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Ce que l'lA fait
Mmieux que Vous en
prospection

Un test, un feu tricolore et un panorama d'outils pour décider ce
gue vous confiez a une machine, et ce que vous gardez.
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Infroduction

L'lA va changer le travail de vos SDR, et le vétre. Ce n'est pas une mauvaise
nouvelle : elle adore les taches ingrates, et ce sont précisément celles qui vous
empéchent de prospecter.

Chercher le bon interlocuteur, vérifier une adresse email, réécrire la méme relance,
mettre a jour un tableur : des heures passées a préparer, pour un message qui reste
souvent sans réponse.

Ce playbook s'adresse aux dirigeants de TPE et de PME B2B, curieux ou méfiants
face aux outils d'lA, qui veulent savoir concretement quoi déléguer. Vous y trouverez
un test de sept questions pour mesurer la part automatisable de votre semaine, une
grille pour trier ce que vous déléguez, supervisez ou gardez, et un panorama des
outils par usage, avec leurs prix d'entrée.

Vous y verrez aussi ce qu'aucune machine ne fera a votre place : lire entre les lignes,
négocier, créer la confiance.
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1. L'lA peut-elle faire de la
prospection pour nous ?

La question de I'lA agite les équipes commerciales depuis I'arrivée de ChatGPT fin 2022. Les
titres alarmistes se multiplient, les SDR s'inquiétent, les dirigeants hésitent entre enthousiasme et
méfiance. Tout le monde se demande : « Est-ce que I'lA va faire mon job ? ».

Mais derriere le bruit médiatique, que disent vraiment les données ?

La semaine d'un commercial

30%

Ventes

70%

Recherche, saisie, relances, coordination, taches internes

Aujourd’hui, selon Salesforce (State of Sales, 2022), un commercial ne passe qu’environ 28 a
30 % de sa semaine a vendre. Le reste part en recherche, saisie, relances, coordination, taches
internes.

En TPE, la question est différente. Le sujet, c'est : "est-ce que je peux arréter de repousser la
prospection a demain, parce que je n'ai pas le temps aujourd’hui ?"

L'lA intervient a ce moment-la : exécuter les tdches mécaniques. Et oui, c'est une bonne chose !
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Test express : votre semaine est-elle automatisable ?

Test express : votre semaine est-elle automatisable ?

Que faites-vous sur une semaine ?

Combien d'heures par semaine passez-vous a rechercher des prospects + infos ?
Moins d'lh 1-3h 3-5h Plus de 5h

Quel pourcentage de vos emails de prospection partent d'un template copié-collé ?
Moins de 20% 20-50% 50-80% Plus de 80%

Combien de temps entre la réception d'un lead entrant et votre premier contact ?
Moins de 5 min 5-30 min 30 min - 2h Plus de 2h

Combien d'heures par semaine consacrez-vous @ mettre a jour votre CRM ?
Moins d'1h 1-3h 3-5h Plus de 5h

Quel pourcentage de vos relances sont des copier-coller du message précédent ?
Moins de 10% 10-30% 30-60% Plus de 60%

Combien de temps passez-vous a planifier vos rendez-vous ?
Moins de 30min/semaine 30 min - 1h 1-2h Plus de 2h

Combien de temps passez-vous a rédiger et personnaliser vos messages ?
Moins d'1h 1-3h 3-5h Plus de 5h

Peu de temps engagé Potentiel de Seul le café vous fait
Environ 20 4 30 % récupération d'heures tenir
automatisable : visez la Environ 40 a 60 % Environ 60 a 80 %
régularité. automatisable. automatisable : déléguez la

préparation.
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Qu'est-ce qui disparait avec I'lA ?

Qu'est-ce qui disparait avec I'lA ?

Au final, ce qui disparait réellement, ce n'est pas un métier. C'est tout ce qui empéche ce métier
d'exister correctement.

Les heures passées a fouiller LinkedIn pour trouver le bon interlocuteur. Les copier-coller de
relances identiques envoyées sans conviction a des listes mal qualifiées. Les fichiers Excel qui
tiennent lieu de pipeline, jamais a jour ni exploités. Les séquences de prospection lancées au

doigt mouillé, sans données, sans suivi, sans capacité d'itération. Bref, tout ce qui nous
transforme en opérateur de saisie plutdot qu'en créateur de relation.

