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Avertissement

Ce guide a une vocation pédagogique. Son objectif n’est pas de transformer le lecteur en intégrateur IA, mais

d’éclairer les choix qu’un dirigeant doit faire pour exploiter intelligemment l’écosystème Claude et les outils

d’orchestration disponibles aujourd’hui.

Les exemples cités sont issus de projets réellement livrés ou en cours de livraison par NoesisAI auprès de

PME et d’ETI, dans des secteurs variés : immobilier, automobile, BTP, e-commerce, assurance, conciergerie,

conseil, industrie. Les recommandations qui en découlent dépendent toujours du contexte d’une entreprise

(taille, secteur, stack existante, maturité IA) et ne sauraient se substituer à un audit personnalisé.

Les  outils  mentionnés  (Claude,  n8n,  ElevenLabs,  Supabase,  Pennylane,  HubSpot,  Axonaut  et  autres)

évoluent rapidement. Les fonctionnalités et capacités décrites correspondent à leur état au moment de la

rédaction, en 2026.

Enfin, ce guide ne fait la promotion d’aucun outil par préférence commerciale. Les choix de stack présentés

sont ceux que NoesisAI utilise en production parce qu’ils ont fait leurs preuves dans nos déploiements clients,

pas parce qu’ils nous paient.
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S O M M A I R E

Ce que tu vas lire

Le guide se lit dans l’ordre, mais chaque chapitre est autonome. Les chapitres 1 à 4 posent le cadre : ce qui

se passe vraiment dans les entreprises aujourd’hui avec l’IA, ce qu’est l’écosystème Claude, et comment

distinguer un usage quotidien d’une vraie orchestration. Les chapitres 5 et 6 illustrent avec des cas réels issus

de notre portfolio. Le chapitre 7 te donne une méthode courte pour identifier tes propres opportunités.

01 Le grand malentendu de l’IA en entreprise 4

02 L’écosystème Claude expliqué simplement 11

03 Les 5 niveaux d’autonomie de l’IA 19

04 IA quotidienne et orchestration : la frontière 24
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06 Études de cas illustrées 31

07 Comment identifier les bonnes opportunités 39
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C H A P I T R E  1

Le grand malentendu de l’IA en entreprise

Aujourd’hui, presque tout le monde a essayé Claude, ChatGPT, Mistral ou un équivalent. Les dirigeants en

parlent en comité de direction, leurs équipes les utilisent en cachette le soir, les médias publient une nouvelle

statistique chaque semaine, et il ne se passe pas un déjeuner de réseau professionnel sans qu’au moins une

personne sorte la phrase « il faut qu’on s’y mette sérieusement ».

Et pourtant, dans la grande majorité des PME francophones, l’IA n’a encore rien changé concrètement.

Pas par manque d’intérêt ni de moyens. Par manque de méthode, et surtout à cause d’un malentendu profond

sur ce que veut dire « automatiser avec l’IA ». C’est ce malentendu que ce guide se propose de défaire.

Le constat : 80 % savent, moins de 15 % font

Dans les conversations qu’on a chaque semaine avec des dirigeants de PME en France, en Belgique, en

Suisse romande et au Québec, le même schéma revient avec une régularité presque dérangeante. On peut le

résumer en trois affirmations qui paraissent contradictoires mais qui coexistent parfaitement dans la tête des

décideurs.

« On sait que l’IA peut nous faire gagner du temps. » Le dirigeant est convaincu, parfois enthousiaste,

souvent depuis plusieurs mois. Il a lu des articles, écouté des podcasts, vu passer des démonstrations.

« Je l’utilise moi-même de temps en temps.  » Pour  rédiger  un mail  délicat,  résumer une réunion,

préparer un argumentaire, traduire un document. L’usage personnel est devenu fréquent et naturel.

« Mais dans l’entreprise, on n’a rien automatisé. » Aucun processus métier n’est passé en autonomie.

La boîte mail n’est pas triée toute seule. Les leads ne sont pas qualifiés sans intervention humaine. Les

factures sont toujours traitées à la main. Le standard téléphonique sonne dans le vide quand l’équipe est

en réunion.

Le paradoxe central

Environ 80 % des dirigeants déclarent comprendre la valeur de l’IA pour leur métier. Moins de 15 %

ont automatisé un seul processus dans leur entreprise. L’écart entre ce que les gens savent et ce

qu’ils font est probablement le plus grand de l’histoire récente des technologies en entreprise. On a

connu la même chose au début du SaaS dans les années 2010, en beaucoup moins marqué.

Ce  n’est  pas  un  problème  de  volonté.  C’est  un  problème  de  représentation   :  la  plupart  des  dirigeants

confondent « utiliser l’IA » et « automatiser avec l’IA ». Ce sont pourtant deux mondes très différents, qui

appellent des outils différents, des compétences différentes, des budgets différents, et  qui  produisent des

résultats sans aucune commune mesure.

• 

• 

• 
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Le syndrome du shadow user

On voit passer chaque semaine des dizaines de personnes qui installent Claude, téléchargent une skill vue

sur LinkedIn, copient un prompt par-ci, lancent un agent en mode « shadow » le soir après le travail, c’est-à-

dire isolément, à titre personnel, sans que rien ne soit visible ou structuré à l’échelle de l’entreprise.

Le résultat de ce mode shadow user est toujours le même : un gain de productivité personnel réel, parfois

spectaculaire, mais qui s’arrête net à la frontière de la personne qui l’utilise. Le collègue d’à côté ne profite de

rien. Les processus de l’entreprise n’évoluent pas. Et le jour où la personne quitte l’entreprise, change de

poste ou tombe malade, tout disparaît avec elle.

Cette situation rappelle l’arrivée du tableur en entreprise dans les années 1990. Pendant plusieurs années,

des collaborateurs astucieux ont gagné un temps considérable en construisant leurs propres feuilles Excel sur

leur  poste  de  travail.  Mais  tant  que  ces  tableurs  n’étaient  pas  partagés,  sécurisés,  intégrés  au  système

d’information, l’entreprise dans son ensemble n’en profitait pas. Il a fallu attendre que le tableur devienne un

outil d’équipe pour qu’il transforme vraiment la manière de travailler.

Nous en sommes au même point avec l’IA. Quelques individus dans l’entreprise gagnent quelques heures par

semaine. C’est mieux que rien. Mais ça plafonne très vite, autour de 20 % du potentiel total de ce que l’IA

permet aujourd’hui en 2026.

Trois symptômes du shadow user en entreprise

1.  Plusieurs  collaborateurs  paient  individuellement  un  abonnement  Claude  ou  ChatGPT,  sans

coordination ni administration centrale.

2.  Les prompts et  les skills  circulent  par  WhatsApp,  par  mail,  par  capture d’écran,  jamais sur  un

support partagé.

3. Quand on demande « quel processus de l’entreprise est aujourd’hui assisté par l’IA ? », personne

ne sait répondre clairement.

Pourquoi ça plafonne à 20 % du potentiel

Tant que Claude n’est pas connecté à autre chose que ton clavier, il ne peut faire que ce que tu lui demandes,

quand tu le lui demandes, sur le contexte que tu lui colles dans la fenêtre. Il est intelligent, mais il ne voit rien

de ton entreprise : ni ton CRM, ni ta base métier, ni tes outils.

Les vrais gains arrivent quand on bascule dans l’autre logique, celle de l’orchestration. Quand Claude est

branché :

à ta boîte mail, pour trier, router, classer et pré-rédiger les réponses automatiquement, sur 9 boîtes en

parallèle, en continu, sans intervention humaine ;

à ton CRM (HubSpot, Axonaut, un CRM métier, ou autre), pour qualifier les leads entrants, mettre à jour

les fiches, déclencher des relances ;

• 

• 

NOESIS.AI Agence Intelligence Artificielle 5



à une base de données métier, pour produire des rapports et des dashboards automatiquement, sans

qu’un analyste passe 4 heures par semaine dessus ;

à un agent vocal téléphonique, via une API de téléphonie cloud et un moteur de synthèse vocale, pour

décrocher tes appels 24h/24 et 7j/7, qualifier les demandes et créer les fiches prospects dans le CRM ;

à un outil  comme n8n, qui  orchestre plusieurs systèmes ensemble selon des règles métier précises :

extraire un PDF, comprendre son contenu, le valider, le router, l’archiver, prévenir la bonne personne ;

à un outil de prospection (Unipile, Dropcontact, scraper Leboncoin), pour identifier en continu les nouveaux

prospects, les enrichir, les contacter.

À  ce  niveau-là,  l’IA  ne  te  fait  plus  gagner  quelques  heures  par  semaine.  Elle  te  fait  gagner  plusieurs

équivalents temps-plein, parce qu’elle tourne sans toi, en parallèle, 24 heures sur 24. C’est ce qu’on appelle

l’orchestration, et c’est très différent d’« utiliser Claude ».

Augmentation et orchestration : la distinction qui change tout

Tout le guide repose sur cette distinction. Garde-la en tête, elle reviendra dans chaque chapitre.

L’augmentation, c’est te donner à toi, ou à ton équipe, un super-assistant qui t’aide à faire ton travail plus vite

et mieux. Tu restes au volant. L’IA est ton copilote.

L’orchestration,  c’est  confier  à  l’IA  et  aux  outils  qui  l’entourent  l’exécution  complète  d’un  processus,  du

déclenchement jusqu’au résultat, sans toi. Tu sors du volant. L’IA roule pour toi.

Augmentation, l’IA au quotidien Orchestration, l’IA automatisée

Ce que c’est Tu utilises Claude pour t’assister sur une

tâche.

Claude tourne sans toi, connecté à tes

outils.

Déclencheur Toi, manuellement. Un événement : mail, appel, formulaire.

Disponibilité Quand tu es devant ton écran. 24h/24, 7j/7, jours fériés inclus.

Échelle Toi, ton équipe directe. Tous les processus, sans intervention

humaine.

Gain typique Quelques heures par semaine et par

personne.

Plusieurs équivalents temps-plein.

Outils typiques Claude Chat, Claude Cowork. Claude, n8n, CRM, base de données,

agent vocal.

Coût d’entrée 20 € à 100 € par mois et par utilisateur. Projet à partir de quelques milliers d’euros.

Maintenance Aucune. Suivi régulier, ajustements, monitoring.

Bon pour Tester, former, prendre en main. Transformer durablement un processus.

• 

• 

• 

• 
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À retenir

L’augmentation est utile. L’orchestration est transformative. La plupart des dirigeants sont coincés au

niveau de l’augmentation, en croyant qu’ils « font de l’IA ». Le reste du guide montre comment franchir

la frontière, et pourquoi elle ne se franchit pas en regardant des tutoriels YouTube.

Pourquoi maintenant ? Le timing du marché

Une question revient  souvent  dans nos rendez-vous :  pourquoi  ce serait  le  bon moment pour s’y  mettre

maintenant, plutôt que dans six mois ou un an ?

La réponse tient en trois éléments concrets, qui n’étaient pas réunis il y a encore 18 mois.

Les modèles ont atteint un niveau de fiabilité industriel. Les générations récentes de Claude, côté

Sonnet  comme  côté  Opus,  produisent  du  résultat  qu’on  peut  mettre  en  production  sans  nounou

permanente. Ce n’était pas vrai en 2023, ni même au début 2024.

Le protocole MCP a standardisé la  connexion aux outils. Lancé par  Anthropic  fin  2024,  le  Model

Context Protocol permet à Claude de parler nativement à HubSpot, Notion, Slack, Pennylane, ton agenda

ou ta boîte mail, sans développer du code spécifique pour chaque intégration.

Les coûts d’usage ont chuté. Faire tourner un workflow d’orchestration qui appelle Claude des dizaines

de fois par jour ne coûte plus que quelques euros par mois. Il y a deux ans, le même usage aurait coûté

dix à vingt fois plus.

Conséquence : les barrières techniques et économiques qui justifiaient d’attendre sont tombées. Le seul frein

restant est méthodologique, savoir quoi automatiser, dans quel ordre, avec quel partenaire.

