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La séquence email
qui obtient des
réponses

Du premier email a la derniére relance, une méthode et un
exemple complet pour déclencher de vraies conversations.




Sommaire

Sommaire

Introduction

1. La pertinence plut6t que le volume
Les 4 leviers pour que le prospect réponde

Choisir votre angle de rédaction

2. Cibler et écrire le premier email
Cibler et contacter au bon moment
Ecrire un premier message qui appelle une réponse
3 prompts pour faire rédiger vos emails par une IA
Prompt 1: I'email qui part d'un événement
Prompt 2 : I'email qui part d'un objectif visible

Prompt 3 : la relance

3. Construire la séquence : quatre emails, quatre raisons de répondre

Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

4, Trier les réponses et passer le relais
Trier les réponses sans perdre d'opportunités
Passer le relais au commercial
Ne repartez pas de zéro
Répondre aux 4 objections les plus courantes
« Pas le temps »
« Pas le budget »
« On a déja une solution »

« Revenez plus tard »
5. Et avec Meetlane ?

Prét a passer al'action ?

meetlane.i La séquence email qui obtient des réponses

10
11

12

12

17
17
18
18
19
19
19
20

20

21

22



Infroduction

Vous prospectez par email, vous soignez vos messages, et la boite de réception
reste silencieuse. Ce n'est pas forcément votre offre qui est en cause : c'est souvent
la facon dont la séquence est construite.

Un premier email générique se perd parmi des dizaines d'autres. Une relance qui
répéte le premier message finit a la corbeille. A I'inverse, une séquence courte, qui
part d'un fait précis chez le prospect et apporte un élément nouveau a chaque envoi,
lui donne de vraies raisons de répondre.

Ce playbook s'adresse aux dirigeants de TPE et de PME B2B qui prospectent eux-
mémes. |l suit le chemin d'un prospect : choisir a qui écrire, rédiger le premier
message, construire les relances, trier les réponses et passer le relais au bon
moment.

Vous y trouverez un exemple complet de quatre emails a adapter, trois prompts pour

faire rédiger vos messages par une IA, et des réponses prétes a I'emploi pour les
objections les plus fréquentes.
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1. La pertinence plutot que le volume

Envoyer plus ne colte presque plus rien, c'est précisément le probleme. Pourquoi dans un
contexte ou I'envoi massif est facile, 100 messages ciblés rapporteraient-ils plus que 1000
emails génériques ?

Un dirigeant croule déja sous les sollicitations. Dans ce flux, un email générique n'a strictement
aucune chance de déclencher une réponse. Multiplier les envois dans ces conditions ne
compense pas un ciblage faible mais va I'amplifier. Le levier de performance s'est déplacé : il ne
repose plus sur la capacité d'envoi, mais sur la capacité a identifier le bon interlocuteur, au bon
moment.

Les métriques a viser ne sont plus les mémes : maintenant que I'envoi massif est facile, le
nombre d'emails envoyés n'est plus un indicateur de succes.

Ce qui compte, c'est le ratio entre messages expédiés et conversations engagées. Cent
messages adressés aux bonnes personnes, avec une raison légitime de les contacter, générent
plus de rendez-vous que mille emails envoyés a I'aveugle.

Les 4 leviers pour que le prospect réponde

Si envoyer plus ne suffit plus, on fait quoi ?

Déja, le prospect ne vous doit rien. Il vous accorde son attention uniquement si vous lui prouvez,
en quelques secondes, que vous avez fait un effort que les autres n'ont pas fait.

Tout n'est donc pas perdu : selon les études citées, une séquence de prospection construite

avec des leviers précis géneére 4,5 fois plus d'opportunités de réponse qu'un email isolé. Ce
n'est pas le nombre de messages seul qui change la donne, mais la structure.
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Les 4 leviers pour que le prospect réponde

Levier 1: vous avez bien fait vos devoirs

L'important, c'est le contexte. Le prospect doit sentir, dés les deux premiéres lignes, que vous avez
une raison précise de le contacter lui, maintenant. Partez sur un fait vérifiable en 5 secondes
(recrutement, annonce, changement d'équipe...), évitez la « fausse » personnalisation comme le
prénom + nom entreprise.

