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PARTIE I — VOIS CE QUI CHANGE VRAIMENT 
QUAND TU AJOUTES DE L’IA
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CHAPITRE 1 — AMAZON : NE CONFONDS 
PAS NUMÉRISER ET AUGMENTER

CAS PRATIQUE

Découvre la différence entre une entreprise qui utilise des 
outils numériques et une entreprise qui devient réellement 
plus capable.

Ton entreprise peut être très numérique sans être réellement 
augmentée.

Elle peut posséder: des milliers de serveurs; des logiciels 
sophistiqués; des bases de données gigantesques; des 
applications mobiles; des processus automatisés; des millions 
de clients connectés.

Tout cela peut améliorer son fonctionnement.

Mais une question plus exigeante demeure: Qu’est-ce que cette 
entreprise est désormais capable de faire qu’elle ne pouvait 
pas accomplir auparavant, ou qu’elle accomplit désormais 
avec une vitesse, une échelle, une précision ou une 
personnalisation radicalement supérieures?

Tout le livre part de cette question simple : quelle capacité a 
vraiment changé ?

Amazon constitue un cas particulièrement instructif.

Non parce qu’Amazon serait « une entreprise d’intelligence 
artificielle ».

Non parce que tout ce qu’elle accomplit serait attribuable à 
l’IA.
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Et encore moins parce qu’une entreprise africaine devrait 
chercher à la reproduire.

Amazon te sert ici de cas pratique : tu vas voir comment 
plusieurs couches technologiques peuvent repousser certaines 
limites d’une organisation.

Le commerce devient observable.

Les clients deviennent différenciables à une échelle 
gigantesque.

Les produits peuvent être classés et recommandés 
individuellement.

Les stocks peuvent être positionnés à travers un réseau 
complexe.

Des robots peuvent coopérer avec des humains dans les 
centres logistiques.

Des systèmes peuvent continuellement arbitrer entre millions 
de combinaisons que des équipes humaines seules ne 
pourraient pas examiner une à une.

Voilà ce que tu dois étudier.

Pas la technologie pour elle-même.

La capacité nouvelle qu’elle rend possible.

1.1 — COMPRENDS CE QUE SIGNIFIE VRAIMENT « 
AUGMENTER » UNE ENTREPRISE

L’entreprise n’a jamais été seulement un lieu où travaillent 
plusieurs personnes.
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Elle est également un mécanisme permettant de combiner: 
capital; travail; connaissance; outils; coordination; 
information; processus afin d’accomplir collectivement ce 
qu’un individu isolé ne pourrait pas accomplir seul.

L’histoire économique peut donc être lue comme une 
succession d’augmentations.

La mécanisation a augmenté la force.

Les grandes organisations ont augmenté la coordination.

L’informatique a augmenté la mémoire et le traitement de 
l’information.

Internet a augmenté la connectivité.

Les plateformes numériques ont augmenté la portée.

Les systèmes d’intelligence artificielle augmentent aujourd’hui 
certaines capacités de: perception; compréhension; prédiction; 
personnalisation; décision; exécution; apprentissage.

Cette lecture est plus utile que l’opposition simpliste entre: 
«entreprise traditionnelle»

et: «entreprise IA».

Car l’entreprise augmentée ne surgit pas soudainement le jour 
où elle adopte un modèle génératif.

Elle se construit généralement par accumulation de capacités.

1.2 — NE CONFONDS PAS NUMÉRISER ET AUGMENTER

Imaginons une entreprise qui remplace: ses factures papier 
par des PDF; ses cahiers par un tableur; ses archives physiques 
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par un disque partagé; ses appels téléphoniques par une 
messagerie.

Elle vient de se numériser.

Cette transformation peut être très importante.

Mais elle n’a pas nécessairement augmenté: sa capacité de 
prévoir; sa capacité de personnaliser; sa capacité de décider; sa 
capacité d’apprendre.

Elle a principalement changé le support et parfois la vitesse.

C’est pourquoi tu dois distinguer trois états.

Informatisation La machine traite ou stocke l’information.

Numérisation Les activités et données deviennent représentées 
dans des systèmes numériques.

Augmentation Les systèmes permettent à l’organisation 
d’accomplir quelque chose qu’elle ne pouvait pas réaliser 
auparavant, ou de le réaliser à une qualité, une vitesse, une 
échelle ou une précision significativement supérieure.

C’est cette troisième situation que tu vas apprendre à 
reconnaître dans tout ce volume.

1.3 — POSE LA BONNE QUESTION : QUELLE CAPACITÉ A 
VRAIMENT CHANGÉ ?

Pose plutôt cette question : quelle capacité a vraiment changé ?

Garde cette règle jusqu’à la dernière page : ne juge pas l’IA par 
sa présence, mais par la capacité qui change.
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Ton entreprise peut utiliser une IA pour rédiger quelques 
emails sans devenir réellement plus capable.

Une autre entreprise peut mettre en place: une simple 
automatisation; une meilleure base de données; un processus 
structuré et obtenir un changement beaucoup plus important.

Il serait donc absurde de classer automatiquement la première 
comme: « plus augmentée »

simplement parce qu’elle utilise un modèle d’IA.

