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			Avant-propos

			Trois vagues, trente ans, un livre

			Comme vous, je suis consultant. Ou plutôt, je l’ai été sous toutes les formes possibles : salarié, indépendant, client, patron d’agence, trente ans à occuper toutes les chaises autour de la table du conseil. C’est ce parcours, avec ses virages et ses chocs, qui me donne aujourd’hui la légitimité — et me fait ressentir le besoin urgent — d’écrire ce livre.

			Mais avant de vous raconter qui je suis, laissez-moi vous raconter ce que j’ai traversé. Parce que l’histoire de l’IA dans le conseil, je ne l’observe pas depuis un bureau. Je la vis depuis trois ans, vague après vague, et chaque vague a changé ma compréhension de ce que signifie être consultant.

			Première vague : le perroquet brillant (2022-2023)

			Noël 2022. ChatGPT venait de sortir. Comme beaucoup, j’ai été bluffé. Exit les vacances tranquilles : je me suis plongé dans la lecture, l’expérimentation, l’exploration de ce que cette technologie pouvait faire.

			Mon premier réflexe a été celui du consultant : comprendre l’impact sur mon métier. J’ai rédigé un livre blanc sur les conséquences de l’IA pour le marketing, mon cœur d’activité d’alors. Parce qu’à l’époque, je dirigeais 1min30, l’agence d’inbound marketing que j’avais fondée en 2012 et qui était devenue partenaire Elite HubSpot.

			

			Chez 1min30, les secousses sont arrivées vite. La création de contenu, le SEO — des piliers de notre activité —, voyaient leur valeur se déprécier à une vitesse folle. Ce que des rédacteurs mettaient des jours à produire, l’IA le faisait en quelques minutes. Pas parfaitement, mais suffisamment bien pour que les clients se posent la question de la pertinence de continuer à faire appel à nos services. J’ai vécu cette disruption de plein fouet, cette menace sur des expertises que mon équipe et moi avions mis des années à construire. Cela a accéléré notre pivot stratégique vers un accompagnement CRM plus global, puis vers la cession de l’agence.

			Si je vous raconte cela, c’est parce que cette première vague — celle que je nomme le « perroquet brillant », l’IA conversationnelle capable de produire du texte fluide mais incapable de raisonner — a déjà suffi à ébranler un modèle qui fonctionnait depuis dix ans. La plupart des consultants en sont encore là aujourd’hui, ancrés sur cette première impression.

			Deuxième vague : la machine qui raisonne (fin 2024)

			Un soir de septembre 2024, je testais un nouveau modèle d’IA. J’ai posé une question stratégique, le type de question que je traite quotidiennement avec des dirigeants. Pour la première fois, au lieu de répondre en deux secondes, l’IA a affiché un message : « Pensée en cours… »

			Elle a réfléchi. Elle a décomposé le problème, exploré des hypothèses, invalidé ses propres pistes. Ce que j’avais devant les yeux n’était plus un perroquet. C’était un partenaire intellectuel.

			C’est ce que j’ai appelé mon « moment eurêka ». Soudain, j’avais ce consultant dans ma poche. Je pouvais lui soumettre mes idées les plus complexes, mes plans pour de nouvelles entreprises. L’IA analysait, pesait le pour et le contre, me posait des questions pour affiner ma pensée. Elle était passée du Système 1 au Système 2, pour reprendre Kahneman1 : du réflexe statistique à la pensée délibérée.

			De cette expérience est né DécisionIA : le livre d’abord, puis l’entreprise, puis le collectif. DécisionIA s’adressait aux dirigeants de PME et d’ETI pour les aider à faire de l’IA leur copilote de décision. Je l’ai écrit en appliquant ce que j’y enseignais : le flip-prompting. Le principe est simple : au lieu de donner des instructions à l’IA, c’est elle qui pose les questions et l’humain qui apporte son expertise, ses convictions, son vécu. L’IA structure, reformule, propose ; l’auteur valide, corrige, réoriente. J’avançais pas à pas. L’IA m’interrogeait sur mes convictions, je répondais avec ma voix et mes idées, je requalifiais, réorganisais chaque section. Beaucoup d’interventions humaines à chaque étape.