Levier 2 : votre timing est impeccable

Le timing est trés important : méme un excellent message échoue s'il arrive au mauvais moment.
Vous devez surveiller les signaux utiles : recrutement, financement, nouvelle offre, réorganisation,
changement de dirigeant, croissance visible... Ce genre de mouvement va changer les priorités dans
une entreprise, ce qui donne une fenétre pour obtenir un échange qui a du sens.

Selon notre analyse, un message qui part d'un fait précis sur I'entreprise obtient plus de réponses
qu'un message générique. L'lIA excelle dans la détection de ces sighaux, laissez-la faire ce travail !

Levier 3 : vous étes différent

Sur une journée, votre prospect a recu votre email, parmi de nombreux autres. Pourquoi vous lire
vous ? Changez de canal (audio, courrier, LinkedIn, vidéo courte), parlez du prospect plutét que de
vous, et faites un effort sur le contenu pour avoir un message qui ne ressemble pas a une
automatisation.

Levier 4 : vous vous répétez sans vous répéter

Les relances augmentent le taux de réponse de maniére significative : selon les études citées, une
séquence de 4 a 5 emails obtient nettement plus de rendez-vous qu'une séquence de 2 emails. Mais
attention : I'engagement chute significativement si chaque relance n'apporte pas de valeur nouvelle.

Un prospect répond quand ces quatre conditions sont réunies. Sans elles, votre message rejoint
le cimetiére des « Je reviendrai vers vous » et autres refus déguisés (quand on prend la peine de
vous répondre).

Choisir votre angle de rédaction

Bien sr, toutes les séquences ne cherchent pas la méme chose.

Parfois, vous devez réveiller un sujet que le prospect n'a pas en téte. Parfois, vous devez

rassurer. Parfois, vous devez juste obtenir un « oui/non » clair sans y passer votre mois. Dans
ces cas-la, il est essentiel de réfléchir a I'approche la plus adaptée avant d'imaginer votre

séquence.
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Choisir votre angle de rédaction

PAS

Probléeme — amplification — solution. Tres
classique en copywriting. Marche bien
quand la douleur est déja identifiable.

STAR

Situation — tdche — action — résultat. C'est
le framework « cas client » par excellence.

AIDA

Attention — intérét — désir = action. Ultra
connu. Bon quand votre offre est simple a
expliquer et que vous avez un bon « hook ».

BAB

Before — after = bridge. Tres efficace pour
vendre une transformation concrete.

Une fois I'angle choisi, reste a savoir a qui écrire, et quoi lui dire en premier.
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2. Cibler et écrire le premier email

Cibler et contacter au bon moment

Il faut cibler les bons profils au bon moment, selon les bons signaux. En premier lieu, il faut
définir un segment de base :

e Secteur d'activité
0 Taille d'entreprise

e Zone géographique

o Role du contact

Posez vos exclusions : clients, profils déja contactés récemment, concurrents, disqualifiés...
Ajoutez ensuite 1a 2 sighaux chez le prospect.

Environ 40 % des données business sont inexactes ou incomplétes, et la dégradation est
continue : 2,1 % des données B2B deviennent obsolétes chaque mois.

Ecrire un premier message qui appelle une réponse

Un email de prospection n'est pas une plaquette commerciale, son objectif est de déclencher
une réponse. Une formule simple a suivre :

Contexte — I'élément qui prouve que vous ne faites pas de mass mail

Hypothése — une supposition sur un probléme ou besoin, que le prospect peut confirmer ou
infirmer. Vous comprenez le contexte sans prétendre tout savoir.

Valeur — ce que vous pouvez apporter au prospect, et ce que ¢a change concrétement pour lui.
Question — une invitation ouverte et facile a répondre, pour ouvrir le dialogue.
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Ecrire un premier message qui appelle une réponse

félicitations pour le bureau a Lyon

De : arthur@frezen.io
A : camillel@talrh.fr

Bonjour Camille,

Contexte — J'ai vu que Tal RH ouvre un bureau a Lyon et recrute une vingtaine de personnes,
félicitations !

Hypothese — Dans ces phases-la, on voit souvent le méme phénomeéne : les dépenses partent
dans tous les sens, et le suivi devient vite compliqué.

