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L'automatisation qui rend la com plus humaine, pas
moins.

L I V R E  B L A N C  ·  AU TO M AT I S AT I O N ,  P R O C E S S ,  O U T I L S ,  S C A L A B I L I T É

Automatiser sans perdre l'humain
Process et outils pour scaler sans

déshumaniser
Automatiser, ce n'est pas déshumaniser. C'est libérer le temps humain pour ce qui compte vraiment — et

automatiser le reste. La question n'est pas 'automatiser ou pas', c'est 'qu'est-ce qu'on automatise, et qu'est-
ce qu'on garde humain ?' Ce livre blanc donne la méthode.

14 pages 11 min de lecture PDF téléchargeable 6 chapitres
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L E  C O N T E N U  E N  D É TA I L

Ce que vous trouverez dans ce livre blanc
Un contenu dense, des exemples concrets, des méthodes applicables dès le lendemain. Pas
du remplissage corporate.

01 Pourquoi l'automatisation est un sujet humain
Le malentendu 'automatisation = déshumanisation'. Ce que le terrain montre.

02 La grille de décision — 4 critères
Fréquence, criticité, émotion, variabilité. Comment décider sans se tromper.

03 Les 6 process à automatiser
Capture, nurturing, suivi, reporting, facturation, onboarding. Avec les outils par taille d'entreprise.

04 Les 4 process à garder humains
Premier contact, closing, crise, stratégique. Pourquoi l'humain reste irremplaçable.
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05 Les outils qui permettent les deux
Zoho, Notion, Make, Calendly. La stack minimal qui automatise sans déshumaniser.

06 Le plan de mise en place — 30 jours
3 chantiers, 3 quick wins. La méthode pour automatiser sans rupture.

L E  C O N T E N U

La méthode 4 critères + 6/4
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Pourquoi l'automatisation est un sujet humain
Le malentendu 'automatisation = déshumanisation'. Ce que le terrain montre.

L'automatisation, ce n'est pas déshumaniser. C'est libérer le temps humain pour ce qui compte vraiment —
et automatiser le reste. Le malentendu classique, c'est de croire que l'automatisation = perte d'humanité.

C'est l'inverse qui est vrai : en automatisant le répétitif, on libère du temps pour l'humain.

J'ai accompagné un entrepreneur qui passait 4 heures par jour sur des tâches administratives. Capture de

leads, relance, facturation, reporting. Le soir, il n'avait plus d'énergie pour ce qui comptait : ses clients, sa
vision, son business.

On a automatisé 6 process en 30 jours. Résultat : il a récupéré 3 heures par jour. Et — contre-intuitif — sa
relation client s'est améliorée. Parce qu'il avait plus de temps pour le premier contact, le closing, la gestion

de projet. L'humain s'est recentré sur l'humain.

Le principe : automatiser ce qui est répétitif, garder humain ce qui est relationnel. La distinction est simple

en théorie, plus complexe en pratique. Ce livre blanc donne la méthode pour la faire.
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La grille de décision — 4 critères



Fréquence, criticité, émotion, variabilité. Comment décider sans se tromper.

La grille de décision pour savoir si une tâche doit être automatisée ou gardée humaine tient en 4 critères. 1)

Fréquence : est-ce que c'est quelque chose que je fais tous les jours / toutes les semaines ? Si oui,
candidat à l'automatisation. 2) Criticité : est-ce que ça a un impact majeur si je le rate ? Si oui, garder

humain (ou alors automatiser mais avec un contrôle). 3) Émotion : est-ce que ça implique une dimension
émotionnelle, relationnelle, sensible ? Si oui, garder humain. 4) Variabilité : est-ce que c'est toujours pareil,

ou est-ce que ça change selon les situations ? Si toujours pareil, automatiser. Si ça change, garder humain.

Exemple 1 — L'envoi d'une newsletter mensuelle. Fréquence : 1/mois. Criticité : moyenne. Émotion :

basse. Variabilité : basse. Décision : automatiser. Exemple 2 — Le premier contact avec un prospect.
Fréquence : variable. Criticité : haute. Émotion : haute. Variabilité : haute. Décision : garder humain.

Exemple 3 — La facturation. Fréquence : haute (chaque vente). Criticité : haute (impact financier). Émotion
: basse. Variabilité : basse. Décision : automatiser. Exemple 4 — La gestion d'une crise. Fréquence : basse.