Les 4 catégories de gisements typiques en PME

Sur le terrain, quand on fait des audits dans des PME, les gisements d’automatisation se rangent presque

toujours dans quatre grandes familles. Connaître cette taxonomie t’aide à identifier rapidement ce qui mérite

d’être attaqué chez toi, et à arrêter de chercher un cas IA magique là où il n’y en a pas.

Gisement n° 1. Le commercial répétitif

C’est de loin la première catégorie où l’on intervient.  Elle regroupe toutes les tâches commerciales à fort

volume et  à  faible  variabilité   :  qualification  de  leads  entrants,  rédaction  de  devis  standardisés,  envoi  de

relances, suivi de pipeline, mise à jour de CRM, scoring de prospects.

Ces tâches mobilisent typiquement 30 à 50 % du temps d’un commercial junior et 15 à 25 % du temps d’un

commercial senior. Un commercial qui gagne 10 heures par semaine sur ces tâches, c’est l’équivalent d’un

quart de poste qui se libère pour faire ce qu’un commercial fait de mieux : convaincre et fidéliser.

• 

• 

• 
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Gisement n° 2. L’administratif structuré

Toutes  les  tâches  administratives  qui  suivent  un  schéma reproductible   :  saisie  de  factures  fournisseurs,

rapprochement bancaire, traitement de notes de frais, suivi de paiements, génération de documents légaux

(CERFA, attestations, contrats types), reportings récurrents.

La  caractéristique  commune   :  un  input  structuré,  un  traitement  réglé  par  des  règles  métier  qu’on  peut

formaliser, et un output déterministe, comme une écriture comptable, un email ou un dossier classé. C’est le

terrain idéal pour les workflows n8n, et c’est typiquement là qu’on libère le plus de temps en un seul projet

bien cadré.

Gisement n° 3. Le support client de premier niveau

Toutes les sollicitations clients qui se résolvent par une réponse à choisir parmi un nombre limité de cas :

questions sur la disponibilité d’un produit, demande de statut de commande, FAQ produit, prise de rendez-

vous, redirection vers le bon interlocuteur.

Ce gisement se déploie sur plusieurs canaux : le téléphone avec un agent vocal IA, le mail avec un tri et une

pré-réponse  intelligente,  WhatsApp  ou  la  messagerie  web  avec  un  chatbot  connecté.  L’enjeu  n’est  pas

seulement  le  gain  de  temps,  c’est  aussi  la  qualité  de  service.  Un  client  qui  obtient  une  réponse  en  30

secondes à 22 h le dimanche est durablement plus content qu’un client qui attend lundi 9 h.

Gisement n° 4. L’opérationnel data-driven

Tout ce qui consiste à transformer de la donnée brute en information actionnable : reportings de pilotage,

dashboards opérationnels, analyses récurrentes, détection d’anomalies, alertes métier. C’est le gisement de

l’analyste, du contrôleur de gestion, du responsable d’exploitation.

Avec l’IA orchestrée connectée à tes sources de données (CRM, ERP, comptabilité, opérations), tu remplaces

des journées d’extraction et de mise en forme par des dashboards qui se mettent à jour seuls et des alertes

qui te préviennent quand quelque chose mérite ton attention.

Comment identifier ton gisement prioritaire

Pose-toi la question suivante : si je libérais demain un de mes collaborateurs de 30 % de son temps,

sur quelle tâche serais-je le plus content ? La réponse pointe presque toujours vers le bon gisement à

attaquer en premier.

Trois pièges classiques

Avant d’aller plus loin,  voici  trois pièges dans lesquels on voit  régulièrement tomber les dirigeants qui  se

lancent dans l’IA. Les identifier maintenant t’évitera de les rencontrer en cours de route.
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Piège n° 1. Vouloir tout faire soi-même

On peut apprendre n8n, comprendre l’API Claude, configurer une API de téléphonie cloud, gérer Supabase,

écrire des prompts qui tiennent en production. C’est faisable, et même intellectuellement passionnant. Mais ça

prend six mois minimum pour devenir opérationnel sur un projet réel, et ça mobilise un temps que la plupart

des dirigeants n’ont pas.

Pour la majorité des PME, faire appel à un partenaire qui maîtrise la stack et qui peut livrer en quelques

semaines reste plus rentable que de monter une équipe interne. Sauf à viser une transformation IA d’ampleur,

auquel cas la question se pose différemment.

Piège n° 2. Automatiser un processus pourri

Une phrase attribuée à Bill Gates circule beaucoup dans nos milieux : « L’automatisation appliquée à une

opération efficace amplifie l’efficacité ; appliquée à une opération inefficace, elle amplifie l’inefficacité. »

Si ton processus de qualification de leads est confus, automatiser ne le rendra pas meilleur, ça produira juste

plus vite des leads mal qualifiés. Avant d’automatiser, il faut comprendre, parfois reformuler, parfois simplifier.

C’est ce qu’un bon partenaire d’intégration fait avant d’écrire la première ligne de configuration.

Piège n° 3. Choisir l’outil avant d’avoir formulé le besoin

Beaucoup de dirigeants nous appellent en disant « on veut mettre du n8n » ou « on veut un agent vocal ».

C’est l’équivalent d’appeler un architecte en lui disant « on veut du béton ».

La bonne question n’est pas « quel outil ? » mais « quel résultat ? ». L’outil découle du résultat visé. Cette

inversion de l’ordre de réflexion change radicalement les chances de succès d’un projet d’automatisation.

Ce que tu vas trouver dans la suite

On ne va pas t’apprendre à coder ni à configurer un workflow toi-même. Ce n’est pas l’objectif de ce guide, et

probablement pas la meilleure utilisation de ton temps.

L’objectif, c’est de te donner les repères qui te permettront de tenir une vraie conversation stratégique sur l’IA,

avec ton équipe, avec un partenaire d’intégration, avec ton réseau de pairs.

Une compréhension claire de l’écosystème Claude (Chat,  Cowork, Code, skills,  connecteurs MCP)

pour savoir de quoi tout le monde parle, au chapitre 2.

Un repère sur les niveaux d’autonomie de l’IA, pour savoir où tu en es et où tu peux aller, au chapitre 3.

La distinction augmentation et orchestration illustrée par deux cas réels comparés, au chapitre 4.

Un panorama des 4 typologies d’automatisation que nous déployons en mission, au chapitre 5.

Neuf études de cas concrètes issues du portfolio NoesisAI, dans neuf secteurs différents, au chapitre 6.

Une méthode courte pour identifier tes propres opportunités sans tomber dans le piège du « j’automatise

pour automatiser », au chapitre 7.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Garde une chose en tête : ce guide est court par choix. On aurait pu écrire 200 pages, ajouter des comparatifs

d’outils détaillés, des tutoriels techniques, des analyses sectorielles approfondies. Mais l’expérience montre

qu’un dirigeant qui a 45 pages claires et orientées passe à l’action. Un dirigeant qui a 200 pages exhaustives

repousse à plus tard.
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C H A P I T R E  2

L’écosystème Claude expliqué simplement

Quand un dirigeant entend « Claude », il pense généralement à l’application de chat, celle qui ressemble à

ChatGPT. C’est une vue très partielle, et presque toujours trompeuse, de ce que Claude est devenu en 2026.

Claude  n’est  plus  seulement  un  assistant  conversationnel.  C’est  devenu  une  plateforme  avec  plusieurs

interfaces destinées à différents publics, plusieurs niveaux d’autonomie, et tout un écosystème qui lui permet

de se brancher sur les outils que tu utilises déjà dans ton entreprise.

Ce chapitre te donne les repères essentiels pour t’y retrouver.  Pas de plongée technique, juste ce qu’un

dirigeant  non  développeur  doit  comprendre  pour  faire  les  bons  choix,  poser  les  bonnes  questions  à  un

partenaire d’intégration, et éviter d’acheter une Ferrari pour faire les courses du dimanche.

Les trois visages de Claude

Anthropic,  l’éditeur  de  Claude,  propose  aujourd’hui  trois  interfaces  principales.  Elles  servent  des  usages

différents, s’adressent à des publics différents, et ont des prix différents. Comprendre cette segmentation est

le premier pas pour ne pas dépenser au mauvais endroit.

Claude Chat, l’usage individuel

C’est l’interface que tout le monde connaît. Tu te connectes, tu poses une question, Claude répond. Tu peux

téléverser des documents (PDF, Excel, images), lui demander d’analyser une capture d’écran, traduire un

texte, rédiger un mail, préparer un argumentaire ou simplement discuter pour clarifier ta pensée.

Sous  le  capot,  plusieurs  modèles  cohabitent.  C’est  un  point  important  à  comprendre,  parce  que  tu  vas

régulièrement entendre ces noms dans les discussions techniques.

Haiku,  rapide et  économique.  Idéal  pour  les tâches simples et  volumineuses :  trier  des centaines de

messages, classer des documents, générer en masse. C’est aussi le modèle qu’on utilise typiquement

dans les workflows n8n, où le débit compte plus que la profondeur de raisonnement.

Sonnet,  l’équilibre  entre  puissance  et  coût.  C’est  le  modèle  par  défaut  pour  la  plupart  des  usages

quotidiens,  et  celui  qu’utilisent  la  majorité  des  projets  d’orchestration.  Assez  intelligent  pour  rédiger,

analyser et raisonner, assez économique pour tourner en continu.

Opus,  le  plus  puissant.  À  réserver  aux  tâches  complexes   :  analyse  stratégique,  rédaction  longue,

raisonnement multi-étapes, analyse de documents techniques denses. Plus cher au token, mais imbattable

sur les cas qui en ont besoin.

En 2026, ces modèles atteignent un niveau de qualité qui rend obsolètes beaucoup d’assistants spécialisés

du marché, y compris ceux que tu paies parfois plusieurs centaines d’euros par mois en SaaS verticalisé.

C’est une des raisons pour lesquelles l’arbitrage entre abonnement SaaS spécialisé et orchestration Claude

sur mesure penche de plus en plus vers le second.

• 

• 

• 
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À qui ça s’adresse : tout le monde. C’est l’entrée de gamme, idéale pour une utilisation personnelle ou pour

une équipe qui découvre l’IA. Le plan gratuit suffit pour découvrir, le plan Pro pour un usage quotidien sérieux.

Ses limites : par défaut, Claude ne voit pas tes outils, et chaque collaborateur l’utilise dans son coin. C’est

exactement le syndrome du shadow user décrit au chapitre précédent. Tant que vous restez à ce niveau, vous

ne ferez jamais de vraie IA d’entreprise.

Claude Cowork, l’espace partagé d’équipe

Claude Cowork est l’application de travail agentique d’Anthropic, pensée pour un usage en équipe. L’idée

centrale : un assistant augmenté qui agit directement sur ton poste de travail, pas seulement dans un onglet

de navigateur. Tu lui demandes, il va chercher dans tes fichiers et dans tes outils connectés via MCP, et il te

renvoie un livrable utilisable.

Sur  l’échelle  d’autonomie  qu’on  détaillera  au  chapitre  3,  Cowork  se  situe  à  un  niveau  précis,  celui  de

l’assistant  augmenté.  Il  appelle  des  outils,  croise  plusieurs  sources,  mais  reste  piloté  par  toi  à  chaque

demande. Il se place entre le chatbot basique et l’agent autonome. Pour du travail intellectuel d’équipe, c’est

le bon niveau.

Ce qui change concrètement par rapport à Claude Chat individuel :

une administration centrale : tu vois qui utilise quoi, tu gères les droits, tu déprovisionnes un compte quand

un collaborateur part ;

le  partage de contexte  :  une assistante peut  créer  une routine de rédaction commerciale,  et  tous les

commerciaux peuvent la réutiliser sans tout reprendre à zéro ;

une  politique  de  confidentialité  différente   :  les  conversations  ne  sont  pas  utilisées  pour  entraîner  les

modèles, ce qui compte pour les données sensibles ;

une intégration avec Google Workspace et Microsoft 365 pour exploiter le contenu de votre Drive, votre

SharePoint, votre messagerie ;

des capacités d’exécution étendues : pilotage de l’ordinateur, tâches programmées, mémoire persistante

entre sessions, sous-agents qui se parallélisent.