Valeur — FreZen centralise et automatise la gestion des dépenses salariés, avec des regles
claires cété RH/Finance. Concrétement, pour une boite comme la vétre, ¢a aide surtout a :

1. Onboarder les nouvelles recrues des J1 (cartes virtuelles, plafonds, catégories autorisées)
2. Garder la main sur les budgets par équipe avec alertes quand ¢ca dépasse

3. Accélérer la cloture mensuelle (export compta propre, moins de ressaisie, rapprochement
simplifié)

Question — Si vous deviez en choisir un a régler en priorité chez Tal RH, ce serait lequel ?
Bien a vous,

Arthur de FreZen (exemple fictif)

Attention a I'utilisation de I'urgence artificielle : « Offre valable jusqu'a vendredi » = en
prospection froide, cela peut vite rendre le prospect méfiant.
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3 prompts pour faire rédiger vos emails par une |A

3 prompts pour faire rédiger vos emails par une |A

Prompt 1: I'email qui part d'un événement

« Suite a [événement] » (recrutement, lancement, levée...)

Tu es un SDR B2B senior. Tu écris un email de prospection « event-driven », simple, humain
et crédible. Objectif : obtenir une réponse (méme un « non »), pas vendre dans I'email.

CONTRAINTES

- L'objet commence par : « Suite 8 [EVENEMENT] »

- 70 a 110 mots (hors signature), phrases courtes, 1idée par phrase

- Ton naturel et sérieux, sans jargon ni « j'espére que vous allez bien » (humour subtil, 1
touche max)

- N'invente aucun détail : reste générique si une info manque

- CTA : une question simple (oui/non ou 2 options)

INFOS

- Prospect : [Prénom] [Nom], [Réle], [Entreprise], [Secteur], [Pays]

- Evénement observé : [EVENEMENT] (ex : levée, recrutements SDR, lancement de [Produit],
ouverture de [Pays])

- Hypothése liée a I'événement (1 seule) : [HYPOTHESE] (ex : levée — accélérer le pipeline
sans cramer |'équipe)

- Offre : [CE QUE JE PROPOSE] (1 phrase) ; preuve légére : [PREUVE]

- Prochaine étape : 2 options faciles (« je vous envoie 2 idées » ou « on cale 10 min »)

A PRODUIRE

1) 5 variantes d'objet, toutes en « Suite 4 ... »

2) 2 versions d'email : A tres directe, B plus curieuse (sans étre vague)
3) Pour chaque version, 2 CTA au choix

FORMAT : francgais, pas de liste dans I'email (sauf 2 options sur une ligne), signature
« Prénom - Société ».
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3 prompts pour faire rédiger vos emails par une |A

Prompt 2 : I'email qui part d'un objectif visible

« Idée pour [objectif visible] »

Tu es un SDR B2B senior. Tu écris un email de prospection qui part d'un « objectif visible »
(croissance, recrutement, expansion, nouveaux produits ou pays). Objectif : une réponse
rapide (méme « pas le sujet »), pas une vente.

CONTRAINTES

- L'objet est : « Idée pour [objectif visible] »

- 70 a 110 mots (hors signature), ton humain, simple, crédible, pas « guru » (humour subitil, 1
touche max)

- N'invente rien : si une info manque, reste général ; aucune promesse chiffrée sans base

- Une phrase au plus sur toi ou ton outil ; parle « terrain » (temps, charge, pipeline, RDV)

- CTA : une question simple (oui/non ou 2 options)

INFOS

- Prospect : [Prénom] [Nom], [Réle], [Entreprise], [Secteur]

- Objectif visible : [OBJECTIF] (ex : « remplir I'agenda des commerciaux ») ; signal éventuel :
[SIGNAL]

- Hypothése (1 seule) : [HYPOTHESE] (ex : « manque de volume qualifié sans surcharger
I'équipe »)

- ldée proposée : [IDEE CONCRETE] (1 idée actionnable)

- Offre : [CE QUE JE PROPOSE] (1 phrase) ; preuve légére : [PREUVE]

A PRODUIRE

1) 6 variantes d'objet « Idée pour ... »

2) 2 versions d'email : A « conseil direct » (I'idée tout de suite), B « teasing » (l'idée aprés
accord)

3) Pour chaque version, 2 CTA au choix

FORMAT : frangais, sans emoji, pas de liste dans I'email (sauf les 2 options du CTA sur une
ligne), signature « Prénom - Société ».
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3 prompts pour faire rédiger vos emails par une |A

Prompt 3:la relance

Relance : « Toujours d’actualité ? »

Tu es un SDR B2B senior. Tu écris une relance courte, humaine et non agressive, avec |'objet
exact : « Toujours d'actualité ? ». Objectif : obtenir une réponse (oui / non / plus tard / pas
moi), sans culpabiliser.

