MANAGEMENT DES BUSINESS MANAGERS

Quand le temps gagné grace a I'lA sert juste
a brasser plus d'air

Frédéric Le Pennec - 4 février 2026
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L'lA fait gagner du temps, mais ce gain peut simplement accélérer des pratiques peu efficaces
si rien ne change dans la qualité du travail. Pour les Business Managers, I'enjeu n’est pas de
produire plus, mais d’améliorer ce qui crée vraiment de la valeur.

L'IA permet déja de produire plus vite des synthéses, des mails, des comptes rendus ou des
propositions. Mais si le temps libéré sert uniquement a multiplier les mémes actions sans améliorer leur
qualité, le gain de productivité peut surtout accélérer les mauvaises habitudes.

LE POINT DE DEPART
L'IA est un accélérateur. Avant de mesurer le temps gagné, il faut donc savoir ce qu'elle
accélere : du volume, de la valeur... ou simplement davantage de bruit.

Gagner du temps ne dit rien de ce que I'on en fait

Les promesses autour de l'intelligence artificielle commencent presque toujours de la méme maniere :
automatiser les taches répétitives, réduire le temps de préparation et libérer plusieurs heures par
semaine. Ces gains sont réels dans de nombreux usages.

Un Business Manager peut obtenir en quelques minutes une synthése de compte, préparer la trame
d'un mail, résumer une réunion ou mettre en forme une proposition commerciale. Ce qui prenait
quarante minutes n'en demande parfois plus que dix.
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Mais les trente minutes libérées ne disparaissent pas. Elles sont réinvesties. Et dans beaucoup
d'organisations, elles servent surtout a produire trois mails supplémentaires, analyser davantage de
profils ou envoyer plus de propositions. Le gain est immédiatement converti en volume.

Ce choix parait logique parce que le volume se compte facilement. On voit le nombre de messages
envoyés, de comptes étudiés et de documents produits. |l est beaucoup plus difficile de mesurer si le
ciblage s'est amélioré, si la réunion a créé davantage de confiance ou si la proposition répond mieux au
besoin réel.

Un "mieux machine" peut masquer un "moyen humain"

L'IA améliore souvent la partie visible du travail. Le compte rendu est plus clair, le mail plus fluide, la
proposition mieux structurée. Le résultat parait plus professionnel et donne le sentiment que lI'ensemble
du processus a progresseé.

Pourtant, une synthése impeccable ne corrige pas une réunion mal menée. Un mail bien rédigé ne
compense pas un ciblage approximatif. Une proposition élégante ne devient pas pertinente si le besoin
du client a été superficiellement qualifié.

Prenons une réunion de prospection pendant laquelle le Business Manager a beaucoup présenté son
entreprise, mais peu exploré les priorités du prospect. L'lA pourra produire un excellent compte rendu
de cet échange. Elle ne fera pas apparaitre les informations qui n‘ont jamais été demandées. Le
document sera meilleur ; la connaissance du client restera pauvre.

Le danger apparait lorsque la qualité de la production finale est confondue avec la qualité du travail qui
I'a précédée. Parce que le livrable parait meilleur, on suppose que la démarche l'est aussi.

LE FAUX PROGRES

Passer d'un document médiocre rédigé par un humain a un bon document produit avec I'lA est
un progres. Mais ce progrés ne dit rien de la qualité du ciblage, du raisonnement, de la relation
ou de la décision qui se trouvent derriére.

Faire davantage d'une action peu efficace multiplie aussi ses effets

L'augmentation du volume peut produire des résultats. Envoyer deux fois plus de messages finit parfois
par générer davantage de réponses. Mais cette logique multiplie également les conséquences d'une
action mal concgue.

Une prospection insuffisamment ciblée produit plus de refus, davantage de lassitude et une dégradation
de la réputation auprés des comptes sollicités. Une proposition moyenne envoyée plus rapidement
géneére des allers-retours, mobilise les équipes et donne au client davantage de raisons de comparer
uniquement les prix.

Imaginons qu'un Business Manager consacre habituellement deux heures a préparer dix prises de
contact, dont seulement trois sont réellement pertinentes. Grace a I'lA, il peut désormais en préparer
trente. Si la méthode de ciblage ne change pas, il ne crée pas vingt prises de contact utiles
supplémentaires : il industrialise surtout l'imprécision.

L'efficacité ne consiste donc pas a produire le maximum avec le minimum de temps. Elle consiste &
obtenir davantage de résultats utiles avec les ressources disponibles. Le nombre d'actions n'a de valeur
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que s'il améliore la probabilité d'atteindre le résultat attendu.

Les activités qui restent humaines demandent toujours du travail

Certaines dimensions du métier peuvent étre assistées, mais elles ne peuvent pas étre déléguées sans
perte. Comprendre ce qu'un prospect ne formule pas clairement, confronter une demande a ses
contraintes réelles, installer la confiance ou décider de ne pas poursuivre une opportunité restent des
actes de jugement.

L'IA peut préparer des questions pour une réunion de qualification. Le Business Manager doit encore
écouter les réponses, repérer une contradiction et choisir de quitter sa trame pour approfondir un sujet.
Elle peut suggérer une objection probable ; il doit percevoir si le client hésite sur le fond ou cherche
simplement a négocier.

Ces compétences ne progressent pas automatiquement parce qu'un outil fait gagner du temps autour
d'elles. Si la préparation prend dix minutes de moins mais que la réunion est conduite exactement de la
méme facon, la performance humaine reste inchangée.