L'lA est forte pour de nombreuses taches :

Trouver et enrichir des contacts

Préparer un premier jet de messages
Cadencer relances et séquences

Trier les réponses et mettre a jour le CRM

Faire tourner le tout sans fatigue (I'air de rien)

Mais vous restez irremplacable pour le reste : les enjeux réels et les non-dits, le lien de
confiance, I'adaptation en direct, la négociation, et le deal mené jusqu'au oui.

Aprés déploiement d'outils d'automatisation, les entreprises rapportent des gains de 5a 10
heures hebdomadaires. C'est cette répartition qui a d'ailleurs guidé la conception de Meetlane :
automatiser les taches mécaniques pour vous libérer du temps consacré a ce qui fait votre vraie
valeur.

En absorbant le répétitif, I'lA vous permet de vous investir sur ce qui fait gagner un deal : la
conversation directe, qui permet de convaincre définitivement.

Mais attention aux piéges : elle rend aussi le volume ridiculement facile. Et quand tout le monde

peut envoyer plus, plus facilement et plus rapidement, la seule chose qui compte pour se
démarquer, c'est d'envoyer mieux.
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2. Ce que I'lA fait mieux que vous :
détecter, produire, orchestrer

Pour savoir quoi confier a une machine, il faut d'abord savoir a quoi sert I'outillage d'une
prospection. Pas a envoyer le plus de messages possible : a créer des conversations,
régulierement, sans y passer vos journées.

La colonne vertébrale : trois jobs a couvrir

Une stack de prospection sert a une seule chose : produire des conversations, pas des envois.
Elle a 3 jobs :

Détecter qui contacter et pourquoi maintenant (signaux vérifiables). On veut une liste de

G comptes + un signal vérifiable par compte (avec date / source).

0 Produire des angles + messages + contrdle qualité (anti-boulette). Le but est de générer
des messages courts, crédibles, et différents, sans « effet 1A ».

° Orchestrer des séquences, multicanal, tri, transfert, mesure. La, le but est de rendre la
prospection réguliére, cohérente et multicanale sans devenir pénible.

La réalité, c'est que la plupart des réponses n‘arrivent pas au premier message.

Il faut viser au moins 5 tentatives en variant les canaux et les approches. 44% des commerciaux
abandonnent aprés une seule relance, alors que 80% des ventes nécessitent au moins 5
tentatives.

Si tout repose sur des humains + des rappels + des tableurs... Ca finit par casser.

Les équipes utilisent en moyenne 10 outils pour closer, et 66 % des représentants
commerciaux se sentent submergés par le nombre d'outils. Donc la question n'est pas « quel
outil de plus ? » C'est : « Est-ce que ma stack couvre bien Détecter / Produire / Orchestrer, sans
m'exploser le cerveau ? »
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Quels outils pour quels usages ?

Quels outils pour quels usages ?

De nombreux outils existent pour chercher, trouver et contacter des prospects en vérifiant la
véracité des informations.

Les montants présentés ici sont indicatifs et peuvent varier selon la facturation annuelle, le
volume ou le nombre de sieges, les informations datent de mars 2026, avec une mise a jour en
octobre 2026 pour lemlist, Emelia, ElevenLabs, HubSpot et La Poste.

Leads, scraping et données

Outil Utilité Estimation coit (entrée)
LinkedIn Sales Acces avancé a la base LinkedIn pour filtrer et ~ 120 €/mois par utilisateur
Navigator sauvegarder des leads B2B.
Phantombuster Automatisation cloud pour scraper LinkedIn et ~ 60 a 70 €/mois
d'autres sites avec des « phantoms » préts a
I'emploi.
Pharow Plateforme francgaise qui centralise données A partir d'environ
d'entreprises, organigrammes et coordonnées 99 €/mois par utilisateur

pour la prospection.

Pappers Base légale FR pour trouver infos d'entreprises et Accés recherche société
dirigeants (Kbis, comptes, dirigeants...). gratuit pour les infos
publiques

IA de rédaction, classification et analyse

Outil Utilité Estimation coit (entrée)

ChatGPT Sert a écrire séquences, relances et variantes d'objets ChatGPT Plus = 20 $/mois
d'email trés rapidement. par utilisateur.