À qui ça s’adresse : aux équipes qui veulent sortir de l’usage individuel et industrialiser la production de

contenu, l’analyse de documents, la veille ou le support client. C’est typiquement à ce niveau qu’une formation

IA flash a tout son sens, comme celle que nous avons livrée à l’équipe d’une PME e-commerce, où nous

avons monté trois personnes en compétence sur la rédaction de fiches produit, le support client et les usages

bureautiques sans rien construire de technique.

Les 4 limites de Cowork, quand il faut passer à autre chose

Ne pas connaître les limites de Cowork est l’erreur la plus fréquente qu’on observe chez les dirigeants qui s’y

mettent. Ils prennent un plan Cowork, le voient tout faire au début, et essayent ensuite de lui faire faire des

choses pour lesquelles ce n’est pas l’outil adapté. Voici les quatre limites à connaître avant de t’engager.

Limite 1. RGPD et conformité. Cowork est hébergé aux États-Unis. C’est utilisable, mais ça ne fait pas le

tri  seul.  Pour les données très sensibles (santé,  juridique,  financier)  ou les organismes soumis à des

contraintes  fortes  de  localisation,  il  faut  soit  basculer  sur  le  plan  Enterprise  avec  des  engagements
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contractuels  renforcés,  soit  choisir  une  architecture  hybride  avec  un  modèle  européen,  Mistral  par

exemple, pour les composants critiques.

Limite  2.  Consommation  de  tokens. C’est  la  limite  la  moins  visible  et  la  plus  coûteuse.  Cowork

consomme bien  plus  de  tokens  qu’un  workflow  optimisé  sur  n8n  pour  le  même  résultat,  parce  qu’il

recharge le contexte à chaque demande et qu’il fait du raisonnement large alors qu’un workflow ciblé n’en

a pas besoin. Un processus répétitif comme trier 500 emails par jour ou qualifier 200 leads par semaine

coûtera 5 à 10 fois plus cher tourné sur Cowork que sur une orchestration n8n calibrée.

Limite 3.  Navigation web limitée. Cowork peut  lire  le  web,  mais il  n’est  pas conçu pour piloter  des

interfaces complexes, naviguer dans des SaaS sans API, ou enchaîner des actions web automatisées.

Pour ces cas-là, il faut soit le pilotage d’ordinateur, encore expérimental et fragile, soit un vrai outil de RPA,

soit du développement sur mesure via Claude Code.

Limite  4.  Projets  complexes. Trop  de  fichiers,  trop  de  contextes  différents,  trop  d’étapes

interdépendantes : Cowork sature. Au-delà d’une certaine taille de projet, typiquement un projet logiciel

sérieux, une analyse multi-documents de plus de 200 pages ou un workflow à plus de 10 étapes, il faut

passer à Claude Code ou à une architecture d’orchestration dédiée.

La règle pratique

Cowork est l’outil  idéal pour un assistant augmenté qui aide une équipe sur des tâches variées et

qualitatives. Dès que tu veux faire tourner un même processus en boucle, à grande échelle ou en

autonomie 24/7, sors de Cowork et passe à n8n ou à du sur-mesure. La règle se résume en une

question : est-ce que je veux qu’un humain pilote, ou que ça tourne sans humain ? Cowork, c’est un

humain qui pilote. n8n, c’est ça qui tourne.

Claude Code, l’agent de tâches longues

Claude Code est  l’agent  de tâches longues.  Sur  l’échelle  d’autonomie,  il  se situe un cran au-dessus de

Cowork : il ne se contente pas d’aider, il planifie, exécute, s’auto-corrige et te livre un résultat construit en bout

de chaîne.

Concrètement, tu donnes une instruction comme « analyse ce dossier juridique de 200 pages et produis-moi

une  synthèse  argumentée  »  ou  «   refactorise  ce  projet  en  plusieurs  fichiers  »,  et  Claude  Code  part  en

autonomie. Il  lit,  il  découpe, il  rédige, il  revient avec un livrable. Il  peut aussi modifier des fichiers sur ton

ordinateur, lancer des scripts, interagir avec des systèmes externes et corriger lui-même ses erreurs.

Trois capacités le distinguent de Cowork :

la planification : il décompose une tâche complexe en sous-étapes et les exécute dans l’ordre ;

la boucle : il peut tester, échouer, corriger, retester, jusqu’à atteindre le résultat attendu ;

l’invocation de sous-agents :  pour une tâche qui demande plusieurs spécialités, il  peut convoquer des

agents spécialisés en parallèle.

Pour un dirigeant non technique, ce n’est pas un outil que tu utiliseras directement. Mais c’est important de

savoir qu’il existe, parce que c’est avec ce type d’outils qu’une agence comme la nôtre construit beaucoup
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plus vite qu’avant les automatisations qui tournent ensuite chez toi. Là où un développement personnalisé

pouvait prendre deux mois en 2023, il prend deux à trois semaines en 2026. C’est ce qui nous permet de livrer

des  projets  à  des  prix  qui  restent  accessibles  aux  PME,  là  où  les  agences  d’intégration  traditionnelles

facturent encore comme si l’IA n’existait pas.

Sa limite principale : Claude Code est puissant mais reste encadré par un humain qui le lance et qui valide le

résultat. Il n’est pas conçu pour tourner en autonomie 24/7 sur des événements entrants. Pour ça, on construit

une orchestration dédiée, avec n8n ou des scripts sur mesure. C’est ce qu’on fait dans nos missions : on

utilise Claude Code en interne pour construire vite, et on livre au client un système qui tourne ensuite sans

nous.

Trois outils, une trajectoire de maturité IA

Chat, puis Cowork, puis Code. Ce n’est pas seulement une segmentation produit, c’est la trajectoire

typique d’une entreprise qui s’approprie l’IA.

1. Phase découverte : quelques individus utilisent Claude Chat. Productivité personnelle.

2. Phase équipe : déploiement de Claude Cowork, formations, premières skills partagées. Productivité

collective.

3. Phase orchestration : projets d’automatisation portés par un partenaire qui utilise Claude Code et

l’API. Productivité d’entreprise.

Les skills, ces recettes que Claude n’oublie pas

Une skill, c’est un mode d’emploi structuré que Claude charge automatiquement quand il en a besoin. Tu

l’écris une fois, tu la stockes, et Claude l’applique chaque fois qu’une situation correspondante se présente.

L’analogie la plus simple, c’est la fiche de poste d’un collaborateur. Tu n’expliques pas chaque matin à un

employé comment rédiger une facture. Il le sait, il a sa fiche de poste, il applique les procédures. Une skill suit

la même logique, pour Claude.

Une skill peut contenir plusieurs éléments :

des instructions textuelles : « voici comment rédiger une fiche bien pour l’agence immobilière » ;

des exemples : « voici trois fiches de référence à reproduire dans le ton » ;

des templates : la structure exacte à respecter ;

des règles métier : les éléments légalement obligatoires, les formulations interdites ;

parfois, des scripts ou du code à utiliser pour une tâche technique précise.

Exemple  concret  tiré  du  portfolio   : chez  l’agence  immobilière  dont  le  cas  est  détaillé  au  chapitre  6,

l’assistante de direction dispose d’une skill « rédige une fiche bien dans le ton de l’agence » qui contient le ton

de  marque,  la  structure  attendue,  les  éléments  légaux  obligatoires  (DPE,  surface  Loi  Carrez,  lot  de

copropriété) et trois exemples de référence. Quand elle ouvre Claude et demande une fiche pour tel ou tel
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bien, Claude charge la skill et produit directement quelque chose d’utilisable, sans qu’elle ait à réexpliquer le

contexte.

Une skill  peut  être  personnelle,  rangée dans ton Claude Chat,  ou partagée,  mise à  disposition de toute

l’équipe via Claude Cowork. C’est ce partage qui démultiplie la valeur : une bonne skill conçue par un expert

métier est immédiatement utilisable par tout le monde, sans formation.

Connecteurs MCP : le langage qui relie Claude à tes outils

C’est probablement la brique la plus importante à comprendre, et celle dont on parle le moins en dehors des

cercles techniques. Si tu ne retiens qu’une chose de ce chapitre, retiens MCP.

MCP signifie Model Context Protocol.  C’est un standard ouvert créé par Anthropic fin 2024, qui permet à

Claude et à d’autres IA compatibles de communiquer avec des outils tiers de façon native : ton CRM, ton

agenda, ta messagerie, ton outil de comptabilité, ta base de données interne, ta GED, ton outil de ticketing.

Sans MCP, Claude ne sait rien de tes données, de tes outils ni de tes processus. Tu dois tout lui copier-coller

dans la fenêtre de discussion. Avec MCP, Claude peut lire dans tes outils, écrire dedans et déclencher des

actions, selon les permissions précises que tu lui donnes.

Pour le dire simplement

Une skill, c’est ce que Claude sait faire. Un connecteur MCP, c’est ce sur quoi Claude peut agir. Les

deux combinés transforment l’assistant en collègue intégré à ta stack.

Quelques connecteurs MCP particulièrement utiles pour une PME francophone en 2026 :

MCP Google Workspace. Claude lit ta boîte Gmail, ton agenda Google Calendar, tes documents Drive. Il

peut envoyer un mail,  créer un événement, modifier un document, toujours avec ta validation pour les

actions sensibles.

MCP Microsoft 365. L’équivalent pour Outlook, Teams, SharePoint, OneDrive. Indispensable pour les ETI

qui sont sur la stack Microsoft.

MCP Notion. Claude lit et écrit dans tes pages et bases Notion. Très utile pour la gestion de projet, la

documentation interne, la centralisation des connaissances.

MCP HubSpot. Claude qualifie les leads entrants, met à jour les fiches contacts, génère des séquences

de relance, sort des analyses pipeline. Le couple Claude et HubSpot via MCP est devenu un standard

pour les équipes commerciales.

MCP Pennylane. Claude consulte ta comptabilité, génère des écritures, sort des analyses financières,

prépare  des  reportings.  Pour  les  PME  francophones,  c’est  un  avantage  réel  par  rapport  aux  stacks

américaines.

MCP Slack. Claude lit et poste dans tes canaux. Utile pour des notifications intelligentes, par exemple

prévenir un commercial quand un client clé envoie un mail urgent.
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MCP n8n. Claude peut déclencher et orchestrer des workflows n8n complets. C’est le pont entre l’IA et

l’automatisation sans code.

La  liste  s’étoffe  chaque  mois.  En  2026,  on  compte  déjà  de  nombreux  connecteurs  MCP  officiels  et

communautaires, dont une part croissante d’outils francophones : Axonaut, Sellsy, Tiime, Indy, Lemlist. Pour

un dirigeant, l’enjeu n’est pas de connaître toute la liste, c’est de savoir que ces ponts existent et de pouvoir

poser la bonne question à un intégrateur : tel outil de ma stack peut-il être connecté à Claude ? La réponse

est presque toujours oui en 2026.

Plugins et outils natifs : étendre les capacités de Claude

Au-delà  des  skills  et  des  connecteurs  MCP,  Claude  dispose  d’outils  natifs  intégrés  à  la  plateforme   :  la

recherche web pour les questions d’actualité ou la vérification d’une information, la création et l’analyse de

fichiers (Word, Excel, PowerPoint, PDF), l’exécution de code Python dans un environnement sécurisé pour

faire des calculs ou produire des visualisations, et l’analyse d’images.

Il accepte également des plugins, qui sont des extensions plus légères que les connecteurs MCP, conçues

pour des cas d’usage précis. Par exemple, un plugin pour générer un rapport dans un format spécifique, ou

pour interagir avec un service en ligne particulier.

Pour un dirigeant, l’essentiel est de retenir qu’il existe quatre couches qui s’empilent et se combinent.