			Troisième vague : l’IA qui agit (2025-2026)

			Au moment où j’écris ces lignes, en mars 2026, la troisième vague commence. L’IA agentique ne se contente plus de répondre à des questions dans une fenêtre de conversation. Elle dispose d’un environnement de travail. Elle accède à des documents, navigue entre des fichiers, croise des sources, produit des livrables structurés.

			Ce livre en est la preuve vivante. Pour l’écrire, j’ai mis en place une orchestration d’agents qui pousse la collaboration humain-IA bien plus loin que ce que je faisais pour DécisionIA un an plus tôt. Il y a toujours du flip-prompting pour valider le plan et l’écriture. Mais la production elle-même est davantage déléguée à l’IA. Mon rôle a évolué : moins de sueur sur la rédaction, plus de réflexion sur l’intention et la direction.

			Je vous dis cela pour deux raisons. D’abord, parce que la transparence est une valeur cardinale de ce livre (la profession en a besoin, et j’en reparlerai au chapitre 5). Ensuite, parce que cette évolution entre mes deux livres illustre exactement ce que les consultants vont vivre dans leur pratique quotidienne. L’accélération est vertigineuse, et chaque vague exige de réapprendre ce que l’IA signifie pour son métier.

			Trente ans, quatre chaises

			Revenons à mon parcours, parce que c’est lui qui fonde ce livre.

			J’ai été consultant salarié, d’abord. Chez Alcatel, à vingt-cinq ans, propulsé au Swaziland pour former toute la direction marketing d’un opérateur télécom au lancement de la carte prépayée. C’est là que j’ai appris que le conseil ce n’est pas un PowerPoint, mais la capacité à rendre quelqu’un capable de faire quelque chose qu’il ne savait pas faire avant.

			

			J’ai été consultant indépendant pendant près de douze ans, de 2000 à 2012, à l’heure du digital et des premiers balbutiements du web mobile. Douze ans à chercher des missions, à justifier mes tarifs, à vivre l’incertitude du mois suivant. Si vous êtes indépendant, vous connaissez cette expérience et la solitude qui l’accompagne.

			J’ai été client de consultants. Directeur délégué du pôle télévision de Lagardère, j’ai fait travailler des cabinets sur des dossiers de candidature à la télévision mobile. J’ai vu le conseil depuis l’autre côté : ce qui agace, ce qui impressionne, ce qui justifie vraiment le prix payé. Cette expérience m’a rendu exigeant.

			J’ai été patron de consultants. Fondateur d’1min30, j’ai animé pendant quatorze ans un réseau de consultants indépendants. J’ai recruté, formé, accompagné, parfois perdu des talents. J’ai vu ce qui fait la différence entre un consultant qui dure et un consultant qui s’éteint.

			Aujourd’hui, avec DécisionIA, je construis quelque chose de nouveau : un collectif de consultants et de dirigeants à temps partagé puissance IA. Un mot sur cette expression, parce qu’elle traverse tout le livre : un dirigeant à temps partagé, c’est un expert — DAF, DRH, directeur marketing ou commercial — qui assume une fonction de direction dans plusieurs entreprises simultanément, à temps partiel. C’est un profil en plein essor, et l’IA agentique va considérablement amplifier sa capacité d’impact. Ces professionnels, comme les consultants indépendants et les petits cabinets, sont au cœur de ce livre.

			Ce livre, pour qui et pourquoi

			Le livre que vous tenez entre les mains s’adresse à ceux qui vendent leur intelligence et leur accompagnement stratégique : consultants indépendants, petits cabinets, dirigeants à temps partagé, coachs et facilitateurs.

			Ce n’est pas un manuel technique. Ce n’est pas un catalogue de conversations magiques à copier-coller (je suis allergique au mot « prompt » utilisé comme concept central). Je parle de conversation, de dialogue stratégique, pas de formules incantatoires. Si les enjeux se recoupent parfois avec mon précédent livre DécisionIA, la perspective est fondamentalement différente : ici, ce sont la profession, le modèle économique et l’identité professionnelle du consultant qui sont en jeu.