Claude Trés bon pour des textes naturels longs : emails, scripts Plan Claude Pro = 20
d'appels, messages LinkedIn contextuels. $/mois par utilisateur.

Mistral Idéal pour la classification (intent, positif/négatif) et les Plan Pro = 14,99 $/mois par

Al tédches simples a gros volume. utilisateur
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Quels outils pour quels usages ?

Enrichissement et recherche d’infos

Ovutil Utilité Estimation coit (entrée)
Perplexity IA de recherche temps réel pratique pour collecter  Plan Pro = 20 $/mois
rapidement des infos d'entreprise et du contexte
marché.
Claude Assistant IA généraliste trés adapté aux gros Plan Claude Pro = 20 $/mois par
contextes et a la synthése de données de utilisateur.
prospection.
ChatGPT Assistant IA polyvalent grand public pour ChatGPT Plus = 20 $/mois par
recherche rapide, génération de messages et utilisateur.
scripts.
APIs Permet d'automatiser du scraping « propre » de 100 requétes/jour gratuites, puis 5
Google résultats Google via une API programmable. $ par 1000 requétes via I'API

Glue / automatisation

JSON.

Outil Utilité Estimation coit (entrée)

Code / Permet de connecter finement tous les outils via leurs Codt variable : temps interne ou

API API et de créer des workflows sur-mesure. TJM freelance

Zapier No-code d'automatisation simple pour chainer des Plan Starter =~ 30 $/mois (20
apps (CRM, emailing, Google Sheets, etc.). Zaps, 750 taches/mois)

Make Scénarios no-code tres flexibles pour orchestrer Plan Core = 9 a 11 $/mois pour
scrapers, enrichissement et envoi de campagnes. 10 000 opérations/mois

n8n Alternative plus technique et auto-hébergeable pour Starter ~ 24 €/mois pour 2 500

Cloud des workflows trés personnalisés. exécutions
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Quels outils pour quels usages ?

Emailing et infrastructure

Outil

Utilité

Estimation coit (entrée)

Gmail + Make

Lemlist

Emelia

Google
Workspace

Un repére de budget : pour une TPE en prospection B2B outbound (1 a 3 personnes, volume

Combo classique : boites Gmail
managées + scénarios Make pour piloter
les envois et la logistique.

Plateforme d'emailing outbound avec
séquences, warm-up intégré et un peu de
multi-canal.

Outil FR de cold email avec gestion de
plusieurs boites, un peu d'enrichissement
et intégration Linkedin.

Suite Google (Gmail, Drive, Meet...) pour
créer et gérer les comptes email de votre
domaine.

Gmail pro via Google Workspace
Business Starter =7 a 8,40
$/utilisateur/mois

Plan Email = 69 €/mois par équipe
(50 000 emails), Multichannel =
109 €/utilisateur/mois

Plan Start = 37 €/mois (3 inboxes, 1

compte Linkedin)

Business Starter = 7-8,40
$/utilisateur/mois

modéré), un stack de base colte environ 400 a 500 €/mois au total.

Courrier postal
Outil Utilité Estimation coit (entrée)
Manuscry  Plateforme FR de courrier personnalisé et mesurable : 2,50 € HT a l'unité (2,75 €

cartes et lettres personnalisées, rendu manuscrit
possible, QR de suivi en option, automatisables en

prospection et fidélisation.

La Poste

meetlane.i

Canal postal de base pour I'envoi de courriers simples.

avec la recherche de

0,98 € HT en volume

Timbre lettre verte 2026 :
1,52 € jusqu'a 20 g

contacts), dégressif jusqu'a
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Quels outils pour quels usages ?

Téléphone / voix

Outil Utilité Estimation coit (entrée)

Voice Plateforme de dép6t direct répondeur et SMS Environ 0,15 € HT par message vocal

Partner vocaux pour des relances moins intrusives que déposé sur répondeur mobile
I'appel.