Couche Rôle Exemple concret

Modèle Claude Le moteur d’intelligence : comprendre,

raisonner, rédiger.

Sonnet, Opus, Haiku.

Skills Les recettes : comment faire telle ou telle

tâche métier.

« Rédige une fiche bien pour l’agence

immobilière. »

Connecteurs MCP Les bras : agir sur les outils du quotidien. Lire la boîte mail, mettre à jour le CRM.

Plugins et outils natifs Les utilitaires : capacités générales

standardisées.

Recherche web, exécution de code,

analyse d’image.

Sécurité, confidentialité, conformité : ce qu’un dirigeant doit savoir

Avant de parler matrice de décision, un détour obligatoire par les questions qui reviennent dans 100 % de nos

premiers rendez-vous : qui voit nos données, où elles vont, et comment on se met en conformité avec le

RGPD.

Trois principes pratiques à retenir, qui valent autant pour Claude que pour la plupart des grandes plateformes

IA.

Tes conversations Claude Cowork ne sont pas utilisées pour entraîner les modèles. C’est écrit dans

les conditions Cowork et Enterprise. Pour Claude Chat individuel sur le plan Pro, la politique a évolué et
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permet maintenant l’opt-out. Si tu manipules des données sensibles (santé, financier, RH), Cowork est le

minimum recommandé.

Pour l’orchestration via API, tes données transitent par Anthropic mais ne sont pas stockées au-

delà du traitement immédiat. Anthropic propose également une option de rétention zéro pour les clients

qui en font la demande, typiquement les secteurs très régulés. C’est un point à valider explicitement avec

ton DPO si tu opères dans la santé, la banque, l’assurance ou les services publics.

Le RGPD s’applique aux automatisations IA comme à tout traitement de données personnelles. Si

ton workflow IA lit des emails clients, qualifie des prospects ou met à jour un CRM, tu fais du traitement

automatisé au sens du règlement. Ça implique d’avoir des bases légales claires, d’inscrire le traitement

dans ton registre, et pour certains cas d’effectuer une analyse d’impact.

Concrètement, dans nos missions, nous accompagnons nos clients sur ces sujets dès le cadrage : choix de la

stack en fonction de la sensibilité des données, hébergement européen quand c’est nécessaire (Supabase

EU, infrastructure de téléphonie européenne), documentation de conformité fournie en fin de projet.  C’est

rarement glamour, mais c’est ce qui sépare un POC qui amuse d’un système qui tourne en production.

Stack européenne possible

Pour les clients qui  veulent  rester  à 100 % sur des fournisseurs européens :  Mistral  AI  remplace

Claude  ou  OpenAI,  Scaleway  ou  OVH  remplacent  AWS,  n8n  est  nativement  open  source  et

hébergeable en interne. On sait composer la stack en fonction des contraintes. La performance est

légèrement inférieure à la stack américaine de référence, mais l’écart se resserre rapidement.

Quel outil choisir ? L’arbre de décision

La matrice ci-dessous t’aide à éviter le piège du « je mets tout dans Cowork ». L’erreur classique consiste à

étendre Cowork à des cas qui demanderaient en réalité un autre outil, soit parce que c’est moins cher avec

n8n, soit parce que c’est plus puissant avec Claude Code, soit parce que c’est plus sécurisé avec Cowork

Team et ses engagements contractuels.

• 
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Ton besoin L’outil adapté Pourquoi

Tester l’IA, voir ce qu’elle vaut Claude Chat, gratuit ou Pro Coût zéro, prise en main immédiate.

Monter une équipe en compétence Cowork et formation flash Le bon niveau pour un assistant

augmenté en équipe.

Travail intellectuel d’équipe

quotidien

Cowork, plan Max si usage intensif Pilotage humain, polyvalence

maximale.

Données sensibles, RGPD strict Cowork Team ou Enterprise Engagements contractuels renforcés.

Processus répétitif standardisé,

gros volume

n8n et API Claude, surtout pas

Cowork

5 à 10 fois moins cher en tokens,

tourne sans humain.

Tâche ponctuelle longue et

complexe

Claude Code Conçu pour planifier et boucler.

Projet logiciel sérieux sur mesure Claude Code, Lovable et Supabase Le terrain de jeu de l’agent de tâches

longues.

Workflow autonome 24/7 sur

événements

n8n, API Claude et connecteurs Cowork ne tourne pas sans humain.

Agent vocal téléphonique API de téléphonie, Claude,

ElevenLabs et n8n

Cowork n’a pas accès au réseau

téléphonique.

Pilotage d’interfaces sans API Pilotage d’ordinateur ou RPA dédié Cas frontière, encore fragile.

Le réflexe à acquérir

Avant de te dire « Cowork peut faire ça », pose-toi la question : est-ce que je veux qu’un humain pilote

chaque fois, ou est-ce que je veux que ça tourne sans humain ? Si la réponse est « sans humain »,

Cowork est rarement le bon outil, même si techniquement il en serait capable. Le coût en tokens et la

fragilité te rattraperont à l’usage.
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C H A P I T R E  3

Les 5 niveaux d’autonomie de l’IA

Quand on parle d’IA en entreprise, on mélange trop souvent des choses qui n’ont rien à voir entre elles.

ChatGPT  pour  rédiger  un  mail,  Cowork  pour  analyser  des  dossiers,  Claude  Code  pour  construire  une

application, un workflow n8n qui qualifie 200 leads la nuit : ce ne sont pas quatre variantes du même sujet. Ce

sont cinq niveaux d’autonomie différents, qui appellent des outils différents, des compétences différentes et

des budgets différents.

Connaître ce framework te permet trois choses : situer où tu en es aujourd’hui, choisir le bon outil pour le bon

besoin, et planifier la trajectoire de montée en maturité IA de ton entreprise.

Le framework des 5 niveaux

Voici  les  5  niveaux  qu’on  utilise  en  mission.  Plus  on  monte,  plus  l’autonomie  est  grande,  plus  la  durée

d’exécution s’allonge, plus la complexité des tâches qui peuvent être confiées augmente. Mais la fragilité

augmente aussi, un point qu’on développera plus loin.

Niveau Nom Verbes d’action Outils typiques

N1 Conseiller Répond, explique, propose Claude Chat, ChatGPT, Gemini,

Mistral

N2 Assistant augmenté Cherche, lit, appelle des outils Cowork, ChatGPT Apps, Perplexity,

Copilot

N3 Agent de tâches longues Planifie, boucle, résout, construit Claude Code, Cursor, Codex,

Windsurf

N4 Agent système Se déclenche, opère, vérifie,

ajuste

n8n et API Claude, agents vocaux

N5 Équipe d’agents Recrute, délègue, orchestre CrewAI, AutoGen, frameworks multi-

agents

Reprenons chaque niveau avec ce qu’il fait, ses limites concrètes, et un cas tiré de nos missions.

N1. Conseiller, la valeur sûre et efficace

C’est le niveau le plus basique, le plus accessible, et paradoxalement celui qui a déjà créé le plus de valeur

dans  les  entreprises  depuis  2023.  Tu  ouvres  Claude  Chat,  ChatGPT,  Gemini  ou  Mistral,  tu  poses  une

question, tu obtiens une réponse.
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Ce que ça permet : répondre ponctuellement, structurer une réflexion, rédiger un texte, expliquer un sujet

complexe, traduire, résumer. Les cas typiques : « aide-moi à structurer une offre commerciale », « explique-

moi ce contrat », « rédige un email pour ce client ».

La limite à connaître : pas d’action, pas de durée. Le modèle s’arrête dès que la réponse est donnée. Il n’a

pas accès à tes outils et fait exactement ce que tu lui demandes, rien de plus, rien de moins. La tâche tient en

un seul échange.

À qui  s’adresse le N1 : à  toutes les entreprises qui  veulent  commencer.  C’est  le  premier  marche-pied,

indispensable, mais qui ne doit pas être le dernier. Le risque, c’est de croire que parce que ton équipe utilise

Claude Chat tous les jours, ton entreprise fait de l’IA. C’est faux : ton entreprise donne accès à un outil de

productivité personnelle.

N2. Assistant augmenté, le premier vrai palier business

Le niveau qu’on rencontre le plus souvent en mission, et celui qui apporte le plus de valeur immédiate aux

PME. À ce niveau, l’IA ne se contente plus de répondre : elle appelle des outils, croise des sources, accède à

ton Drive, ton CRM, ta messagerie via des connecteurs MCP.

Les outils emblématiques : Claude Cowork, ChatGPT Apps, Perplexity, Microsoft Copilot. Les cas typiques :

« analyse ces 10 concurrents à partir du web et de mon Drive », « qualifie ce prospect dans le CRM puis

rédige une note de synthèse », « prépare mon point hebdo à partir de mes emails et de mon calendrier ».

La limite à connaître : la tâche doit rester courte et précise. L’assistant augmenté se perd sur les missions

longues ou floues, et la qualité chute quand il faut enchaîner trop d’étapes. C’est un sprinter intellectuel, pas

un marathonien. C’est aussi un outil cher en tokens dès qu’on l’utilise sur du répétitif à fort volume, auquel cas

il faut passer à N4.

Cas tiré du portfolio NoesisAI : la formation IA flash livrée à une PME e-commerce. L’équipe a été montée

en compétence sur trois usages d’assistant augmenté : rédaction de fiches produit nourrie par Drive, support

client  avec  analyse  des  emails  entrants,  productivité  bureautique  sur  tableurs  fournisseurs.  Pas

d’orchestration, pas de système qui tourne tout seul, juste une équipe qui sort de la formation en sachant

exploiter  les  capacités  N2.  Gain  typique   :  5  à  10  heures  par  personne  et  par  semaine  sur  les  tâches

concernées.

N3. Agent de tâches longues, l’autre palier décisif

Là, on bascule dans une autre logique. L’agent de tâches longues ne se contente pas d’aider sur une tâche

courte : il  planifie, exécute, s’auto-corrige et peut invoquer des sous-agents spécialisés. C’est ce qui rend

possible des missions du type « construis cette mini-application de A à Z », « refactorise ce projet en plusieurs

fichiers », « analyse ce dossier juridique de 200 pages et produis-moi une synthèse argumentée ».

Les  outils  emblématiques  aujourd’hui   :  Claude  Code,  Cursor,  Codex,  Windsurf.  Historiquement,  le  N3  a

explosé d’abord sur le développement logiciel, parce que le code se prête bien à la boucle « écris, teste,
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corrige  ».  Mais  le  principe  dépasse largement  le  code  :  tout  travail  intellectuel  long  et  structurable  peut

bénéficier d’un agent N3.

La limite à connaître : c’est toujours l’humain qui lance l’agent N3 et qui valide le résultat final. L’agent ne se

déclenche pas tout seul. Si tu veux qu’une tâche s’exécute sans humain dans la boucle, à intervalles réguliers

ou sur événement, il faut passer à N4.

Ce que le N3 change pour nous en mission : tout. Un développement personnalisé qui prenait deux mois

en 2023 prend deux à trois semaines en 2026 grâce aux agents N3. C’est ce qui permet de livrer des projets à

des prix accessibles aux PME, là où les agences traditionnelles facturent encore comme si l’IA n’existait pas.

Le N3 est  l’accélérateur,  invisible pour le client,  derrière tous nos projets de web app sur mesure ou de

système sur mesure.

N4. Agent système, puissant mais fragile

C’est ici qu’on entre dans le vrai territoire de l’orchestration. L’agent système opère en autonomie dans la

durée,  sans  relance  humaine  quotidienne.  Il  est  déclenché  par  un  événement  (mail  reçu,  appel  entrant,

formulaire rempli, planning calendaire), il  agit, il  vérifie son travail, il  ajuste, et il  escalade vers un humain

uniquement sur exception.

Concrètement,  un  N4  combine  plusieurs  ingrédients   :  des  déclencheurs  automatiques,  une  mémoire

persistante  entre  exécutions,  un  cadre  de  vérification  pour  détecter  ses  propres  erreurs,  et  parfois  une

capacité à voir et manipuler une interface graphique.