			Ce livre est un guide stratégique pour comprendre ce qui a changé dans les règles du jeu de la profession. C’est une feuille de route pour intégrer l’IA dans sa pratique de consultant, un plan de transformation pour repenser son modèle économique et décorréler les revenus du temps passé. C’est aussi, je l’espère, un manifeste pour les professionnels du conseil qui refusent de subir cette transformation et choisissent d’en être les architectes.

			Ce livre est le fruit de ces trente ans de terrain et de ces trois ans de bascule. Tout ce que j’y écris, je l’ai vécu, testé, parfois appris à mes dépens. J’ai failli perdre mon entreprise trois fois, j’ai traversé toutes les vagues technologiques des trente dernières années, et j’affirme avec calme que celle-ci est la plus profonde. Ce qui suit est ma façon de vous transmettre ce que j’en ai compris.

		
	
		

		
			Introduction

			Le saut dans l’ère de la puissance IA

			Sophie est consultante en stratégie marketing depuis vingt ans. Elle a accompagné des dizaines de PME dans leur repositionnement, construit des diagnostics concurrentiels que ses clients affichaient sur les murs de leurs salles de réunion, facturé chaque mission entre dix et vingt mille euros avec la certitude que son expertise le justifiait. Vingt ans de terrain, de lectures, de benchmarks accumulés dans sa mémoire et dans ses disques durs. Vingt ans à affûter un savoir-faire que personne ne pouvait reproduire en un week-end.

			Un lundi matin de janvier 2026, son client lui envoie un e-mail avant même leur réunion de cadrage. Le message est anodin : « Sophie, j’ai fait un premier jet ce week-end, tu peux jeter un œil ? » Le document compte douze pages et présente une analyse concurrentielle structurée, l’esquisse d’un positionnement, trois axes de différenciation argumentés, des recommandations opérationnelles. C’est imparfait. Il manque la finesse du terrain, la connaissance des non-dits du secteur, cette intuition que seules les années de pratique forgent. Mais c’est là : douze pages produites en un week-end, gratuitement.

			Sophie ne perd pas son client ce jour-là. Elle garde la mission, apporte son expertise, affine ce que l’IA a dégrossi. Mais elle perd quelque chose de plus profond qu’un contrat : une certitude. Elle perd la certitude que ce qu’elle vendait (son savoir accumulé, ses frameworks, ses heures de recherche et de synthèse) ne puisse pas devenir obsolète.

			

			Ce livre est né de cette fissure. Pas de la peur qu’elle provoque, mais de la question qu’elle ouvre : si la production du livrable ne fait plus la différence, qu’est-ce qui la fait ?

			Cinq certitudes ébranlées

			L’histoire de Sophie n’est pas isolée. Elle est un exemple de l’onde de choc qui traverse tout le métier du conseil, qu’on soit indépendant, en cabinet ou dirigeant à temps partagé. Les chiffres le confirment : selon le sondage du Club Consulting & Coaching d’HEC Alumni mené fin 2025, 88 % des consultants interrogés considèrent l’IA comme une transformation systémique de leur métier2. Plus de la moitié déclare que leurs missions intègrent déjà l’IA. En quelques mois, l’IA a ébranlé cinq certitudes sur lesquelles notre profession reposait depuis des décennies.

			La première touche à notre valeur. Ce que nous vendions cher hier, notre expertise « stockée » dans nos têtes et nos méthodologies, est devenu accessible en quelques clics. Un dirigeant de PME peut désormais obtenir en dix minutes une première analyse stratégique qui aurait nécessité trois jours de travail il y a deux ans. La question n’est plus « est-ce que vous savez faire ? », mais « qu’est-ce que vous apportez que l’IA ne peut pas faire ? ».

			La deuxième concerne nos méthodes. La façon dont nous travaillons (la recherche documentaire, la synthèse, la rédaction de livrables) est précisément ce que l’IA fait le mieux et le plus vite. Nos processus historiques, ceux qui justifiaient nos journées facturées, sont en train de devenir des commodités automatisables.