CONTRAINTES

- 45 a 90 mots (hors signature), phrases courtes, 1idée par phrase

- Ton poli et Iéger (humour subtil, 1touche max), sans jargon ni promesse chiffrée

- Zéro pression : pas de « je me permets de revenir vers vous », pas de « derniére relance »
- Toujours une porte de sortie (« pas le sujet », « plus tard », « pas la bonne personne »)

CONTEXTE

- Prospect : [Prénom] [Nom], [Réle], [Entreprise]

- Message initial en 1 phrase : [RAPPEL DU MESSAGE]

- Valeur proposée (1 seule) : [BENEFICE]

- Alternative si ce n'est pas le moment : [ALTERNATIVE] (ex : « je vous renvoie ¢a dans 2
mois »)

A PRODUIRE

1) 3 variantes : A ultra simple (2-3 phrases + question), B avec porte de sortie explicite, C
avec une micro-valeur (1idée en 1 phrase)

2) Pour chaque variante, 2 CTA possibles

FORMAT : frangais, pas de liste (sauf « Option A / Option B » sur une ligne), signature
« Prénom - Société ».

Ces trois objets suivent un méme principe : chaque objet doit créer de la curiosité ou de la
pertinence immédiate, idéalement les deux a la fois.
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3. Construire la séquence : quatre
emails, quatre raisons de répondre

Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

10)4 44% 49%
ventes abandons J réponses

nécessitent 5 contacts ou + Abandonnent aprés une en +
seule relance

Par le 1er follow-up

Les relances sont nécessaires, mais doivent étre faites intelligemment, chacune devant apporter
un élément nouveau.
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Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

Email 1J0 : le message fort. C'est votre formule contexte = hypothése — valeur = question.
L'objectif est de déclencher une réaction.

Lyon + recrutements : une question rapide (Email 1 - JO)

De : arthur@frezen.io
A : camillel@talrh.fr

Bonjour Camille,
J'ai vu l'ouverture de Lyon et vos recrutements récents.

Souvent, a ce stade, le suivi des notes de frais se complique (plus de validations, plus d'allers-
retours, plus d'écarts).

On a listé 3 cas d'usage concrets qu'on voit revenir dans ces phases :

- Validations (circuit d'approbation clair, suivi des dépenses, délégation)

- Justificatifs (capture mobile des regus, relances automatiques quand il manque un justificatif,
controles simples)

- Clotures (codification par centre de colts, rapprochement cartes/transactions, reporting)

Lequel vous parle le plus pour Tal RH ?

Arthur de FreZen (exemple fictif)

meetlane.i
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Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

Email 2 J+3 : la preuve sociale. Ajoutez une observation, un cas ou un chiffre + un résultat
concret, puis une nouvelle question. L'objectif est de rassurer.

validations ou cléture : c'est quoi le vrai point dur chez vous ?

De : arthur@frezen.io
A : camillel@talrh.fr

Bonjour Camille,
Je me permets une petite relance suite a mon message sur votre ouverture de Lyon.

Dans les boites en phase d'ouverture + recrutements, on observe presque toujours le méme
scénario : tout se passe « a peu pres bien », jusqu'au moment ou il faut faire valider (rapidement)
et cléturer (proprement). Et |13, ca devient une série de micro-retards et d'allers-retours.

Selon une étude de la GBTA (2015), une note de frais co(terait en moyenne une cinquantaine
d'euros a traiter, et prés d'une sur cing demanderait une correction. C'est rarement le « montant »
qui fait mal, c'est le temps perdu !

Chez vous, aujourd’hui, ¢a coince plutdt sur :
1. les validations (qui trainent / qui valide quoi),
ou

2. la cléture (justifs manquants, catégorisation, exports, etc.) ?

Arthur de FreZen (exemple fictif)

meetlane.i
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Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

Email 3 J+7 : le contenu utile. C'est le moment d'étre généreux ! Donnez une ressource utile pour
votre prospect. L'objectif est de construire la confiance.