La limite à connaître : le N4 reste fragile. Il nécessite supervision et garde-fous pour éviter les dérives. Plus

la tâche est complexe et plus le système est mis en autonomie, plus il faut investir dans le cadre qui empêche

l’agent  de  faire  n’importe  quoi.  Ce  travail  de  cadrage  constitue  l’essentiel  d’une  mission  d’orchestration

sérieuse.

Cas du portfolio : la société de crédit et d’assurance qui a mis en place un agent vocal hors horaires, qui

décroche tous les appels la nuit et le week-end, qualifie les demandes, crée les fiches CRM et notifie l’équipe

au  matin.  L’agence  immobilière  franchisée  dont  9  boîtes  mails  sont  triées,  routées  et  pré-répondues

automatiquement, en continu. La société de nettoyage B2B dont le système RAG surveille les plateformes

d’appels d’offres et produit un premier draft de mémoire technique. Toutes ces missions sont des N4, et toutes

ont demandé un travail méticuleux de cadrage des règles, des cas d’exception et des points d’escalade vers

l’humain.

N5. Équipe d’agents, à observer, pas encore exploitable

Le niveau le plus avancé, et celui dont il faut parler avec prudence en 2026. Le N5 consiste à avoir non plus

un agent qui exécute en autonomie, mais une équipe d’agents qui se coordonnent entre eux : un agent chef

de projet qui distribue le travail, des agents spécialisés qui exécutent, un agent de synthèse qui consolide.

Une  chaîne  prospection,  qualification,  rédaction  et  reporting  qui  tournerait  en  semi-autonomie  sans

intervention humaine.
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Les frameworks emblématiques aujourd’hui : CrewAI, AutoGen, et plusieurs initiatives encore en R&D chez

les grands éditeurs.

La réalité du marché : le N5 reste au stade exploratoire. La coordination entre agents est fragile sur les

missions  réellement  longues.  Les  agents  qui  se  parlent  entre  eux  peuvent  partir  dans  des  boucles

improductives, produire des résultats incohérents, ou propager des erreurs en cascade. Pour les PME, c’est

un sujet à observer, pas à financer aujourd’hui, sauf cas très particulier validé par un expert.

Notre  conseil   : ne  te  précipite  pas  sur  le  N5 sous  prétexte  qu’il  fait  rêver.  Une entreprise  qui  maîtrise

correctement le N2 et le N4 sur ses processus prioritaires est déjà très avancée par rapport au marché. Le N5

viendra quand les frameworks auront mûri, probablement courant 2027.

Le principe d’amplification par le système

Une idée contre-intuitive mais centrale  :  un agent  de niveau N placé dans un système structuré devient

fonctionnellement un agent de niveau N+1.

Concrètement, Claude, qui est par nature un N1, un conseiller, devient un N2 dès qu’on lui donne accès à des

outils via MCP. Le même Claude devient un N4 dès qu’on l’enveloppe dans un workflow n8n avec déclencheur

automatique, mémoire persistante en base et cadre de vérification.

L’enseignement business

Le moteur d’intelligence, c’est-à-dire le modèle, compte moins qu’on ne le pense. Le système qui

l’encadre compte plus qu’on ne le croit.  C’est pour ça qu’un partenaire d’intégration apporte de la

valeur : pas pour les prompts, que n’importe qui peut écrire, mais pour la construction du système

autour (déclencheurs, mémoire, validation, escalade, monitoring).

Où en est ton entreprise aujourd’hui ?

Une question utile à se poser en lisant ce chapitre : à quel niveau ton entreprise opère-t-elle aujourd’hui ?

Le test rapide en trois questions

1.  Y  a-t-il  chez  toi  au  moins  un  processus  métier  où  l’IA  tourne  sans  intervention  humaine

quotidienne ? Si non, tu es en N1 ou N2.

2. Y a-t-il chez toi un agent qui se déclenche automatiquement sur événement (mail, appel, formulaire)

et produit un résultat exploitable sans qu’un humain soit dans la boucle pendant l’exécution ? Si non,

tu es au mieux en N3.

3. Y a-t-il chez toi un système qui tourne la nuit, le week-end, les jours fériés, et qui te produit le matin

du résultat directement utilisable ? Si oui, tu es en N4.
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La grande majorité des PME francophones que nous rencontrons se situent entre N1 et N2. Quelques-unes

ont atteint N4 sur des poches spécifiques grâce à des outils SaaS classiques, comme Mailchimp pour les

relances. Très peu ont déployé un vrai N4 sur mesure, et encore moins ont structuré la coexistence des cinq

niveaux dans une trajectoire cohérente.

C’est cet écart qui constitue l’opportunité. Une entreprise qui combine intelligemment N2 pour l’équipe au

quotidien et N4 pour les processus à fort volume prend en quelques mois une avance considérable sur ses

concurrents restés en N1.

Le chapitre suivant approfondit cette transition en comparant deux cas réels : une entreprise qui s’est arrêtée

au N2, et une autre qui a basculé en N4 sur plusieurs périmètres.
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C H A P I T R E  4

IA quotidienne et orchestration : la frontière

Ce chapitre est probablement le plus important du guide. Il met en regard deux missions livrées par NoesisAI,

choisies  parce  qu’elles  illustrent  presque  parfaitement  la  frontière  entre  l’IA  d’usage  quotidien  et  l’IA

orchestrée.

Les deux missions ont été utiles à leur client. Les deux ont eu un retour sur investissement. Mais elles ne

jouent pas dans la même catégorie, ni en impact ni en effort.

La comparaison va te permettre de voir concrètement ce que veut dire basculer, et de réfléchir à ce qui serait

pertinent pour ton entreprise.

Cas A. Une PME e-commerce, l’IA quotidienne maîtrisée

Profil de l’entreprise : une boutique e-commerce spécialisée dans la vente de tentes de toit pour véhicules.

Équipe réduite, besoin d’accélérer la prise en main des outils d’IA pour rester compétitive face à des acteurs

plus gros.

La demande : monter  en compétence sur  les  usages quotidiens de l’IA,  sans construire  de système ni

connecter de plateforme. Du temps gagné, vite, sur les tâches qui consomment le plus.

Ce qu’on a livré : une formation IA flash structurée autour de trois axes.

Rédaction de fiches produit : exploiter Claude pour produire des descriptions optimisées SEO, dans le ton

de marque, à partir d’une fiche fournisseur brute.

Support  client   :  utiliser  Claude pour  traiter  les  demandes entrantes,  gérer  la  FAQ, répondre aux avis

Google.

Productivité  bureautique   :  intégrer  Claude  au  quotidien  sur  la  rédaction  de  mails,  la  préparation  de

réunions, l’analyse de tableurs fournisseurs.

Stack utilisée : uniquement Claude Cowork. Pas de n8n, pas d’API, pas de connecteurs MCP avancés. La

simplicité, c’est ce que voulait le client.

Résultat : l’équipe est devenue autonome sur ses usages IA. Le gain de temps quotidien est réel, surtout sur

la rédaction des fiches produit, identifiée comme un goulot d’étranglement avant la mission.

Limite : tout le travail reste piloté à la main. Aucun email transactionnel n’est rédigé tout seul. Aucune fiche

produit  ne se crée toute seule quand un nouveau produit  arrive en stock.  Aucun avis  client  n’obtient  de

réponse automatique. La valeur ajoutée est entièrement portée par les personnes formées.

• 

• 

• 
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Cas B. Une agence immobilière, l’orchestration multi-briques

Profil  de  l’entreprise   : une  agence  immobilière  franchisée.  Équipe  de  neuf  collaborateurs,  activité  de

transaction et de gestion locative.

La demande : trois chantiers d’automatisation déployés en parallèle pour faire gagner du temps à l’équipe et

fiabiliser le pilotage commercial.

Ce qu’on a livré : trois briques distinctes, qui se complètent.

Brique 1. Automatisation des emails sur 9 boîtes en parallèle. Claude lit les emails entrants, les classe

par typologie (acquisition vendeur, demande locataire, sollicitation propriétaire), les route vers la bonne

personne, pré-rédige une réponse contextualisée et sauvegarde l’historique.

Brique 2.  Création de contenu industrialisée pour l’assistante de direction. Une skill  dédiée à la

rédaction  de  fiches  biens,  de  communications  internes  et  de  supports  commerciaux,  dans  le  ton  de

l’enseigne, avec les mentions légales obligatoires intégrées automatiquement.

Brique 3. Analyse de données depuis leur CRM immobilier. Connexion au CRM de l’agence et mise en

place d’un module qui  sort  en continu les indicateurs clés du portefeuille :  taux d’occupation, taux de

location, vue consolidée par typologie de bien, par secteur géographique et par conseiller.

Stack utilisée : n8n pour l’orchestration, Claude via API pour l’intelligence, MCP vers leur CRM immobilier

pour la connexion, MCP Gmail pour les emails.

Résultat : projet livré, équipe opérationnelle sur les trois briques. L’agence passe d’un fonctionnement où

chaque collaborateur traitait ses emails à la main, à un fonctionnement où la boîte commune est pré-triée, pré-

routée et pré-répondue avant même qu’un humain l’ouvre. Le directeur d’agence dispose chaque matin d’un

dashboard consolidé sur son portefeuille, sans qu’aucun analyste n’ait passé du temps à le construire.

• 

• 

• 
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La comparaison côte à côte

Cas A, e-commerce Cas B, immobilier

Niveau d’autonomie N2, assistant augmenté N4, agent système

Stack Claude Cowork uniquement API Claude, n8n, MCP, CRM

immobilier

Disponibilité Quand l’équipe est là 24h/24, 7j/7

Effort initial Quelques jours de formation Plusieurs semaines de déploiement

Maintenance Aucune Suivi régulier inclus

Gain visible Quelques heures par semaine et par

personne

Plusieurs ETP équivalents

Réversibilité Si l’équipe part, tout part Le système reste

Impact organisationnel Faible, pas de changement de process Fort, process métier transformés

Non pas « e-commerce ou immobilier », mais « e-commerce puis immobilier »

L’erreur  serait  de  penser  qu’il  faut  choisir  entre  les  deux  approches.  La  trajectoire  idéale,  c’est

l’enchaînement : on commence par former l’équipe, on identifie en mission les processus qui méritent

d’être orchestrés, sujet du chapitre 7, et on bascule ensuite sur l’orchestration multi-briques. Sauter

l’étape de la formation, c’est risquer d’avoir des outils que personne ne sait utiliser. Sauter l’étape

d’orchestration, c’est plafonner à 20 % du potentiel.

Quand bascule-t-on d’un monde à l’autre ?

Il existe quelques signaux concrets qui indiquent qu’une entreprise est mûre pour passer de l’augmentation à

l’orchestration. En voici cinq, qu’on observe chez nos clients.

Signal n° 1. Le même processus est répété par plusieurs personnes. Quand 9 collaborateurs traitent

chacun leur  boîte mail  séparément,  il  y  a un gisement  d’automatisation.  Si  une seule personne traite

quelques mails par jour, le retour sur investissement ne sera jamais là.

Signal n° 2. Il y a un événement déclencheur identifiable. Un mail reçu, un appel entrant, un formulaire

rempli,  un  fichier  déposé.  Si  tu  peux  nommer  précisément  ce  qui  doit  déclencher  l’action,  on  peut

automatiser.

Signal n° 3. Le résultat attendu est structuré. Créer une fiche prospect dans le CRM, envoyer un mail

de  confirmation,  archiver  un  document   :  ce  sont  des  actions  précises.  «  Avoir  une  bonne  stratégie

commerciale » : non, ça ne s’automatise pas.

• 

• 

• 
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Signal n° 4. Le processus tourne en continu ou en horaires étendus. Si tes appels arrivent à toute

heure, si tes leads viennent du monde entier, si ton e-commerce ne ferme jamais, l’orchestration apporte

une valeur incomparable.