			La troisième frappe notre modèle économique. Le taux journalier moyen, cette unité de mesure qui structure toute l’économie du conseil, repose sur une équation simple : temps passé égale valeur produite. Quand l’IA comprime le temps de production de 80 %, cette équation s’effondre. Facturer cinq jours un travail que la machine abat en quelques heures n’est plus possible.

			La quatrième interroge nos talents. Les compétences qui faisaient notre force (la rigueur de l’analyse, l’exhaustivité de la recherche, la capacité à compiler et structurer l’information) sont précisément celles de la machine. Elle ne fatigue pas, ne fait pas de fautes d’inattention et traite en quelques secondes ce qui nous prenait des heures jusque-là. Les compétences attendues changent.

			La cinquième, enfin, touche à notre contrat de confiance. Dans un monde où n’importe qui peut produire un document qui « ressemble » à du conseil, comment le client distingue-t-il le travail d’un expert de celui d’un amateur assisté par l’IA ? La confiance, fondement de notre métier, doit être reconstruite sur de nouvelles bases.

			L’intelligence « stockée » est morte, vive l’intelligence « flux »

			Pour comprendre ce qui se joue, il faut revenir à la nature même de ce que nous vendons. Pendant des décennies, la valeur du consultant reposait sur ce que j’appelle l’intelligence « stockée ». Vous aviez lu, étudié, pratiqué. Vous aviez accumulé des connaissances, des frameworks, des cas clients dans votre mémoire. Cette bibliothèque intérieure, enrichie au fil des années, faisait de vous un expert. Le client payait pour y accéder.

			Le problème, c’est que cette bibliothèque est désormais disponible partout. Les modèles d’IA ont ingéré des milliards de pages de contenu : livres, articles, études de cas, rapports sectoriels. Ils ne « savent » pas au sens humain du terme (nous y reviendrons), mais ils peuvent restituer, croiser, synthétiser cette masse d’information avec une rapidité et une exhaustivité qu’aucun cerveau humain ne peut égaler. L’expertise stockée, celle qui se résume à « je connais la réponse parce que je l’ai déjà vue », est en voie de commoditisation.

			La nouvelle valeur est ailleurs. Elle est dans ce que j’appelle l’intelligence « flux » : la capacité à naviguer en temps réel dans un courant d’informations et de possibilités, à piloter la machine pour explorer des scénarios, à exercer son jugement pour trancher quand les données ne suffisent pas. Le consultant d’hier empruntait beaucoup au bibliothécaire. Il allait chercher dans ses rayons ce qu’il savait exister. Le consultant de demain est navigateur. Il apprend à lire un courant qui change en permanence, à y trouver le chenal qui mène à la bonne décision.

			Ce passage de l’intelligence stockée à l’intelligence flux, je l’ai vécu moi-même. Dans mon livre précédent, DécisionIA, je raconte ce moment où l’IA est passée pour moi de « machine à réponses » à « partenaire de réflexion ». C’était début 2025, avec l’arrivée des modèles capables de raisonnement avancé. Soudain, j’avais ce consultant dans ma poche, capable d’analyser mes idées les plus complexes, de peser le pour et le contre, de me poser des questions pour affiner ma pensée.

			Ce déclic s’applique avec encore plus de force aux consultants qu’aux décideurs. Nous qui vendions notre capacité à réfléchir pour nos clients, nous découvrons que la machine peut participer à cette réflexion, et parfois la nourrir de façons que nous n’avions pas anticipées. La question n’est plus « est-ce que nous savons analyser ? », mais « est-ce que nous savons piloter l’analyse, la challenger, en extraire ce que la machine ne voit pas ? ».