éviter les dérives notes de frais quand I'équipe grandit

De : arthur@frezen.io

A : camillel@talrh.fr

Bonjour Camille,

Je me permets de vous partager une ressource trés simple qu'on utilise souvent quand une
équipe grandit (ou quand un nouveau site ouvre) : une checklist « anti-dérive » notes de frais.

Checklist en 4 points a verrouiller :

1. Régles du jeu + plafonds : ce qui passe / ce qui ne passe pas (2 a 3 exemples concrets),
plafonner par type de dépense (repas, transport, hébergement...)

2. Validations : qui valide quoi, et sous quel délai (et qui remplace en cas d'absence)

3. Justificatifs : obligatoire / exceptions / format / délais

4. Cloture : date limite + relances + export compta (pour que ce soit propre)

Dans votre organisation, aujourd’hui, il vous manque plutét : des régles claires, un circuit de
validation, ou une cloture plus fluide ?

Arthur de FreZen (exemple fictif)
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Une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

Email 4 J+14 : la clarté. Faites un break-up propre, I'objectif est d'avoir une réaction.

je classe le sujet ?

De : arthur@frezen.io
A : camillel@talrh.fr

Bonjour Camille,
Je ne veux pas insister si ce n'est pas le bon moment.

Je vous laisse tranquille, ou vous préférez que je revienne vers vous apres votre phase de
recrutements (par exemple dans 3 semaines) ?

Bien a vous,
Arthur de FreZen (exemple fictif)

La plupart des dirigeants qui tentent de prospecter par email commettent la méme erreur : ils

envoient un message, attendent une réponse, et passent a autre chose. C'est humain, mais c'est

aussi une perte séche.

On sait désormais que relancer ne signifie pas répéter. Chaque message doit justifier son
existence, pour apporter une valeur au prospect.

Un deuxiéme email qui se contente de « Je me permets de revenir vers vous » finit dans la
corbeille. En revanche, un email qui apporte une preuve sociale, un contenu utile ou une
question différente relance la conversation sur de nouvelles bases.

La séquence s'arréte lors :

@ D'une réponse positive — passer au tri des réponses
0 D'une réponse négative — retirer de la séquence, respecter le refus

o D'une demande de désabonnement — retirer immédiatement de toutes les listes

S'il n'y a aucune réponse, vous pouvez passer le prospect en « a réactiver » sous 3 a 6 mois, ou

en cas de nouvelle valeur a apporter.

meetlane.i

16



4. Trier les réponses et passer le relais

Trier les réponses sans perdre d’'opportunités

Une réponse n'est pas une vente : c'est un début de conversation, mais a ce stade rien n'est
encore gagné. Vous pouvez trier les réponses en 5 catégories :

° Prospect

Oui, ¢ca m'intéresse / Envoyez-moi plus d'infos / On peut se caler un call ?

Intérét clair — vous devez répondre dans I'heure, et proposer des créneaux. Les leads traités
dans I'heure ont environ 7 fois plus de chances d'étre qualifiés.

° Prospect

Pas le bon moment / Revenez dans 3 mois / Aprés notre levée

Intérét mais condition = notez le délai précis, programmez une relance, et n'insistez plus pour
I'instant. Donnez un nouveau contexte en recontactant.

° Prospect

On a déja une solution / C'est trop cher / Je ne vois pas l'intérét

Objection = posez une question pour comprendre, ne forcez pas. Le but n'est pas de gagner
I'argument, mais de savoir si le prospect est prudent ou réellement disqualifié.

° Prospect

Ne me contactez plus / Je ne suis pas intéressé / Demande de
désabonnement

meetlane.i La séquence email qui obtient des réponses 17



Trier les réponses sans perdre d'opportunités

Refus clair — retirez le contact de toutes vos listes et confirmez-lui poliment.

° Prospect

Je ne suis pas le bon contact / Je ne travaille plus ici / Réponse automatique

Hors sujet — ca arrive ! Demandez le bon interlocuteur et mettez votre base a jour.

Passer le relais au commercial
C'est le moment critique : un prospect est intéressé, et arrive face au commercial... Qui lui pose

les mémes questions que I'email initial. Ca, on veut I'éviter.

Un mauvais transfert colte cher : 22% des leads qualifiés sont perdus chaque année a cause de
handoffs défaillants entre marketing et ventes.