Signal n° 5. Le coût de l’inaction est mesurable. Combien coûte une demande perdue hors horaires ?

Combien coûte un lead mal qualifié ? Combien coûte un email client en attente de réponse pendant 48 h ?

Si tu peux chiffrer, tu peux décider.

Si tu coches trois signaux sur cinq sur un même processus, c’est probablement un candidat solide pour une

orchestration.  Si  tu  en  coches  quatre  ou  cinq,  c’est  même  urgent.  Chaque  mois  qui  passe  sans

automatisation, c’est de la valeur qui fuit.

• 

• 
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C H A P I T R E  5

Les 4 typologies d’automatisation NoesisAI

Après trois ans de missions, on a identifié quatre grandes familles de projets qui couvrent à peu près tout ce

qu’une  PME peut  intelligemment  automatiser  avec  l’IA  aujourd’hui.  Quel  que  soit  le  secteur  (immobilier,

automobile, BTP, e-commerce, assurance, conciergerie, conseil, industrie), les besoins se rangent presque

toujours dans une de ces quatre cases.

Comprendre ce panorama te permet de cadrer tes propres réflexions. Quand tu identifies un gisement chez

toi, demande-toi à quelle typologie il appartient. La conversation avec un partenaire d’intégration sera plus

précise.

Typologie 1. Agents vocaux IA

Un agent vocal IA, c’est un système qui décroche le téléphone, comprend la demande, qualifie l’interlocuteur

et accomplit une tâche : transférer vers la bonne personne, prendre un message structuré, créer une fiche

dans un CRM, planifier un rendez-vous, ou même conclure une vente simple.

Sous le capot, on combine trois briques principales. Une API de téléphonie cloud gère la ligne téléphonique et

le  routage  des  appels.  ElevenLabs  produit  une  voix  synthétique  francophone  naturelle,  ce  qui  paraît

anecdotique mais fait la différence entre un agent qu’on prend pour un robot et un agent qu’on prend pour un

humain. Claude, ou OpenAI, assure la compréhension conversationnelle et l’extraction des informations utiles.

n8n orchestre l’ensemble et gère les intégrations CRM.

Cas typiques où ça change tout : absorber les appels en pic d’activité sans embaucher, décrocher hors

horaires (soir, week-end, jours fériés), qualifier des leads chauds avant rappel humain, prendre des rendez-

vous en automatique sur un calendrier connecté, faire de la prospection sortante calibrée.

Exemples portfolio : société de services B2B avec un agent vocal en souscription mensuelle qui prend tous

les appels entrants, société de crédit et d’assurance avec un agent vocal hors horaires connecté au CRM,

concession automobile martiniquaise avec un agent réceptionniste doté d’une logique d’upsell sur les services

après-vente, hôtellerie B&B avec qualification et escalade humaine.

Indicateur clé : le taux de capture, c’est-à-dire le pourcentage d’appels effectivement traités. Avant, il  est

variable selon la disponibilité humaine. Après, il est de 100 %.

Typologie 2. Automatisations de processus métier

La typologie la plus large et la plus polymorphe. Ici, on parle de tout ce qui se répète chez nos clients et qui

leur fait perdre du temps : gestion administrative, production de devis, traitement de documents (factures,

CERFA, contrats), réponse aux appels d’offres, communication transactionnelle, reporting récurrent.
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Le point  commun de tous ces cas  :  il  existe  un déclencheur  clair  (un mail  reçu,  un fichier  déposé,  une

commande passée, une date qui arrive), une chaîne d’actions à exécuter, et un résultat structuré attendu (une

réponse envoyée, une fiche créée, un rapport produit).

Cas typiques : tri et routage de boîte mail, extraction de données de PDF (factures fournisseurs, CERFA,

devis), réponse aux appels d’offres avec RAG, génération automatique de documents commerciaux, rapports

de pilotage récurrents, rapprochement bancaire automatisé.

Exemples portfolio : agence immobilière (automatisation emails sur 9 boîtes, création de contenu, analyse

CRM),  site  e-commerce  artisanat  (refonte  web  et  automatisation  des  emails  transactionnels),  société  de

nettoyage  B2B  (sourcing,  scoring  et  rédaction  de  mémoires  d’appels  d’offres  avec  RAG),  acteur  BTP

(automatisation de la production de devis), cabinet de conseil tech montréalais (cartographie des marchés

publics SEAO et MERX, production de présentations).

Indicateur clé : le temps humain libéré par cycle d’activité, à la journée, à la semaine ou au mois. Sur des

processus très répétitifs, on tombe rapidement sur des gains équivalents à 0,5 ou 2 ETP par projet.

Typologie 3. Prospection automatisée

Capturer, qualifier et nurturer des leads sans intervention humaine. Cette typologie regroupe les workflows qui

identifient des prospects pertinents, enrichissent leurs informations, déclenchent des séquences de contact

par mail, SMS ou LinkedIn, qualifient les réponses entrantes et escaladent vers l’équipe commerciale quand

un lead est chaud.

C’est probablement la typologie où la stack est la plus dense, parce qu’elle implique souvent des outils de

scraping (Unipile, Lobstr.io), d’enrichissement (Dropcontact), de messagerie (SMS Mode, Lemlist, Mailchimp)

et de stockage (Supabase pour la déduplication et l’historique).

Cas typiques : prospection LinkedIn sur ICP, scraping continu de plateformes (Leboncoin, Pages Jaunes,

annuaires  métier),  enrichissement  automatique  de  fiches  contact,  séquences  de  relance  personnalisées,

qualification IA des réponses entrantes.

Exemples portfolio   : conciergerie  Airbnb avec une prospection Leboncoin  automatisée mêlant  scraping,

qualification, envoi de SMS personnalisés et gestion intelligente des réponses ; acteur industriel avec trois

processus  LinkedIn,  à  savoir  prospection  ICP,  monitoring  stratégique  de  comptes  clés  et  production  de

contenu automatisée via bot Telegram.

Indicateur clé : le volume de leads qualifiés par mois sans temps humain investi. Sur les missions matures,

on parle de centaines à milliers de leads identifiés et pré-qualifiés en autonomie.

Typologie 4. Applications métier sur mesure

Quand un client a besoin d’un outil unique qui n’existe pas sur le marché, on lui construit. Front et back sur

mesure, parfois avec des outils comme Lovable pour accélérer la production, parfois en développement plus

traditionnel.
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Cette typologie est moins fréquente que les trois précédentes, environ 15 % de nos missions, mais elle est

très puissante quand le besoin est singulier. Avec l’arrivée des outils de vibe coding comme Claude Code et

Lovable, ce qui aurait coûté 50 000 € il y a deux ans en coûte aujourd’hui 5 000 à 15 000.

Cas typiques : portail client métier, outil interne de pilotage spécifique, formulaire intelligent avec génération

de documents, dashboard métier sur mesure, parcours achat et vente digitalisé.

Exemple portfolio : un garage français de véhicules d’occasion, pour qui nous avons construit un parcours

client digitalisé complet : capture des particuliers via formulaire intelligent, pré-remplissage automatique des

CERFA, signature électronique,  suivi  du pipeline véhicules (stock,  négociation,  vendus),  publication multi-

canal des annonces. Stack : n8n, Supabase, Lovable et génération CERFA automatisée.

Indicateur clé : la création d’un avantage concurrentiel durable. Quand ton outil métier n’existe nulle part

ailleurs, tes concurrents ne peuvent pas le copier en achetant un SaaS.

Récapitulatif : les 4 typologies en un coup d’œil

Typologie Stack typique Cas portfolio

1. Agents vocaux IA API de téléphonie cloud,

ElevenLabs, Claude, n8n

Services B2B, crédit, automobile DOM, hôtellerie

B&B

2. Automatisations de

process

n8n, Claude, MCP vers les outils

métier

Agence immobilière, PME e-commerce artisanat,

société de nettoyage B2B industriel, acteur du

BTP, cabinet de conseil québécois

3. Prospection

automatisée

n8n, Unipile ou Dropcontact,

Claude, Supabase

Conciergerie Airbnb, acteur industriel

4. Web apps sur mesure Lovable, n8n, Supabase, Claude Garage de véhicules d’occasion

Une typologie n’exclut pas les autres

Beaucoup  de  nos  clients  combinent  plusieurs  typologies.  L’agence  immobilière  cumule  de

l’automatisation de processus sur les emails avec de l’analyse de données sur le CRM. Le cas crédit

et  assurance  combine  un  agent  vocal  avec  une  intégration  CRM.  C’est  ce  cumul  qui  rend  une

transformation IA structurante : pas un coup unique, mais un faisceau de chantiers qui se renforcent.
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C H A P I T R E  6

Études de cas illustrées

Place aux cas concrets. Ce chapitre rassemble neuf études tirées du portfolio NoesisAI, dans neuf secteurs

différents, sur plusieurs territoires francophones.

Trois cas sont détaillés, parce qu’ils illustrent particulièrement bien les enjeux de l’orchestration. Six autres

sont présentés sous forme de fiches courtes, suffisantes pour donner une idée du périmètre et de la stack

utilisée.

Pour chaque cas, tu trouveras le contexte, la problématique, la solution déployée, et autant que possible les

résultats observés. Le but n’est pas de te montrer notre book, mais de te donner suffisamment d’exemples

pour que tu puisses identifier des analogies avec ta propre situation.

Cas détaillé n° 1. Immobilier, agence franchisée

L’agence est une enseigne immobilière franchisée de neuf collaborateurs, opérant à la fois sur la transaction

et sur la gestion locative. L’équipe dirigeante avait identifié plusieurs gisements d’inefficacité, sans avoir le

temps ni les compétences techniques pour les attaquer en interne.

Problématique

Neuf boîtes mails personnelles, chacune débordant de demandes hétérogènes (acquéreurs, vendeurs,

locataires, propriétaires bailleurs, sollicitations diverses) sans tri ni routage clair.

Une assistante de direction passant un temps considérable à rédiger des contenus récurrents :  fiches

biens, communications internes, supports commerciaux, avec un risque de désynchronisation par rapport

au ton de marque du réseau national.

Un pilotage commercial du portefeuille locatif effectué au feeling, sans dashboard structuré pour visualiser

en temps réel les indicateurs clés : taux d’occupation par typologie, performance par conseiller, secteur

géographique chaud ou froid.

Solution déployée, trois briques en parallèle

Brique 1. Automatisation des emails sur 9 boîtes. Claude lit les emails entrants via MCP Gmail, les classe

par typologie de demande, route vers la bonne personne, pré-rédige une réponse contextualisée à partir de

l’historique du contact et sauvegarde l’interaction. Le collaborateur ouvre sa boîte le matin avec ses emails

déjà pré-traités.

Brique  2.  Création  de  contenu  pour  l’assistante  de  direction. Une  skill  dédiée  à  la  rédaction  a  été

construite   :  ton  de marque,  structure  standardisée des  fiches  biens,  mentions  légales  obligatoires  (DPE,

surface  Loi  Carrez,  lot  de  copropriété)  intégrées  automatiquement,  exemples  de  référence  pour  les

communications internes. L’assistante demande, Claude produit.

Brique 3. Analyse de données depuis leur CRM immobilier. Connexion au CRM immobilier de l’agence et

mise en place d’un module qui sort en continu les indicateurs clés du portefeuille :  taux d’occupation par
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typologie de bien et par secteur, taux de location, performance par conseiller, vue consolidée en temps réel

pour la direction.

Stack technique

n8n, orchestration des trois workflows.

Claude via API, intelligence conversationnelle et rédactionnelle.

MCP Gmail, accès aux boîtes mails.

MCP vers le CRM immobilier, connexion à l’outil métier.

Skills personnalisées, capitalisation du savoir-faire métier de l’agence.