			Depuis l’écriture de DécisionIA, l’IA a encore beaucoup évolué. À l’heure où j’écris ces lignes, nous sommes en mars 2026. L’IA agentique fait ses premiers pas concrets dans nos métiers du conseil et de l’accompagnement. Claude Cowork, l’outil avec lequel je coécris ces pages, est sorti il y a quelques semaines à peine. Il représente un bond en avant par rapport à ce que j’utilisais pour écrire DécisionIA un an plus tôt. Pour ce premier livre, j’avançais pas à pas. Aujourd’hui, j’ai mis en place une orchestration d’agents qui pousse l’automatisation bien plus loin. Il y a toujours du dialogue pour valider le plan et l’écriture, mais la production elle-même est davantage « sous-traitée » à l’IA. Comme évoqué dans l’avant-propos, mon rôle a évolué.

			Je vous dis cela d’abord parce que la transparence est une valeur primordiale, ensuite parce que ce livre est sa propre preuve. La méthode que j’utilise pour l’écrire est celle que vous découvrirez au chapitre 7 : le flip-prompting, appliqué cette fois à moi-même. L’IA m’interroge sur mon expertise, mes convictions, mes expériences de terrain. Je réponds avec ma voix. Elle structure, reformule, propose. Je valide, corrige, réoriente. Chaque page est passée par ce dialogue exigeant où l’IA ne décide de rien mais me force à tout expliciter. Si vous trouvez ce livre clair, c’est en partie parce que l’IA m’a obligé à l’être. Si vous le trouvez personnel, c’est parce que la méthode conversationnelle extrait ce que seul l’humain peut apporter, le vécu, le ressenti. Vous tenez entre les mains un livrable produit exactement comme je vous recommande de produire les vôtres.

			

			Et c’est aussi pourquoi le propos tiendra au-delà des outils : entre l’écriture de ce manuscrit en mars et sa publication en septembre 2026, le paysage de l’IA aura encore évolué. Les outils que je mentionne auront peut-être été dépassés. Mais la philosophie, elle, tiendra. Dans un monde en flux permanent, la capacité d’adaptation vaut infiniment plus que la connaissance figée.

			De la sueur à la lueur

			Il y a un mot que vous ne trouverez pas dans ce livre : « augmenté ». Pas de « consultant augmenté », pas de « dirigeant augmenté ». Ce terme, qui a fait florès ces dernières années, me pose problème. « Augmenté » évoque la bionique, le cyborg, quelque chose d’artificiel greffé sur l’humain. Comme si on vous ajoutait une prothèse technologique pour compenser une faiblesse.

			J’ai choisi un autre mot : puissance. « ConsultantIA », soit « Consultant puissance IA », avec ce petit exposant qui fait toute la différence. Comme en mathématiques, l’exposant ne remplace pas la base. Il l’élève. Vous restez vous-même, avec votre jugement, votre expérience, votre intuition, votre sensibilité au terrain. Mais votre puissance est multipliée par l’IA. C’est une collaboration, pas une greffe. C’est aussi le logo de mon entreprise, DécisionIA. L’IA n’est pas à côté de vous, elle vous élève.

			Cette distinction entre « augmenté » et « puissance IA » n’est pas cosmétique. Elle porte une vision du métier. Le consultant puissance IA ne se contente pas d’utiliser l’IA comme un outil de plus dans sa boîte à outils. Il repense fondamentalement la façon dont il crée de la valeur. Cette refonte repose sur un principe que mon premier manager me transmettait déjà il y a trente ans, quand j’étais jeune consultant chez Alcatel : « Ne rien faire, tout faire faire, ne rien laisser faire. » Cette maxime, attribuée à Joffre (ou à Lyautey, selon les sources), résume l’art de la délégation. Elle s’applique parfaitement au travail avec l’IA.

			Ne rien faire : le consultant puissance IA ne fait plus la recherche, la compilation, la mise en forme. Ces tâches, que j’appelle le « labeur », sont ce que l’IA fait le mieux.

			Tout faire faire : il délègue massivement à la machine. Pas comme on donne un ordre, mais comme on mène une conversation exigeante. Il cadre, oriente, itère, pousse l’IA à aller plus loin, à explorer des angles qu’elle n’aurait pas envisagés seule.

			Ne rien laisser faire : il garde le contrôle total sur le jugement, la décision, la signature. Chaque livrable passe par son regard critique. L’IA propose, le consultant décide.