ElevenLabs IA de synthése vocale et avatars vidéo pour Plan Starter ~ 6 $/mois, Creator = 22
générer des messages audio/vidéo $/mois ; Pro =~ 99 $/mois pour un
personnalisés a la volée. gros volume

CRM

Outil Utilité Estimation coit (entrée)

HubSpot CRM Saas trés complet pour suivre CRM de base gratuit ; Starter a partir
contacts, deals, emails et automatiser une de 7 $/siége/mois en annuel, 20 $ en
partie de la relation. mensuel

Pipedrive CRM pipeline-centric simple, bien adapté Plans d'entrée autour de 14 a 22
aux petites équipes sales B2B. $/utilisateur/mois

Monday Outil de pilotage type board/kanban avec Monday CRM Basic = 12 $/siége/mois

(Monday module CRM pour suivre deals et taches

CRM) commerciales.

meetlane.i
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3. Ce que I'lA ne fera jamais a votre place

Un outil qui écrit, relance et trie sans fatigue donne vite envie de tout lui confier. C'est la que la
prospection se dégrade : un message mal placé a un prospect chaud, une relance maladroite
apres un long silence, et I'opportunité est perdue.

Le feu tricolore de I'automatisation

Tout ne doit pas étre automatisé. Et tout ne doit pas rester manuel non plus.

Le vrai sujet n'est pas de choisir entre les deux, mais de tracer une frontiere claire entre ce qui
peut tourner sans vous, ce qui tourne mieux avec un coup d'ceil régulier, et ce qui exige votre
jugement a chaque fois.

Le tableau qui suit doit vous permettre de décider, en cing minutes, ce que vous déléguez a
votre agent, ce que vous supervisez, et ce que vous gardez.

Humain obligatoire

Objections complexes et négociation

Qualification approfondie d'un prospect « chaud »
Décisions de relance apres long silence

Gestion de plaintes / tensions

Automatisable avec supervision

Rédaction (validation humaine recommandée)

Déclenchement multicanal (a utiliser sur les bons comptes, pas « en masse »)
Scoring d'intérét (a recalibrer régulierement)

Automatisable sans risque

Envoi séquencé + relances aux non-répondeurs

Tri des réponses simples (intérét / pas intéressé / auto-reply)
Gestion des blocages / exclusions

Reporting basique
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Le feu tricolore de I'automatisation

Une regle simple : plus I'enjeu est relationnel, plus la supervision doit augmenter. C'est ce qui
vous permet de profiter de I'automatisation sans payer le prix en image, en délivrabilité, ou en
opportunités perdues.

L’humain la oU ¢ca compte

L'IA ne peut pas faire votre métier a votre place, et c'est un avantage : tout le monde peut
automatiser, mais la différence se fait sur qui sait reprendre la main au bon moment.

Lire entre les lignes (la vraie découverte)

Un bon discovery call, ce n'est pas poser des questions mais comprendre ce qui n'est pas dit :
les peurs, les priorités cachées, et les tensions internes.

° Prospect

On n‘a pas le temps.

Ce que vous entendez — « Je ne suis pas convaincu que ¢a vaut mon temps. », « Je suis sous
l'eau, si tu ne rends pas ¢a simple et concret, ¢ca va finir au cimetiere des mails. »

0 -

Je vais en parler en interne.
Ce que vous entendez — « Je ne veux pas porter le risque seul ».

Dés que ¢a touche a I'humain, au risque, ou a l'ego, I'lA n'a pas les capacités pour comprendre
réellement.
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L’humain | oU ¢a compte

Négocier
L'lA sait répondre a « c'est trop cher », mais les deals se perdent rarement sur une objection

seule. lIs se perdent sur une résistance politique, une peur non formulée ou un blocage que
personne ne veut trop nommer, un « oui » de fagade.

53% des deals marqués comme « perdus » dans le CRM étaient en réalité gagnables, s'il n'y
avait pas eu de faux pas dans l'expérience de vente. Ces faux pas incluent souvent une
mauvaise gestion des objections.

Créer la confiance

L'IA peut « entretenir » un contact. Mais la confiance se construit avec des micro-signaux
humains : I'écoute, la cohérence, le respect du timing, la capacité a dire « ce n'est pas pour
VOus ».

C'est contre-intuitif, mais vrai : plus lI'outbound devient facile, plus la confiance devient rare.
Votre avantage n'est pas d'étre parfait, c'est d'étre crédible.