Résultat

Projet  livré,  équipe  opérationnelle  sur  les  trois  briques.  L’agence  passe  d’un  fonctionnement  où  chaque

collaborateur traitait ses emails à la main, à un fonctionnement où la boîte est pré-triée, pré-routée et pré-

répondue avant même qu’un humain l’ouvre. Le directeur d’agence dispose chaque matin d’un dashboard

consolidé sur son portefeuille, sans qu’aucun analyste n’ait passé du temps à le construire.

Ce qu’on retient de ce cas immobilier

Un seul  projet,  trois  briques  distinctes  qui  se  complètent.  C’est  ce  qui  distingue  une  mission  de

transformation d’un chantier isolé, et c’est ce qui rend le résultat difficile à défaire une fois installé.

Cas détaillé n° 2. Assurance et crédit

Notre client est une société belge de crédit et d’assurance qui reçoit un flux continu de demandes de crédit

par téléphone. Comme dans la plupart des métiers du courtage, la réactivité est un facteur clé de signature :

sur un marché concurrentiel, le premier qui rappelle le prospect gagne souvent le dossier.

Problématique

La  direction  avait  identifié  un  gisement  de  perte  particulièrement  frustrant   :  une  partie  significative  des

demandes de crédit arrivait en dehors des heures d’ouverture (soir, week-end, jours fériés) et tombait dans le

vide.

Demandes de crédit perdues hors horaires.

Impossible de qualifier un lead chaud à 22 h ou le dimanche après-midi.

Concurrence élevée sur le marché du crédit : le premier qui rappelle gagne souvent le dossier.

Saisie manuelle chronophage des données prospects dans le CRM, quand bien même les appels étaient

pris.

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

NOESIS.AI Agence Intelligence Artificielle 32



Solution déployée, agent vocal IA hors horaires

Un agent vocal IA activé exclusivement pendant les heures de fermeture, directement connecté au CRM de

l’entreprise.

Il décroche tous les appels hors horaires, sans aucune exception.

Il  qualifie la demande de crédit  en conversation naturelle :  montant souhaité, objet du crédit,  situation

professionnelle.

Il recueille les coordonnées du prospect.

Il crée automatiquement la fiche prospect dans le CRM.

Il notifie l’équipe par mail pour un rappel prioritaire dès l’ouverture.

Il envoie un email ou un SMS de confirmation au prospect pour confirmer la prise en charge.

Stack technique

API de téléphonie cloud, ligne téléphonique et routage SIP.

ElevenLabs, voix naturelle francophone. Un point décisif dans un secteur où la confiance se joue dès les

premières secondes.

OpenAI, compréhension conversationnelle et extraction des critères de qualification.

n8n, orchestration et intégration CRM.

Connecteur CRM dédié pour la création automatique de fiches prospects.

Résultat

Zéro demande de crédit perdue hors horaires.

Leads qualifiés prêts à l’ouverture chaque matin.

Gain de réactivité face à la concurrence.

Plus de saisie manuelle : tout arrive directement structuré dans le CRM.

Ce qu’on retient de ce cas crédit et assurance

Un cas d’école d’agent vocal de niveau N4, l’agent système autonome. L’IA tourne entièrement seule,

dans la fenêtre temporelle où l’humain n’est physiquement pas là. Pas de substitution ni de friction

interne, juste une équipe qui arrive le lundi matin avec des leads chauds qu’elle n’aurait jamais eus.

Cas détaillé n° 3. Services B2B, nettoyage industriel

Notre  client  est  une  société  française  de  nettoyage  B2B  industriel.  Comme beaucoup  d’acteurs  de  son

secteur,  l’entreprise  répond  régulièrement  à  des  appels  d’offres  publics  et  privés.  C’est  même un  canal

commercial structurant, mais c’est aussi un gouffre à temps humain.
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Problématique

Sourcing  manuel  des  appels  d’offres  chronophage,  avec  un  risque  permanent  de  manquer  des

opportunités pertinentes parce que personne n’a eu le temps de regarder.

Difficulté à prioriser : tous les appels d’offres ne valent pas l’investissement en temps, mais c’est difficile

d’en juger sans creuser le dossier.

Rédaction du mémoire technique très longue, mobilisant plusieurs personnes pendant plusieurs jours par

dossier.

Capitalisation limitée sur les réponses précédentes :  chaque mémoire repart  quasi  de zéro, alors que

l’entreprise a déjà répondu à des dizaines d’appels d’offres similaires.

Délais de réponse serrés, incompatibles avec une rédaction 100 % manuelle de qualité.

Solution déployée, trois sous-systèmes en chaîne

1. Sourcing automatisé. Veille continue sur les plateformes d’appels d’offres pertinentes pour le nettoyage

industriel. Remontée quotidienne des opportunités filtrées par géographie, montant et typologie de prestation.

2. Notation et  décision go ou no-go automatique. Scoring de chaque appel  d’offres selon les critères

propres  à  l’entreprise   :  zone  d’intervention,  taille  du  marché,  adéquation  métier,  concurrence  probable.

Recommandation affichée en un coup d’œil pour la direction commerciale.

3.  Rédaction  automatisée  du  mémoire  technique. Un  système  RAG  a  été  entraîné  sur  le  corpus

documentaire  de  l’entreprise   :  mémoires  précédents,  certifications  HSE,  références  clients,  procédures

internes. À partir du DCE ou du CCTP de l’appel d’offres, le système extrait les exigences et les critères

d’évaluation,  génère  un  premier  draft  de  mémoire  technique  structuré  et  intègre  dynamiquement  les

références clients pertinentes. L’équipe n’a plus qu’à relire, personnaliser et valider, au lieu de rédiger de zéro.

Stack technique

n8n, orchestration des workflows de sourcing, de scoring et de génération.

Supabase pgvector, vectorisation du corpus documentaire interne pour le RAG.

OpenAI et Claude, analyse des DCE et rédaction assistée.

Connecteurs vers les plateformes d’appels d’offres.

Résultat

Aucune opportunité pertinente manquée sur les plateformes surveillées.

Décision go ou no-go en quelques minutes au lieu de plusieurs heures.

Temps de rédaction du mémoire technique divisé de manière significative.

Qualité de réponse homogène, parce que nourrie par l’historique de l’entreprise plutôt que par la mémoire

d’une seule personne.

Capacité à répondre à davantage d’appels d’offres avec la même équipe. Sur un métier où chaque dossier

remporté représente plusieurs dizaines à centaines de milliers d’euros, le retour sur investissement est

immédiat.
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Ce qu’on retient de ce cas nettoyage B2B

Un projet RAG de niveau N4, agent système avec validation humaine. Le système ne décide pas seul

des go ou no-go définitifs et ne signe pas les mémoires. L’humain reste dans la boucle pour valider.

Mais l’essentiel du travail répétitif est pris en charge par l’IA, ce qui libère les commerciaux pour faire

ce qu’ils font de mieux : adapter la réponse au contexte de chaque client.

Six autres cas en bref

Pour compléter le panorama, voici six cas issus du portfolio NoesisAI, présentés en format synthétique.

Services B2B : agent vocal en souscription mensuelle

Secteur : services B2B. France. Statut : livré, en production depuis novembre 2025.

L’entreprise cherchait  à  fluidifier  la  prise d’appels  entrants  sans embaucher  de standardiste.  L’enjeu était

double : absorber le volume d’appels en pic d’activité, et qualifier proprement les demandes pour ne pas

mobiliser inutilement les opérationnels sur des questions de premier niveau.

Solution : agent vocal IA disponible 24/7 qui décroche automatiquement tous les appels, qualifie la demande

en conversation naturelle, route vers le bon interlocuteur ou prend un message structuré transmis par mail, et

notifie l’équipe en temps réel. Le modèle commercial change la donne côté client : un abonnement mensuel

récurrent  dans lequel  l’agent  est  entièrement opéré et  maintenu par NoesisAI,  sans surcoût  technique ni

équipe à former en interne.

Stack : API de téléphonie cloud, OpenAI pour la compréhension conversationnelle, n8n pour l’orchestration et

le post-traitement.

Résultat   : 100   %  des  appels  pris,  y  compris  pendant  les  pics  d’activité  où  plusieurs  appels  étaient

historiquement perdus. Messages qualifiés transmis structurés par email à l’équipe. Baisse significative du

temps passé par les opérationnels sur les appels de premier niveau, qui peuvent désormais se concentrer sur

les dossiers à forte valeur.

Conciergerie Airbnb : prospection Leboncoin automatisée

Secteur   :  conciergerie  Airbnb.  Sud-Morbihan,  France.  Statut   :  livré  depuis  octobre  2025,  sous  contrat  de  prestation

récurrente.

Une conciergerie Airbnb couvrant le sud du Morbihan. L’enjeu commercial : identifier systématiquement les

nouveaux  propriétaires  mettant  leur  bien  en  location  saisonnière  sur  Leboncoin,  pour  leur  proposer  la

prestation de conciergerie avant que les concurrents les contactent. Avant la mission, cette prospection était

faite manuellement, avec un coût en temps humain prohibitif et une couverture nécessairement partielle du

marché.
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Solution : deux workflows complémentaires.

Workflow 1,  prospection. Scrape les  annonces  Leboncoin  en  continu,  filtre  par  type  de  propriétaire

(particulier non équipé) et par zone géographique précise, convertit les formats de téléphone, déduplique

via Supabase pour ne jamais contacter deux fois le même prospect, et envoie un SMS personnalisé via

l’API SMS Mode.

Workflow  2,  gestion  des  réponses. Réception  des  réponses  SMS,  qualification  IA  de  l’intention

(intéressé, pas intéressé, demande d’infos), réponse automatique personnalisée si l’intention est claire,

escalade vers l’équipe humaine quand le lead est chaud.

Stack : n8n pour l’orchestration des deux workflows séparés, API de téléphonie cloud, Supabase comme

base de déduplication et d’historique, SMS Mode pour l’envoi de SMS professionnels.

Cadre contractuel : contrat de prestation de service signé couvrant la solution de prospection automatisée.

Le  système  tourne  en  autonomie  complète  sur  la  phase  d’identification  et  de  contact  initial.  L’humain

n’intervient que sur les leads qualifiés chauds.

Garage VO : digitalisation du parcours achat et vente

Secteur : automobile, véhicules d’occasion. Valenciennes, France. Statut : livré en mars 2026.

Garage de véhicules d’occasion dont l’activité reposait jusque-là sur des processus entièrement manuels :

achat auprès de particuliers, revente en concession, saisie administrative (CERFA, cartes grises, mandats).

Le risque d’erreur sur les pièces administratives était significatif, et le pipeline véhicules (stock, négociation,

vendus) n’était pas tracé.

Solution : deux flux complets reliés à une web app sur mesure pour le pilotage.

Flux achat   : capture du particulier  vendeur  via  formulaire  intelligent,  pré-remplissage automatique du

CERFA, validation des pièces avec signature électronique, enregistrement structuré en base.

Flux  revente   : publication  multi-canal  automatique  de  l’annonce,  qualification  des  leads  entrants,

génération du contrat de vente, transfert de carte grise assisté.

Stack   : n8n  pour  l’orchestration  des  deux  workflows,  Supabase  pour  la  base  véhicules  et  transactions,

Lovable pour le front de démonstration du parcours client, module de génération CERFA automatisée.

Résultats  attendus   : gain  de  temps  administratif  estimé  à  plusieurs  heures  par  transaction,  traçabilité

complète du cycle de vie véhicule, expérience client modernisée par rapport à la concurrence locale.

Acteur industriel : triple processus LinkedIn

Secteur : industrie. France. Statut : proposition livrée, mission en cours.

Un  acteur  industriel  français  pour  lequel  NoesisAI  a  conçu  une  proposition  commerciale  couvrant  trois

processus complémentaires d’automatisation LinkedIn, préparée pour le rendez-vous de second tour. C’est un
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cas typique de transformation commerciale B2B où LinkedIn est devenu le canal stratégique de génération de

pipeline, mais où le travail manuel d’animation reste prohibitif.

Prospection ICP. Identification et qualification automatisée des comptes cibles sur Sales Navigator selon

les critères propres à l’entreprise : secteur d’activité, taille d’entreprise, géographie, signaux d’achat. Le

système alimente en continu un pipeline de prospects qualifiés sans temps humain investi.