L’augmentation doit être observée dans le travail réel.

1.4 — VOIS POURQUOI L’ÉCHELLE CHANGE LE 
PROBLÈME CHEZ AMAZON

Amazon a ouvert son site au public en juillet 1995 en 
commençant par la vente de livres en ligne.

Le problème initial est relativement simple : permettre à un 
client de trouver et d’acheter un produit à distance.

Mais lorsque: le nombre de clients; le nombre de produits; le 
nombre de commandes; le nombre de vendeurs; le nombre 
d’entrepôts; le nombre de décisions logistiques augmentent 
massivement, un autre problème apparaît.

LA COMPLEXITÉ CROÎT PLUS VITE QUE LA CAPACITÉ

HUMAINE À LA TRAITER MANUELLEMENT.

Amazon indique aujourd’hui proposer plus de 300 millions de 
produits dans son magasin. À cette échelle, présenter la même 
sélection de la même manière à chaque utilisateur deviendrait 
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très peu efficace. Amazon utilise depuis plus de vingt-cinq ans 
l’apprentissage automatique dans la découverte et la 
recommandation de produits, puis a ajouté des systèmes 
génératifs capables de personnaliser davantage 
recommandations et descriptions selon l’activité du client. 
(Amazon, communication institutionnelle)

Le problème n’est donc plus seulement: « Comment mettre les 
produits en ligne ? »

Il devient: « Comment rendre un catalogue gigantesque 
pertinent pour un individu particulier ? »

C’est une nouvelle limite.

Et donc une nouvelle capacité à construire.

1.5 — COMMENCE PAR LA LIMITE : UN CATALOGUE 
NUMÉRIQUE RESTE UN CATALOGUE

Un catalogue en ligne peut contenir: davantage de produits; 
davantage d’informations; davantage de photos; davantage 
d’avis.

Mais si chaque client doit: parcourir; filtrer; comparer; 
interpréter manuellement des millions de possibilités, le 
numérique n’a fait qu’augmenter l’accès.

Il n’a pas nécessairement augmenté la pertinence.

Tu peux représenter la situation ainsi
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AVANT

CATALOGUE

→

RECHERCHE

→

LISTE DE PRODUITS

→

CLIENT

→

COMPARAISON

→

CHOIX.

Le système rend l’information disponible.

Mais une grande partie de l’effort de sélection demeure du côté 
du client.

1.6 — PREMIER CHANGEMENT : RENDS L’OFFRE PLUS 
PERTINENTE POUR CHAQUE CLIENT

Amazon exploite depuis longtemps des données telles que: les 
recherches; la navigation; les achats; les préférences observées 
afin de personnaliser les recommandations.

La génération la plus récente de systèmes va plus loin : 
Amazon décrit par exemple l’utilisation de grands modèles de 
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langage pour adapter certains titres et descriptions de produits 
aux caractéristiques considérées comme particulièrement 
pertinentes pour le client, avec un autre modèle jouant un rôle 
d’évaluation du résultat. (Amazon, communication 
institutionnelle)

La transformation peut être résumée ainsi

DONNÉES CLIENT

DONNÉES PRODUIT

→

MODÈLES

→

CLASSEMENT ET PERSONNALISATION

→

EXPÉRIENCE DIFFÉRENCIÉE.

Ce qui a changé n’est donc pas seulement l’interface.

La capacité augmentée est

LA PERTINENCE À GRANDE ÉCHELLE.

Une entreprise humaine peut personnaliser fortement la 
relation avec: quelques dizaines; quelques centaines de clients.

Mais personnaliser continuellement l’expérience de millions 
de personnes confrontées à des centaines de millions de 
produits exige une puissance de calcul et organisationnelle 
différente.
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1.7 — PASSE DE LA SIMPLE RECOMMANDATION À UNE 
VRAIE ASSISTANCE

L’évolution récente de l’expérience Amazon illustre également 
un changement intéressant.

La recommandation classique répond principalement: « Voici 
ce que nous pensons que vous pourriez vouloir. »

Une interface conversationnelle peut permettre: « Voici ce que 
je cherche, pourquoi j’en ai besoin et quelles contraintes j’ai. »

Le système peut alors: interroger; comparer; synthétiser; 
mémoriser certaines préférences; proposer; et, dans certains 
cas, préparer ou exécuter certaines actions.

En 2025, Amazon indiquait que son assistant Rufus disposait 
de fonctions de mémoire sur l’activité d’achat et pouvait 
utiliser cette information pour rendre ses réponses et résultats 
plus personnalisés. (Amazon, communication institutionnelle)

En 2026, Amazon a intégré Rufus et Alexa+ dans Alexa for 
Shopping et rapporte que Rufus avait aidé plus de 300 millions 
de clients en 2025 à rechercher, comparer et acheter des 
produits. (Amazon, communication institutionnelle)

Tu dois toutefois interpréter correctement ce chiffre.

300 millions d’utilisateurs ou de clients servis: ne prouvent 
pas: une hausse de productivité; une augmentation des ventes 
causée par l’IA; une amélioration du bien-être du client.

Cela prouve l’échelle du déploiement et de l’usage.

C’est une preuve d’adoption.