Criticité : très haute. Émotion : très haute. Variabilité : haute. Décision : garder humain (et c'est non-
négociable).

La règle simple : si la tâche coche 3 critères sur 4 « à automatiser », automatisez. Si elle coche 2+, faites
un test. Si elle coche 1 ou 0, gardez-la humaine. C'est ce qui rend la décision reproductible, pas une affaire

d'intuition.
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Les 6 process à automatiser
Capture, nurturing, suivi, reporting, facturation, onboarding. Avec les outils par taille d'entreprise.

Les 6 process à automatiser en priorité, dans l'ordre d'impact. 1) La capture de leads : formulaire sur le site
→ push dans le CRM → email de confirmation au prospect. Automatisation simple, gain immédiat. Outils :

Zoho Forms + Zoho CRM + Zoho Mail (email transactionnel, intégré à Zoho One). 2) Le nurturing :
séquence d'emails automatisés (J+0, J+2, J+5, J+8, J+14) en fonction du comportement du prospect. Outil

intégré : Zoho Campaigns (inclus dans Zoho One, natif avec le CRM — pas besoin d'outil tiers).

3) Le suivi commercial : rappels automatiques pour le commercial (« appeler X dans 2 jours »), scoring des

leads, alertes quand un prospect ouvre un email. Outils : Zoho CRM, HubSpot. 4) Le reporting : tableau de
bord automatique avec les KPIs clés (leads par mois, taux de conversion, CA par canal, ROI par action).

Outils : Google Data Studio, Zoho Analytics, Excel + Power Query pour les budgets serrés.

5) La facturation : génération automatique des factures, relances de paiement, suivi des règlements. Outils

: Zoho Books, Pennylane, Sellsy. 6) L'onboarding client : séquence de mails de bienvenue, accès aux
ressources, premier RDV de cadrage. Outils : Zoho CRM + automation, Notion + automatisation.



Le critère de choix des outils : pas le plus puissant, le plus utilisé. Vous voulez un outil que vous pouvez

trouver des freelances/intégrateurs, que vos équipes peuvent apprendre, et qui a une communauté active.
Pour 90% des PME, Zoho fait tout (CRM + Books + Campaigns + Forms + Sign), pour 30€/mois/utilisateur.

C'est l'investissement qui a le meilleur ROI.
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Les 4 process à garder humains
Premier contact, closing, crise, stratégique. Pourquoi l'humain reste irremplaçable.

Les 4 process à garder humains, dans l'ordre d'importance. 1) Le premier contact personnalisé. Quand un
lead « chaud » est identifié, le commercial appelle dans les 2h. Pas un email automatisé — un appel

humain. Pourquoi : le prospect s'est manifesté, il attend une réponse humaine, le délai entre sa
manifestation et votre réponse détermine 80% de la conversion.

2) Le closing. La signature, c'est un moment humain. Même si tout le pipe est automatisé, le moment de la
signature demande de l'humain — pour traiter l'objection de dernière minute, pour adapter l'offre, pour créer

la confiance. Un commercial senior qui signe, c'est irremplaçable par un chatbot.

3) La gestion de crise. Quand un client est en crise, le mail automatique est perçu comme une insulte. Le

mail humain, dans l'heure, est perçu comme un signe de respect. La crise est le moment où l'humain fait
toute la différence. Le bot peut détecter la crise, mais c'est l'humain qui la gère.

4) La relation stratégique long terme. Pour les comptes clés (top 20% qui font 80% du CA), la relation est
humaine, personnalisée, durable. Le commercial senior qui connaît le client par son prénom, qui l'appelle

pour son anniversaire d'entreprise, qui se souvient de son dernier défi — c'est ça, la relation stratégique.
Aucun outil ne remplace ça.

Le piège : vouloir automatiser ces 4 process. C'est tentant (gain de temps, scalabilité), mais c'est une
erreur stratégique. Vous gagnez 2h par semaine et vous perdez 30% de vos comptes clés en 2 ans. Le

calcul est vite fait.
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Les outils qui permettent les deux
Zoho, Notion, Make, Calendly. La stack minimal qui automatise sans déshumaniser.

La stack minimal qui automatise sans déshumaniser, pour une PME de 5-20 personnes. 1) Zoho One
(35€/mois/utilisateur) : CRM + Books + Campaigns + Forms + Sign + Workplace + Meeting. C'est la stack



principale. Elle couvre 80% des besoins.