			C’est le passage de la sueur à la lueur. La sueur, c’est l’artisan qui passe des nuits sur ses slides, qui compile manuellement des données, qui sue sur la rédaction d’un rapport de cinquante pages. La lueur, c’est le stratège qui investit son énergie dans l’intention : que veut-on vraiment démontrer ? Quelle décision ce livrable doit-il permettre au client de prendre ? Quelle est la question que personne n’a encore posée ?

			Ce n’est pas travailler moins, mais autrement, en passant plus de temps à penser, structurer, décider et moins à compiler, formater, rédiger. Les livrables peuvent s’en trouver de meilleure qualité, parce que l’énergie est concentrée là où elle crée le plus de valeur : dans la réflexion.

			La carte du territoire

			Ce livre se déploie en trois parties, chacune répondant à une question distincte.

			La première partie, « L’onde de choc », pose le diagnostic. En cinq chapitres, correspondant aux cinq certitudes ébranlées de la profession, elle explore en profondeur ce qui a changé dans la valeur que nous vendons, les méthodes que nous utilisons, le modèle économique qui nous fait vivre, les talents que nous devons développer, et le contrat de confiance qui nous lie à nos clients. C’est le moment de regarder la réalité en face, sans complaisance mais sans panique.

			La deuxième partie, « Le système d’exploitation puissance IA », est le cœur pratique du livre : six chapitres, six « moteurs » pour reconstruire votre efficacité.

			•Le moteur de pensée : comment synchroniser votre intelligence avec la machine avant toute action, grâce à la méthode DécisionIA et au métaprompting.

			•Le moteur de production : comment utiliser le flip-prompting pour extraire votre expertise unique et sculpter des livrables d’élite.

			

			•Le moteur d’analyse : comment exploiter l’intelligence documentaire et la data pour des diagnostics en profondeur.

			•Le moteur d’interaction : comment utiliser l’IA en situation client, en atelier, en négociation.

			•Le moteur de responsabilité : comment garantir la fiabilité et la confiance dans chaque livrable.

			•Et le moteur de capitalisation : comment construire votre armée d’assistants spécialisés et transformer chaque mission en actif réutilisable. C’est la boîte à outils du consultant puissance IA.

			La troisième partie, « La mutation business », s’attaque au nerf de la guerre : l’argent. Comment facturer la valeur et l’impact plutôt que le temps. Comment transformer votre expertise en produit pour créer des actifs numériques — comme des assistants IA dédiés, des méthodes packagées ou des formations en ligne — monétisables sans vendre votre temps. Comment construire de la récurrence et passer du mode « projet » (des missions de conseil ponctuelles) au mode « partenaire stratégique permanent », en pilotant la puissance IA de votre client sur le long terme. C’est la partie qui transforme une posture intellectuelle en réalité économique.

			Vous pouvez lire ce livre dans l’ordre, et c’est ce que je recommande pour une première lecture. Mais si vous êtes dans l’urgence, voici une boussole :

			•Si vous avez besoin de comprendre ce qui a changé, commencez par la partie 1.

			•Si vous voulez agir tout de suite sur votre pratique quotidienne, plongez dans la partie 2.

			•Si votre priorité est de repenser votre modèle économique avant qu’il ne s’effondre, la partie 3 vous attend.

			Le pacte

			Ce livre va vous bousculer. Chaque chapitre se termine par des exercices concrets, des mises en mouvement, des invitations à tester par vous-même. La théorie sans la pratique n’est qu’un divertissement intellectuel. Je veux que vous agissiez.

			

			Ce livre est aussi le socle d’un écosystème plus large. Ceux qui voudront aller plus loin dans la pratique, rejoindre une communauté de pairs et bénéficier d’un accompagnement intensif, trouveront dans le Bootcamp Consultant puissance IA et le réseau DécisionIA Elite un prolongement naturel de ce que ces pages amorcent. Julia, consultante en stratégie de marque, l’a dit mieux que moi après avoir rejoint le bootcamp : « Je n’ai pas appris des astuces de prompting, j’y ai appris une vraie méthode, comment l’IA peut devenir un partenaire de réflexion appliqué à une expertise précise. Un moyen d’aller plus vite sur la matière pour passer plus de temps sur l’essentiel : la stratégie, les possibles, le discernement. » Mais le livre se suffit à lui-même.