Reprenez la main quandily a:

a Une réponse tiede (« intéressant... »)

Un « pas maintenant » flou

Une objection qui n'est pas un non ferme

Un enjeu politique / hiérarchique

Une tension qui peut étre apaisée (« j'ai eu une mauvaise expérience... »)

Un prospect qui pose une question précise (signal d'intérét réel)

A l'inverse : si c'est répétitif ou mécanique, I'lA peut tenir le volant.

L'IA peut donc nous aider de bien des maniéres, sur des tadches épuisantes rapidement.
Si vous devez retenir une seule chose de ce playbook : automatisez le répétitif, gardez I'humain
pour le décisif.
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4. Et avec Meetlane ?

Un seul agent Meetlane couvre les trois jobs, sans pile d'outils a régler.

Application concréte avec Meetlane

Créer l'agent

Prénom, nom, signature d'entreprise : I'ensemble se configure en une dizaine de minutes. L'agent
devient votre alter ego commercial qui cherche les contacts et prospecte pendant que vous closez,
une version « toujours dispo ».

Fixer le cadre

Offre, cible, objectif, ton. L'lA géneére un brief que vous validez : vous gardez le contréle sur le
positionnement et fixez le cadre pour que I'agent avance en autonomie ensuite.

Choisir qui contacter

Poste, secteur, taille d'entreprise. Meetlane suggere des ciblages pertinents selon vos informations
d'entreprise et vos objectifs (vous pouvez également importer vos contacts par URLs LinkedIn).
Votre agent va trouver des cibles qui ont une vraie raison d'étre contactées.

Créer les emails qui déclencheront une réponse

Une séquence de 2 a 5 emails hyper personnalisés, générés par IA selon une consigne de rédaction
et modifiables. L'agent rédige des messages courts, humains, et contextualisés.

Petit + : les sujets sans majuscule initiale peuvent augmenter le taux d'ouverture car ils semblent
plus naturels.

Activer le multicanal pour créer une rupture

Cochez I'option pour relancer certains non-répondants sur deux canaux complémentaires : LinkedIn
(invitation) et/ou courrier postal.

Meetlane envoie une invitation (éventuellement avec une note trés courte) aux prospects

« exposés » a vos emails. Ca remet un visage !

L'agent fait le boulot mécanique

Relances, cadence, exclusions, tri : tout ce qui est répétitif tourne tout seul. De votre cbté, vous
récupérez les signaux importants, et pas les taches ingrates.

Reprendre la main au moment ou ¢a importe

Les réponses arrivent dans I'inbox avec un score d'intérét. Les prospects qualifiés vous sont
transférés selon votre configuration, pour que vous puissiez reprendre la conversation.
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4. Et avec Meetlane ?

Cété budget, Meetlane ne s'ajoute pas a la liste des outils a payer chaque mois : 0 € par mois,
I'agent est payé au résultat. Chaque lead qualifié (rendez-vous, rappel, devis, ou intérét concret
pour I'offre) est facturé 99 € HT, avec 5 leads facturés au maximum par mois et par agent, soit
495 € HT au plus : au-dela, les leads sont offerts. Seul le courrier, canal en option, est facturé a
I'envoi.

La mise en service de 198 € HT est intégralement déduite de vos premiers leads. 0 € par mois,
sans engagement, avec 90 jours de test et une garantie anti-ghosting : un lead injoignable peut
étre contesté entre J+14 et J+21 aprés sa qualification, et n'est pas facturé si la contestation est
acceptée.

Le + de Meetlane

Meetlane exécute ; vous gardez la main sur la stratégie, le ton et les conversations qui
s'engagent.
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Prét a passer al'action ?

Déléguer a I'lA ne consiste pas a tout automatiser, mais a tracer une frontiére nette : le répétitif
d'un co6té, le relationnel de I'autre.

Refaites le test de votre semaine, classez vos taches dans le feu tricolore, et vérifiez que vos
outils couvrent bien les trois jobs : détecter, produire, orchestrer.

Si vous préférez confier cette partie mécanique a un agent plutét qu'a une pile d'outils, un agent
Meetlane s'en charge, payé au résultat. Les réponses tiedes, les objections et les négociations,
elles, restent les votres.

P Lancer mon agent en quelques minutes

meetlane.ai/register

Demander une démo

meetlane.ai/demo

Voir nos autres playbooks

meetlane.ai/playbooks
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