Si vous étes une équipe (SDR — AE) : transmettez une fiche simple (signal, angle, messages
envoyeés, réponse, prochaine question).

Si vous étes seul : méme logique, mais pour vous-méme : un mini « brief de reprise » avant
d'appeler / répondre.

Informations de base Historique de I'échange
Nom, prénom, fonction. Entreprise, secteur, Emails envoyés (dates, objets). Réponses
taille. Email, téléphone (si disponible), recues (verbatim).

LinkedIn (pour voir le profil avant I'appel).

Ne repartez pas de zéro

Le prospect peut se souvenir du ton, de I'angle, parfois méme d'une formulation précise. La
confiance construite message aprés message, canal aprés canal, s'évapore en quelques
secondes s'il a I'impression qu'on reprend tout a O.

Précisez le niveau d'intérét détecté pour adapter votre speech, le contexte qui a déclenché
I'intérét, des objections potentielles qui auraient été exprimées. Préparez également la prise de
rendez-vous : un lien calendrier pour laisser le prospect choisir un créneau.
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Passer le relais au commercial

Le + de Meetlane

Meetlane catégorise les réponses automatiquement et note I'intérét de chaque prospect: les
gagnés, les perdus, les neutres, les réponses automatiques, les messages antispam. Quand
un prospect montre un intérét explicite, I'agent Meetlane le qualifie et le transfére
automatiquement en copie de I'email a votre équipe selon la configuration définie, avec tout
le contexte.

Répondre aux 4 objections les plus courantes

Face a une objection, le but n'est pas de gagner I'argument mais d'obtenir une info utile :
pourquoi lI'objection a été émise.

« Pas le temps »

° Vous

Je comprends. Est-ce que [probleme ciblé] vous colte du temps aujourd’hui ?
Si oui, ¢a vaut peut-étre 2 minutes. Si non, je ne vous relance pas.

« Pas le budget »

° Vous

OK. Donc le sujet est (A) pas prioritaire, ou (B) prioritaire mais non financé ?
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Répondre aux 4 objections les plus courantes

« On a déja une solution »

° Vous

Parfait, c'est une bonne chose. Qu’est-ce qui marche bien aujourd’hui ? Vous
avez encore une frustration ?

« Revenez plus tard »

° Vous

OK, noté. Qu'est-ce qui change d'ici Ia pour vous ? Comme ¢a je reviens au

bon moment avec la bonne info, pas juste pour relancer.

Le fil rouge de ces quatre réponses : poser une question ouverte qui rend service au prospect
autant qu'a vous. Un prospect qui vous dit franchement « non, ce n'est pas pour nous » vous fait
gagner plus de temps qu'un prospect qui dit « peut-étre » pendant des mois.
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5. Et avec Meetlane ?

Tout ce qui précéde peut se faire a la main, prospect par prospect. Si vous préférez confier la
partie répétitive (rédaction, relances, tri des réponses) et garder pour vous les conversations qui
comptent, voici comment fonctionne un agent 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

Un agent Meetlane génére une séquence adaptée a votre brief et rédige vos messages selon
ces bonnes pratiques. Vous définissez 2 a 5 emails personnalisés et I'intervalle entre les
relances. Celles-ci sont contextualisées pour éviter les répétitions, et un tableau de bord
affiche en temps réel les envois, les réponses, les conversions et I'intérét moyen.
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Prét a passer al'action ?

Une séquence qui obtient des réponses tient en peu de régles : écrire a la bonne personne au
bon moment, partir d'un fait vérifiable, apporter quelque chose de nouveau a chaque relance, et
savoir s'arréter proprement.

Le reste est une affaire de rigueur : répondre vite aux intéressés, respecter les refus, noter les
délais demandés, et ne jamais faire repartir un prospect de zéro.

C'est ce travail répétitif qu'un agent Meetlane prend en charge : il rédige la séquence a partir de
votre brief, relance avec un message différent a chaque fois et vous transmet les prospects
intéressés avec tout le contexte de I'échange. La conversation, elle, reste la votre.

Lancer mon agent en quelques minutes

meetlane.ai/register

Demander une démo

meetlane.ai/demo

Voir nos autres playbooks
meetlane.ai/playbooks

meetlane.i La séquence email qui obtient des réponses 22