2) Zoho Campaigns (inclus dans Zoho One) : email transactionnel et marketing automation, natif avec le
CRM. C'est ce qui vous permet d'envoyer les séquences de nurturing sans outil tiers, avec un scoring de

leads intégré. 3) Notion (gratuit pour usage perso, 8€/mois par user) : base de connaissances interne, wiki,
documentation. C'est ce qui vous permet de garder une mémoire collective.

4) Make (gratuit jusqu'à 1000 opérations/mois) : automatisation no-code entre outils. Par exemple, « quand
un lead est créé dans Zoho, créer une tâche dans Notion, envoyer un email via Zoho Mail, ajouter une ligne

dans Google Sheets ». C'est ce qui vous permet de connecter tous les outils sans développeur.

5) Calendly (gratuit pour 1 type de RDV) : prise de RDV en ligne sans back-and-forth. La cible choisit son

créneau, c'est synchronisé dans votre agenda, c'est confirmé automatiquement. C'est ce qui vous fait
gagner 2h par semaine de ping-pong mail.

Avec ces 5 outils, vous pouvez automatiser 80% de votre com et garder humain les 20% qui comptent.
Coût total : 50-100€/mois selon le nombre d'utilisateurs. C'est l'investissement qui transforme une PME.
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Le plan de mise en place — 30 jours
3 chantiers, 3 quick wins. La méthode pour automatiser sans rupture.

Le plan de mise en place en 30 jours, sans rupture. 3 chantiers, par ordre d'impact.

Chantier 1 — Capture de leads (semaine 1). Mettez en place un formulaire de capture sur le site, connecté
à votre CRM, avec email de confirmation automatique. Outils : Zoho Forms + Zoho CRM. Temps de mise

en place : 2h. Résultat : 100% des leads capturés, 0 lead perdu. Quick win #1.

Chantier 2 — Nurturing automatisé (semaine 2-3). Créez 1 séquence de 5 emails automatisés, déclenchée

à la capture du lead. Outil : Zoho Campaigns (inclus dans Zoho One, natif avec le CRM). Temps de mise en
place : 4h. Résultat : +30% de leads convertis en RDV. Quick win #2.

Chantier 3 — Reporting automatisé (semaine 4). Mettez en place 1 tableau de bord avec vos 5 KPIs clés,
mis à jour automatiquement. Outils : Google Data Studio ou Zoho Analytics. Temps de mise en place : 6h.

Résultat : vous savez en temps réel ce qui marche, vous arrêtez ce qui ne marche pas. Quick win #3.

À la fin du mois, vous avez automatisé 60% de votre com. Sans rupture, sans stress, sans réorganisation

brutale. Le reste, c'est du déploiement progressif, sur 6-12 mois. Le bon rythme, c'est 1 chantier par mois,
pas 6 chantiers en 1 mois.



E X T R A I T

Un avant-goût, pour voir si le ton vous parle

J'ai accompagné un entrepreneur qui passait 4 heures par jour sur des tâches administratives.
Capture de leads, relance, facturation, reporting. Le soir, il n'avait plus d'énergie pour ce qui comptait
: ses clients, sa vision, son business.

On a automatisé 6 process en 30 jours. Résultat : il a récupéré 3 heures par jour. Et — contre-intuitif
— sa relation client s'est améliorée. Parce qu'il avait plus de temps pour le premier contact, le
closing, la gestion de projet. L'humain s'est recentré sur l'humain.

La clé, ce n'est pas 'automatiser le maximum'. C'est 'automatiser le bon'. Les tâches répétitives sans
émotion, sans criticité, sans variabilité — celles-là partent en automatique. Les tâches où l'humain

fait la différence — celles-là restent humaines. Le reste est distraction.

Ce livre blanc vous donne la grille de décision, les 6 process à automatiser, les 4 à garder humains,
et la stack minimal. Pour scaler sans perdre ce qui fait votre valeur.

— Christophe Girin, fondateur de Pure Communication · 30 ans de terrain en communication et marketing
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Un livre blanc, c'est une carte.
Un échange, c'est le chemin.

Si ce livre blanc vous parle, vous pouvez aller plus loin : 30 minutes d'échange avec Christophe pour
voir comment l'appliquer à votre situation. Sans engagement.

Échanger 30 min avec Christophe Voir tous nos outils →
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