LE TEMPS VRAIMENT LIBERE
Le temps gagné ne crée de valeur que s'il est rendu disponible pour une activité qui en crée :
mieux préparer, mieux écouter, mieux analyser, apprendre, s'entrainer ou décider.

Le réflexe organisationnel reste souvent : produire plus

Dés qu'un outil améliore la productivité, I'organisation est tentée d'augmenter les attentes. Si un compte
rendu prend moins de temps, on peut documenter davantage de réunions. Si une recherche de
prospects est accélérée, on peut enrichir davantage de comptes. Si les mails sont générés rapidement,
on peut contacter davantage de personnes.

Ce mécanisme n'est pas absurde. Une partie des gains doit pouvoir soutenir la croissance. Mais si
chague minute économisée devient immédiatement une nouvelle unité de production attendue, I'A ne
libére rien. Elle augmente simplement la cadence.

Le Business Manager peut alors avoir le sentiment paradoxal de disposer d'outils plus puissants tout en
étant plus sollicité. Il produit davantage, recoit plus d'informations, gére plus de relances et doit
contréler un volume croissant de contenus générés. Le temps gagné en amont réapparait sous forme
de charge en aval.

Par exemple, doubler le nombre de propositions envoyées signifie aussi davantage de suivis, de
questions client, de versions a corriger et de décisions a tracer. L'automatisation d'une étape ne réduit
pas nécessairement le colt de I'ensemble du processus.

Commencer par identifier ce qui doit réellement progresser

Avant de déployer un nouvel usage de I'lA, il faut nommer le probléme que I'on cherche a résoudre.
Est-ce le temps de rédaction ? La qualité du ciblage ? La pertinence des questions posées ? Le taux de
transformation des propositions ? La capacité des Business Managers a tirer des enseignements de
leurs réunions ?
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La distinction est importante. Si les propositions sont trop longues a produire, I'lA peut directement
aider. Si elles transforment peu parce qu'elles répondent mal au besoin, réduire leur temps de rédaction
ne suffira pas. Il faudra d'abord améliorer la qualification et la construction de la réponse.

Un indicateur de productivité mesure ce qui a été économisé : minutes par compte rendu, temps de
préparation ou nombre de documents produits. Un indicateur d'efficacité mesure ce qui s'est amélioré :
qualité des rendez-vous obtenus, taux de passage a |'étape suivante, pertinence percue par le client ou
réduction des reprises.

LA BONNE QUESTION
Avant de demander combien de temps I'lA fait gagner, il faut demander quel résultat doit
s'améliorer. Sans objectif métier, le gain de temps devient facilement un objectif en soi.

Faire mieux suppose une démarche, pas seulement un outil

Améliorer une pratigue commence par l'observer. Il faut identifier ce qui fonctionne mal, comprendre
pourquoi et définir un changement précis. L'IA peut aider a analyser les situations, proposer des
scénarios ou préparer un entrainement. Elle ne remplace ni le diagnostic, ni la décision de changer.

Prenons un Business Manager dont les réunions débouchent rarement sur une prochaine étape claire.
L'objectif n'est pas de préparer ses réunions deux fois plus vite. Il peut d'abord analyser plusieurs
comptes rendus, repérer que les décisions restent floues, travailler une maniére de conclure, la tester
pendant quatre semaines puis comparer les résultats.

Dans cette séquence, I'lA peut accélérer I'analyse, jouer le réle d'un prospect lors d'une simulation et
aider a préparer une formulation. La progression vient toutefois du passage a l'action, du feedback et de
la comparaison avec la situation précédente.

Faire mieux demande donc quatre mouvements : choisir ce que I'on veut améliorer, développer la
compétence nécessaire, expérimenter dans le travail réel et mesurer I'écart avec I'avant. Sans cette
boucle, I'outil produit plus vite sans faire progresser la pratique.

Réinvestir consciemment le temps gagné

Une équipe qui économise deux heures par semaine sur ses taches de synthése peut, par exemple,
décider d'en réinvestir une dans davantage d'actions commerciales et l'autre dans une revue de
ciblage, une simulation de rendez-vous ou l'analyse d'une proposition perdue. Le gain ne disparait pas
dans l'agenda : il soutient une intention précise.

Ce choix reléve du management. Si les objectifs ne valorisent que le nombre d'actions, les équipes
utiliseront logiqguement I'lA pour en produire davantage. Si le manager attend aussi une amélioration de
la qualité et en observe les preuves, le temps gagné peut devenir un levier de progression.

LA QUESTION DE MANAGEMENT

Quand I'lA libére une heure, I'organisation doit décider ce qu'elle veut acheter avec cette heure :
davantage d'activité, une meilleure qualité, une compétence nouvelle ou une décision plus
solide.

L'IA acceélere ce que l'organisation choisit de valoriser
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L'intelligence artificielle peut améliorer la préparation, I'analyse et I'apprentissage, mais elle amplifie
aussi les priorités existantes.

Dans une organisation pilotée par le volume, elle permettra surtout d'envoyer et de produire plus. Dans
une organisation attentive a la valeur, elle libérera du temps pour mieux cibler, mieux qualifier et mieux
décider.

L'lA fait gagner du temps. Reste a choisir si ce temps industrialise I'existant ou améliore ce qui restait
insuffisant. Un accélérateur ne choisit jamais la direction : cette responsabilité reste humaine et
managériale.

CoAct — The Collabo'action Factory 5/5
frederic.lepennec@coact.fr - +33 6 03 06 05 02 - coact.fr