Monitoring stratégique. Surveillance continue des comptes clés déjà identifiés. Suivi des mouvements de

personnel, des publications, des recrutements, des annonces produits. Détection automatique des signaux

faibles qui méritent une prise de contact opportune. C’est de l’intelligence commerciale qui tourne sans

qu’un humain ait à scroller LinkedIn toute la journée.

Production de contenu. Automatisation de la production et de la planification de posts LinkedIn via un bot

Telegram. La direction valide les angles, le système rédige les variantes, programme la diffusion et mesure

les  performances.  La  régularité  de  présence,  facteur  clé  de  l’algorithme  LinkedIn,  est  garantie  sans

dépendre de la disponibilité humaine.

Stack : Unipile pour le scraping Sales Navigator conforme au RGPD sur le marché français, Dropcontact pour

l’enrichissement des emails B2B, n8n pour l’orchestration des trois workflows, bot Telegram comme interface

de production de contenu. Le choix d’Unipile plutôt qu’un scraper américain classique est délibéré : conformité

RGPD facilitée, exposition juridique minimisée pour le client industriel français.

Concession automobile (DOM) : agent vocal avec upsell

Secteur : automobile, concession. Martinique. Statut : livré, POC en production.

Concession automobile  basée en Martinique.  Le besoin  initial  était  classique  :  absorber  un flux  d’appels

important pendant les heures d’activité, dont une majorité concernait le service après-vente et la prise de

rendez-vous atelier. Mais l’opportunité allait plus loin : capitaliser commercialement sur ces interactions, qui

jusqu’alors étaient traitées comme des coûts purs alors qu’elles représentent un canal de revenus additionnels

(entretien, garantie étendue, assurance, services contractuels).

Solution : agent vocal IA qui, après avoir qualifié la demande principale du client (SAV, prise de rendez-vous,

demande d’information), propose des upsells contextualisés. La contextualisation est ce qui change tout :

l’agent  connaît  le  profil  véhicule  du client  (marque,  âge,  kilométrage)  et  propose uniquement  les  upsells

pertinents, sans pitch hors-sol qui agacerait le client. C’est l’IA qui transforme un standard téléphonique en

outil de revenus additionnels.

Stack : API de téléphonie cloud, OpenAI pour la conversation et la reconnaissance d’intention, n8n pour

l’orchestration et la logique d’upsell.

E-commerce artisanat : refonte web et emails automatisés

Secteur : e-commerce et artisanat. France. Statut : livré.

Le site e-commerce de notre client était vieillissant, peu performant en conversion mobile, et surtout dépourvu

de  toute  logique  d’automatisation  autour  des  emails  transactionnels  et  commerciaux.  L’équipe  perdait

quotidiennement  plusieurs  heures  sur  des  tâches  répétitives   :  envoi  de  confirmations,  suivi  de  panier

• 

• 

• 

NOESIS.AI Agence Intelligence Artificielle 37



abandonné,  relances  commerciales  manuelles,  gestion  des  avis  clients.  Il  n’y  avait  aucun  scénario  de

nurturing pour faire mûrir les prospects.

Solution : double chantier complémentaire.

Refonte du site : nouvelle identité visuelle, architecture d’information revue de zéro, optimisation mobile

aux standards 2026, tunnel de conversion clarifié et raccourci.

Automatisation des emails : scénarios de relance automatisés (panier abandonné, première commande,

anniversaire client),  emails  transactionnels déclenchés par  événement (commande validée,  expédition,

livraison),  séquences  de  follow-up  commercial  post-achat,  personnalisation  dynamique  en  fonction  du

profil d’achat.

Stack   : n8n  pour  l’orchestration  des  flux  email,  connexions  aux  outils  métier  du  client,  briques  de

personnalisation IA.

Résultat : site moderne orienté conversion, communications email automatisées de bout en bout, gain de

temps quotidien pour l’équipe qui n’a plus à envoyer les emails un par un.

Le portfolio complet est consultable sur demande

Ces neuf études de cas ne représentent qu’une partie de notre portfolio. Un cabinet de conseil tech à

Montréal, un acteur du BTP, un spécialiste des pièces détachées auto, un acteur de l’hôtellerie B&B :

autant d’autres références sectorielles disponibles si tu veux creuser un secteur particulier. Demande-

nous, on partage volontiers.

• 
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C H A P I T R E  7

Comment identifier les bonnes opportunités

À ce stade du guide, tu sais ce qu’est l’écosystème Claude, tu comprends la distinction entre augmentation et

orchestration, tu situes les 5 niveaux d’autonomie, tu connais les 4 typologies d’automatisation, et tu as vu

neuf cas concrets dans neuf secteurs différents.

La question légitime, maintenant, c’est : par où commencer chez moi ?

Ce chapitre ne propose pas une méthode d’audit complet. L’audit complet, c’est notre métier en mission. Il

propose une grille rapide qui  te permettra d’identifier  seul,  en 30 minutes maximum, deux ou trois pistes

d’orchestration  crédibles  dans  ton  entreprise.  Suffisant  pour  passer  le  seuil  de  l’inaction  et  engager  une

conversation sérieuse.

Étape 1. Cartographier tes processus consommateurs

Avant de penser automatisation, pense « où passe vraiment le temps ». Liste les 5 à 10 processus de ton

entreprise qui consomment le plus de temps humain chaque semaine. Sois précis : pas « l’administratif » en

bloc, mais « la saisie des factures fournisseurs » et « le rapprochement bancaire mensuel » séparément.

Pour chacun, note :

qui fait le travail, un nom de fonction suffit ;

combien de temps par semaine ce processus mobilise au total, en estimation, multipliée par le nombre de

personnes concernées ;

quel déclencheur lance le processus : un mail, un appel, une commande, une date ;

quel est le livrable de sortie : un document, une fiche, un mail envoyé, une décision.

Astuce de mission

Demande aussi à tes collaborateurs de te lister ce qui les agace le plus dans leur travail quotidien.

C’est souvent là que se trouvent les meilleures opportunités d’automatisation :  ce qui est répétitif,

frustrant, à faible valeur ajoutée, et que tout le monde aimerait voir disparaître.

Étape 2. Filtrer avec les 5 signaux

Reprends la liste du chapitre 4, celle des signaux qui indiquent qu’un processus est mûr pour l’orchestration.

Pour chaque processus identifié à l’étape 1, coche ce qui s’applique :

le même processus est répété par plusieurs personnes ;

il y a un événement déclencheur identifiable ;
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le résultat attendu est structuré ;

le processus tourne en continu ou en horaires étendus ;

le coût de l’inaction est mesurable.

Si tu coches trois signaux sur cinq sur un même processus, c’est un candidat crédible. Si tu en coches quatre

ou cinq, c’est même probablement urgent.

Étape 3. Évaluer avec la matrice impact et effort

Tu as maintenant une liste de candidats crédibles. Reste à les hiérarchiser. Pour chacun, attribue une note sur

5 sur deux dimensions.

Impact business,  de 1 pour mineur à 5 pour transformatif :  combien d’heures par mois tu récupères,

combien de leads perdus tu évites, combien de chiffre d’affaires tu débloques.

Effort  de  mise  en  place,  de  1  pour  très  simple  à  5  pour  très  complexe   :  combien  de  systèmes  à

connecter, combien de règles métier à formaliser, combien de cas particuliers à gérer.

Place ensuite tes candidats sur la matrice suivante.

Quadrant Impact et effort Quoi en faire

Quick wins Impact haut, effort bas Attaquer en premier. C’est l’élan.

Projets stratégiques Impact haut, effort haut Planifier. Mobiliser un partenaire.

Petits plus Impact bas, effort bas À voir si tu as du temps. Faible priorité.

Pièges Impact bas, effort haut Ne pas faire.

La règle d’or : commence par les quick wins, pas par les projets stratégiques. Pourquoi ? Parce qu’un quick

win réussi crée de la confiance, de l’adhésion interne et de la dynamique. Un projet stratégique raté dès le

début casse tout l’élan IA de l’entreprise pour 18 mois. Mieux vaut une petite victoire visible qu’un grand échec

invisible.

Étape 4. Les 5 questions à se poser avant de lancer

Une fois que tu as identifié 1 à 3 projets prioritaires, pose-toi ces cinq questions avant de te lancer.

Quel est le résultat précis attendu ? Pas « gagner du temps » en général, mais « libérer 8 heures par

semaine sur le tri des emails » ou « qualifier 100 leads en autonomie par mois ».

Quel est le coût de l’inaction ? Combien on perd aujourd’hui à ne pas le faire ? Sans cette donnée,

impossible de juger du retour sur investissement.
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Quels outils sont déjà en place ? L’automatisation doit s’appuyer sur l’existant, pas le remplacer pour le

plaisir. Liste précise : CRM, messagerie, comptabilité, ERP, outil métier.

Qui sera le référent côté entreprise ? Un projet d’orchestration a besoin d’un interlocuteur côté client qui

connaît le métier et qui peut trancher. Si personne n’est désigné, le projet va dériver.

Quel  niveau  de  validation  humaine  on  garde   ? Sur  quels  événements  l’IA  agit  seule,  sur  quels

événements elle escalade ? La réponse définit le niveau d’autonomie cible : N2, N4 ou hybride.

Checklist pré-mission : ce qu’on te demandera en rendez-vous

Si tu décides de prendre un rendez-vous avec un intégrateur, nous ou un autre, voici les informations qu’il te

demandera presque systématiquement.  Les avoir  préparées en amont  accélère le  cadrage et  permet  de

chiffrer plus précisément à la sortie du premier appel.

Catégorie Information utile

Contexte entreprise Secteur, taille (CA, ETP), maturité IA actuelle

Stack existante CRM, messagerie, comptabilité, ERP, outils métier

Processus visé Description précise du processus à automatiser

Volume Nombre d’événements par jour ou par semaine concernés

Temps humain actuel Heures consacrées au processus aujourd’hui

Référent interne Nom et fonction de la personne qui pilotera côté client

Sensibilité des données Niveau de confidentialité, contraintes RGPD particulières

Budget indicatif Fourchette envisagée, qui peut rester vague à ce stade

Délai souhaité Quand tu aimerais que le système soit en production

Aucune de ces informations n’est bloquante si  tu ne l’as pas en tête au moment de l’appel,  on creusera

ensemble. Mais plus tu arrives préparé, plus l’échange de 30 minutes est précis et orienté décision.

Ce qui ne mérite pas d’être automatisé

Pour finir, un point peu abordé : tout ne mérite pas d’être automatisé. Voici quatre situations où il vaut mieux

s’abstenir.

Les processus rares. Si  une tâche n’arrive que 3 ou 4 fois  par  an,  le  retour  sur  investissement  de

l’automatisation sera négatif. Mieux vaut documenter clairement le processus et le faire à la main.

• 

• 

• 

• 
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Les processus politiquement sensibles. Tout ce qui touche aux RH, au licenciement, à l’évaluation des

collaborateurs, à la prise de décision discrétionnaire. L’automatisation est une mauvaise idée, à la fois

éthiquement et juridiquement.

Les tâches où la relation humaine est le produit. Si tes clients te paient parce qu’ils aiment échanger

avec toi (coach, thérapeute, certains consultants), automatiser la relation détruit ta valeur. Garde l’humain

au centre, automatise seulement ce qui est autour.

Les processus mal définis. Si tu n’arrives pas à expliquer clairement le processus à un nouvel arrivant,

tu n’arriveras pas à l’expliquer à Claude non plus. Commence par clarifier le processus avant de penser à

l’automatiser.

Si tu veux qu’on regarde ensemble

Cette méthode rapide te permet d’identifier seul des pistes crédibles. Mais pour les valider, les chiffrer

et les transformer en projet livrable, il y a un moment où parler à un partenaire d’intégration fait gagner

un temps considérable. C’est là que NoesisAI intervient.

• 

• 

• 
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