			En trente ans de conseil, j’ai vu des vagues technologiques emporter ceux qui les ignoraient et porter ceux qui les chevauchaient. Le web, le mobile, le cloud, le digital, les réseaux sociaux : à chaque fois, les mêmes résistances, les mêmes dénis, puis la même accélération brutale. Mais la révolution IA est différente. Pour la première fois, la technologie ne se contente pas de changer nos outils ou nos canaux. Elle touche à la matière même de notre métier : la pensée.

			L’IA propose, vous décidez. Ce livre est votre premier acte de décision.

			Prêt ? Alors commençons.

		
	
		

		
			Partie 1

			L’Onde de Choc

		
	
		

		
			Chapitre 1

			Que vendons-nous réellement ?

			Le prix de la clarté

			Combien avez-vous facturé votre dernière mission de diagnostic ? À titre d’exemple, une mission de diagnostic stratégique se facture entre dix et vingt mille euros selon la complexité et la durée. Et combien de temps vous a-t-elle pris ? Deux semaines ? Un mois ?

			Maintenant, posez-vous une autre question. Si votre client avait passé un week-end sur une IA générative, quel pourcentage de votre livrable aurait-il pu produire seul ? Je ne parle pas du livrable ni de la recommandation finale, mais de la première couche d’analyse qui commence déjà à être structurée, argumentée, présentable. Quarante pour cent ? Soixante ? Quatre-vingts ?

			Si la réponse vous met mal à l’aise, c’est normal. Ce chapitre veut vous faire prendre conscience de ce qui se joue avec l’IA.

			La question « que vendons-nous réellement ? » est la plus fondamentale du métier de consultant. Pendant des décennies, la réponse allait de soi. Les consultants vendaient leur expertise, leur savoir, leur capacité à analyser un marché, à structurer un diagnostic, à formuler des recommandations que le client n’aurait pas pu produire seul. C’était le socle, la justification des honoraires. C’était leur identité.

			L’IA vient de fissurer ce socle. Pas en le détruisant d’un coup (ce serait plus simple à gérer), mais en rendant visible quelque chose que la profession préférait ne pas voir : une grande partie de ce qui était facturé n’était pas la valeur réelle du consultant

			Les trois niveaux de la valeur du consultant

			
			
			
			
			
			
			
			
			Le jugement en zone grise : la compétence irremplaçable

			
			
			
			
			
			
			
			
			La commoditisation en marche

			
			
			
			

			
			
			
			De l’output à l’outcome : le basculement fondamental

			
			
			

			
			
			L’effondrement du coût de la décision : le cas du comité de direction
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LE TJM EST MORT.

Un lundi matin, un client vous envoie une analyse stratégique
de douze pages, d’une qualité tout a fait honorable, générée
gratuitement en un seul week-end par une intelligence artificielle.
En quelques mois, la machine a brisé la certitude sur laquelle
reposait le monde du conseil depuis des décennies : facturer
son temps et son expertise stockée n'est plus un modele viable.

Ce livre est un guide stratégique et un manifeste pour tous
les professionnels de I'accompagnement — consultants
indépendants, dirigeants atemps partagé, petits cabinets,coachs
et facilitateurs — qui refusent de subir cette transformation pour
en devenir les architectes.

Il propose une feuille de route pour :

« arréter de vendre des livrables: la méthode pour basculer
d’une facturation a la journée a une tarification a la valeur;

« construire votre systeme d'exploitation puissance IA;

* maitriser le flip-prompting : la technique de questionnement
inversé pour inciter I'lA a extraire, structurer et valoriser votre
propre expertise de terrain;

« sécuriser vos livrables avec le protocole SIGNER : une check-
list pour garantir la conformité juridique, I'éthique et la véracité
factuelle de tout ce que vous produisez avec I'lA;

« créer des revenus récurrents.
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