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TUTORIEL 6 - NIVEAU DEBUTANT

Faire attaquer votre décision avant de la prendre

Une IA est aimable par construction : demandez-lui si votre idée est bonne, elle trouvera des raisons de
vous suivre. Ce guide s'en sert dans l'autre sens, comme d'un adversaire qui cherche la faille avant que
la réalité ne la trouve.

Larégle arespecter

Demandez les objections, jamais I'approbation. Une question comme « qu'en pensez-vous ? » regoit un
avis arrondi ; « attaquez cette décision » recoit des failles. Vérifiez ensuite chaque objection auprés de ceux
qui connaissent le terrain.

AVANT DE COMMENCER

Il vous faut
Un assistant d'lA (ChatGPT ou Claude), une décision que vous n'avez pas encore prise, et quelques lignes
pour la décrire : ce que vous voulez faire, pourquoi, et pour quand.

Résultat
Une liste d'objections classées, chacune avec la question a poser pour savoir si elle tient, et trois signaux a
surveiller si vous allez de I'avant.

Pourquoi I'lA vous donne raison

Un assistant répond a ce que vous demandez. Si vous écrivez « qu'en pensez-vous ? », il répond a un
auteur qui attend un avis : il pése le pour et le contre, puis propose une version arrangée de votre projet.
Vous en sortez rassuré, avec une idée un peu retouchée et aucune faille nommeée. Pour obtenir les failles,
demandez-les, et rien d'autre.

La question qui ne vous attaque pas

Voici une décision d'exemple, que vous remplacerez par la vétre : une entreprise qui livre avec trois
transporteurs régionaux veut tout confier a un seul transporteur national dés janvier.

A COPIER

Voici ma décision : [décrire la décision]. Qu'en pensez-vous ?

Sur notre exemple, la réponse donne un avis (« I'objectif est bon, mais le passage complet en janvier est
risqué »), liste ce qui plaide pour et contre, puis conseille de faire la bascule en deux temps et de garder un
transporteur régional. Elle est utile, mais c'est un avis de conseiller : elle arrondit votre plan au lieu de
l'attaquer.
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GARDE-FOU

Une réponse qui finit par « je ferais en deux temps » a l'air d'une objection. C'est un compromis qui
suppose que votre décision est la bonne base. Vous n'avez toujours pas la liste de ce qui peut
casser.

Demander les objections

Changez le role de I'lA. Vous ne demandez plus un avis, vous demandez des objections, classées, avec la
question qui permet de les vérifier.

A COPIER

Je vais prendre une décision et je ne veux pas votre avis général : je veux qu'on
1'attaque. Voici ce que j'envisage : [décrire la décision, la raison, la datel

Donnez-moi les cing objections les plus solides, classées de la plus grave a la moins
grave. Pour chacune : ce qui peut mal tourner, pourquoi c'est plausible dans ma
situation, et la question que je dois poser avant de décider pour savoir si
1'objection tient. Ne me félicitez pas, ne commencez pas par ce qui est bien dans mon
projet, et ne concluez pas par « a vous de voir ». Si une information vous manque pour
juger une objection, dites laquelle.

Assistant

$ claude -p "$(cat objections.txt)"

*kl. Le jeudi n'arrive pas a 1'heure chez une partie de vos revendeurs.sk Un réseau national fonctionne
souvent par plateformes : un colis du Nord ou du Sud peut passer par un hub et arriver J+2 au lieu de J+1,
ou avoir une heure limite de prise en charge plus t6t. S5i les revendeurs ont promis un jeudi a leurs
propres clients, le retard leur colte une vente, pas seulement un délai.

- skQuestion :4* Pour chaque revendeur, quel est le délai garanti aujourd'hui (jour et heure limite de
commande), et la grille du transporteur national le tient-elle zone par zone ?

k2. Un seul transporteur crée un point de panne unique.s% Une gréve, une panne informatique ou une
dégradation de service chez lui touche tous vos clients en méme temps. Avec trois régionaux, un incident
reste localisé. Le risque n'est pas théorique : les conflits sociaux dans le transport routier sont
fréguents en France, et un réseau national qui perd une plateforme bloque plusieurs départements d'un

coup.
- jekQuestion :¥% Avez—-vous un second transporteur contractualisé et activable en 24 heures, ou la
négociation prévoit-elle une clause de sortie et un plan de repli ? Quel est le pourcentage de commandes
qui passeraient par un seul transporteur ?

*k3. Les meubles de bureau ne se transportent pas comme des colis.¥k Ils sont volumineux, lourds, fragiles
au niveau des angles et des plateaux. Les régionaux savent souvent assurer un portage, une livraison sur
rendez-vous ou un déchargement au quai du revendeur. Un réseau de messagerie national peut refuser
certains formats, appliquer une tarification au volume qui double le prix, ou avoir un taux de casse plus
élevé. Ce surcolt et ces litiges s'ajoutent a 1'économie négociée.

