ettre des données 

clients dans un 

outil gratuit

Les versions grand public 

peuvent réutiliser ce que 

vous saisissez. P our des 

données clients, il faut un 

cadre contractuel et un 

hébergem ent européen.


Laisser l'outil parler 

au client

U n envoi autom atique suffit 

à détruire une relation 

construite en dix ans. 

G ardez un hum ain sur la 

dernière m arche.



P our conclure · L'ingénierie du contexte

L'IA , c'est un inconnu très com pétent à qui vous n'avez rien expliqué

O n s'en m éfie, et pourtant on la croit toute-puissante : on lui dem ande une tâche sans rien expliquer, puis on juge le résultat.

C e que font la plupart

V ous U n inconnu

« D onne-m oi une réponse à m on m ail. »

U n ton qui n'est pas le vôtre

D es erreurs sur vos produits et vos prix

U n résultat à réécrire entièrem ent

C onclusion tirée : « l'IA  ne vaut rien ».

C e qu'il faut faire

V ous Le m êm e inconnu

Q ui nous som m es, ce que nous vendons et à qui, nos règles, 

com m ent nous traitons ce type de m ail. M aintenant, réponds.

V otre ton et vos form ulations

V os références et vos tarifs réels

U ne réponse à relire, pas à réécrire

M êm e m odèle, m êm e journée. Tout le contexte en plus.

H ier on parlait de savoir prom pter. A ujourd'hui, le vrai sujet est l'ingénierie du contexte : tout ce que vous lui donnez avant de lui 

dem ander quoi que ce soit.



L'IA  prépare. 
V ous décidez.

E lle ne rem place pas votre m étier. E lle supprim e ce qui vous 

em pêche de le faire.



P ar où com m encer · 1 sur 2

O n ne part jam ais de l'IA . O n part d'un problèm e. 

01 L'objectif Q u'est-ce qu'on cherche à atteindre cette année ?

02 La contrainte Q u'est-ce qui nous em pêche d'y arriver ?

03 Le process D ans quel processus cette contrainte se joue-t-elle ?

04 Le poste, puis la personne Q ui le fait tourner ?

05 La tâche Q ue fait-elle, concrètem ent ?

06 L'outil et la donnée O ù vit l'inform ation ?

C e qui n'est pas fait

Les dossiers auxquels on renonce 

faute de tem ps. D u chiffre d'affaires 

jam ais facturé.

C e qui est m al fait

C e qui repasse en correction, en 

reprise, en livraison qui revient. D e la 

non-qualité.

C e qui est trop lent

C e qui arrive après que le client a 

décidé. D es affaires perdues sur 

le délai.



P ar où com m encer · 2 sur 2

U ne fois la tâche identifiée, cinq questions. 

À quoi ressem ble le résultat, chez un intégrateur

P our répondre à cinq appels d'offres par m ois au lieu de deux, nous butons sur le tem ps de dépouillem ent. 

D ans le process avant-vente, notre chargé d'affaires passe deux jours par dossier à relever les exigences du 

C C TP, et c'est trop lent. La donnée est dans les P D F de consultation et nos anciens m ém oires techniques. C e 

n'est pas sensible tant qu'un hum ain valide, donc nous visons le niveau 3.

 E st-ce un bon candidat ?

La valeur

S i cette tâche 

disparaissait, est-ce 

que ça se verrait sur 

un résultat ?

La fréquence

E st-ce que ça 

revient chaque 

sem aine, ou deux 

fois par an ?

La donnée

P uis-je la recevoir, 

la lire, la 

transm ettre ? S i 

elle est dans une 

tête, non.

U n non sur l'une des trois, on passe à la tâche suivante.

 À quel niveau la poser ?

La sensibilité

Q u'est-ce qu'une 

erreur coûte, et à 

qui ?

L'hum ain

Faut-il un jugem ent 

de m étier, ou 

seulem ent une 

relecture ?

S ensible et jugem ent requis : niveau 1 ou 2. P eu 

sensible et donnée qui circule : niveau 3.



P our aller plus loin

N otre m étier, c'est de vous aider 
à écrire cette phrase.
D errière ce Q R  code, un questionnaire qui reprend une à une les 

questions précédentes. V ous le rem plissez en m oins de 10 m inutes...

 C e que vous recevez en retour

01 V otre phrase, rédigée à partir de vos réponses.

02
V otre priorité : la tâche par laquelle com m encer, et à quel 

niveau la poser.

03 U ne analyse personnalisée en vidéo, sous 48 heures et 

sans engagem ent.

[Q R  code à insérer]

D ix m inutes de questionnaire. 

U ne priorité claire en retour.

S im on D e Lim a · W olph 

sim on@ w olph.ai



V os questions

Les six qu'on m e pose à chaque fois
[Q R  code]

« M es données partent où ? »

Là où vous décidez. H ébergem ent européen et contrat qui interdit la 

réutilisation, c'est disponible aujourd'hui chez plusieurs fournisseurs.

« Je vais devoir licencier ? »

Les entreprises que j'accom pagne absorbent plus de dossiers 

à effectif constant. C 'est un sujet de capacité, pas d'effectif.

« O n est trop petits »

Le cas distributeur m ontré tout à l'heure, c'est six personnes. Le 

gain par personne y est m êm e plus net que dans un grand groupe.

« M es docum ents sont en désordre »

C 'est le cas partout. O n com m ence par le périm ètre d'une 

seule tâche, pas par ranger toute l'entreprise.

« M on équipe ne suivra pas »

C om m encez par la tâche que personne n'aim e faire. L'adoption 

vient toute seule quand on soulage, pas quand on im pose.

« E t si elle se trom pe sur un devis ? »

E lle se trom pera. C 'est pour ça que les calculs sortent du 

m odèle et qu'un hum ain signe. L'IA  prépare, vous décidez.

M erci. À vous.
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