- skQuestion :4* Quelle est la répartition de vos commandes par gabarit (volume, poids, dimensions) et
quel est le taux de casse et de réclamation actuel par transporteur ? La grille proposée intégre-t-elle le
tarif au volume, les suppléments portage et rendez-vous, et les majorations de carburant 7

.~ Suite non montrée (8 lignes sur 16)

Figure 1.Les trois premiéres objections sur I'exemple : chacune porte une question a poser avant de décider.

Les objections qui nomment une information manquante sont les plus utiles : elles vous disent quoi aller
chercher chez vos équipes ou chez vos fournisseurs avant la date de décision.
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GARDE-FOU

Une IA ne connait pas votre entreprise. Elle attaque avec des généralités du secteur : certaines
tombent a c6té, d'autres sont déja réglées chez vous. Rayez celles que vous savez fausses, mais
écrivez pourquoi vous les rayez : si la raison tient en un mot, vérifiez-la.

Raconterl'échec al'avance

Quand les objections se ressemblent, demandez une histoire. Imaginer que I'échec a eu lieu fait sortir des
enchainements que la liste ne montre pas.

A COPIER

Nous sommes dans un an. La décision suivante a été prise et elle a échoué : [décrire
la décision]

Racontez en dix lignes au plus pourquoi elle a échoué, comme si vous l'aviez vu se
produire : la chaine d'événements, les signaux qu'on a ignorés, et la premiére chose
qui s'est dégradée. Terminez par les trois signaux a surveiller des le premier mois
pour savoir si cette histoire est en train de se produire. Pas de compliment, pas de
précaution de style.

Assistant

$ claude -p "$(cat premortem.txt)"
Janvier. Les trois transporteurs régionaux sont coupés d'un coup. Le national prend tout, sous un contrat
qui ne fixe que le prix au kilo.

1. I1 regroupe les envois dans ses plateformes : un camion par semaine pour la zone, au lieu des tournées
locales qui passaient chaque jeudi.

2. Les premiéres semaines, les colis arrivent avec deux ou trois jours de retard. Le service client répond
« délai standard ». Le contrat ne prévoit aucune pénalité sur le jour de livraison.

3. Ce qui lache en premier : la livraison du jeudi chez les revendeurs, bien avant la marge.

4. Les revendeurs recoivent leurs meubles le lundi ou le mardi, sans prévenir, alors qu'ils ont déja
promis la livraison a leurs clients pour le jeudi.

5. Les gérants le disent a nos commerciaux. On les classe en « cas isolés », parce que le tableau de bord
marque « livré » dés le scan de la plateforme, pas a la réception chez le revendeur

6. Le chauffeur régional, qui connaissait les quais et les créneaux d'accés, n'est plus la. Les
déchargements sans rendez-vous échouent, et des palettes repartent.

7. Les redéliveries et les retours coltent plus cher que ce que le contrat a économisé, parce que
1'économie n'a été calculée que sur le prix de base.

8. En mars, deux revendeurs réduisent leurs commandes et en confient une part a un concurrent qui livre le
jeudi.

9. En juin, on ouvre un second transporteur sur la zone nord pour rattraper, sans le dire. Le contrat
unique ne tient plus.

18. Le signal était la dés la deuxiéme semaine : des plaintes de revendeurs, un tableau qui mesurait le
scan et non la réception.

Trois signaux a surveiller dés le premier mois :
« Suite non montrée (4 lignes sur 18)

Figure 2.L'histoire d'un échec imaginé, avec ses signaux d'alerte : la livraison comptée au scan du transporteur et non a la réception
du client.
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Trier, puis décider

Gardez la main sur la décision. Prenez les objections une a une et classez-les.

o Déjaréglée : vous avez la preuve (un chiffre, un écrit, une réponse d'un client).

A vérifieravant la date : posez la question de I'lA a la bonne personne.

e Sans réponse possible maintenant : prévoyez comment vous le saurez vite aprés (le signal du pré-
mortem) et ce que vous ferez s'il s'allume.

GARDE-FOU

Ne relancez pas I'lA avec « et si je réponds comme ¢a ? » pour lui faire valider vos réponses. Elle
approuvera. Si une objection mérite une réponse, la réponse se vérifie aupres de ceux qui
connaissent le terrain.

Qui fait quoi

L'IA fait Vous faites

Cherche les failles et les classe Décrivez la décision complete, avec saraison et sa
date

Ecrit la question qui permet de vérifier chaque Posez ces questions a vos équipes et a vos

objection fournisseurs

Raconte un échec plausible et ses signaux Choisissez les signaux a suivre et la date de revue

Ne connait ni vos clients ni votre terrain Rayez ce qui est faux, vérifiez ce que vous rayez,
décidez

Ce que ce guide ne fait pas

Il ne décide pas a votre place et ne chiffre pas les risques : une objection plausible n'est pas une probabilité.
Quand la décision touche un licenciement, un litige, un accord engageant plusieurs années ou la santé de
quelqu'un, faites relire la décision par un juriste, un expert-comptable ou le professionnel concerné avant de la
prendre. Ne collez pas de noms de clients ni de chiffres confidentiels : décrivez la situation.
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