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Infroduction

Oui, I'lA va changer le travail de vos SDR, et le vétre.

Respirez, c'est loin d'étre une catastrophe ! C'est méme une bonne nouvelle : elle
adore les taches ingrates, et c'est précisément pour ¢a que vous en avez besoin.

Imaginez la scéne : vous recherchez des profils sur LinkedIn, vous vérifiez les
informations de I'entreprise, les roles, qui décide, vous cherchez I'email et le numéro
de téléphone, vous écrivez un bon message personnalisé qui reste sans réponse.
Conclusion : des heures de recherche et d'écriture, des relances, et... Rien.

La vérité, c'est que vous n'étes pas mauvais : vous étes souvent seul. Et quand on
est seul a tout gérer, tout devient LONG.

Les décideurs croulent sous plus de 100 emails par jour. Le taux de réponse moyen
en prospection tourne autour d'un modeste 1a 5 %.

Les commerciaux ne passent qu'environ 28% de leur semaine a vendre, le reste
allant dans diverses taches administratives qui ne généerent pas de rendez-vous et
certainement peu de plaisir : mise a jour CRM, recherche et enrichissement,
planification, reporting... A ce stade, faire du volume ne résout rien.

Alors comment y arriveriez-vous, si en plus vous étes en solo et que votre CRM est
un Google Sheet ?

La thése de ce playbook tient en une phrase : I'lA vous épaule et vous libére. Elle

vous redonne du temps pour avancer sur des échanges de valeur avec une maniére
de prospecter différenciante, qui vous sort de la masse.
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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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1.1 Test express : votre semaine est-elle automatisable ?

1.1 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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1.2 Qu'est-ce qui disparait avec I'lA ?

1.2 Qu'est-ce qui disparait avecI'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. 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.

meetlane,qi Votre agent commercial sera une IA 9



2.1 Pourquoi le volume « béte » ne fonctionne plus

2.1 Pourquoi le volume « béte » ne fonctionne plus

392,5 milliards 8,3 milliards

Emails par jour dans le monde Emails par jour en France

Vous imaginez ! Autant dire que votre email de prospection arrive dans un océan.

Le taux d'ouverture moyen en B2B plafonne entre 20 et 30 % selon les études. Autrement dit,
plus de deux emails sur trois ne sont méme pas lus. Multiplier les envois dans ces conditions ne
peut pas résoudre le probléme mais déclenche un cercle vicieux : moins d'attention = moins
d'engagement = moins de délivrabilité.

Finalement, c'est tout le paradoxe. L'automatisation a rendu I'envoi massif quasi gratuit, et c'est
précisément ce qui I'a rendu inefficace. On tire partout en espérant toucher quelque chose, alors
que le canal digital est déja saturé.

C'est encore plus brutal depuis 2024, parce que les grands fournisseurs ont élevé le niveau
d'exigence, et ce qui boostait vos taux d'ouverture il y a deux ans sabote votre délivrabilité

aujourd'hui.
Google (Gmail) Microsoft (Outlook.com)
A renforcé les regles pour les envois a A également durci I'approche cété
grande échelle : authentification (SPF, DKIM « expéditeurs de masse » depuis mai 2025,
et DMARC obligatoires au-dela de 5 000 avec des exigences autour de
envois par jour vers Gmail, depuis février I'authentification (dont DMARC) et des
2024), gestion des plaintes spam, et sanctions de délivrabilité si vous n'étes pas
désinscription simple (one-click) pour les conforme.

messages de prospection/marketing.
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2.1 Pourquoi le volume « béte » ne fonctionne plus

Aujourd’hui, le volume amplifie vos défauts. Si vos messages sont moyens, envoyer plus ne vous
aide pas mais vous enterre. On ne va plus chercher a envoyer en masse, mais a arriver en boite
principale, et surtout a étre lu.

Concretement, la différence entre 1 000 emails génériques et 100 messages ciblés, c'est la
réputation et le signal. Sur 1 000 emails, si 980 personnes ignorent, suppriment ou signalent, les
filtres comprennent vite que « ¢a ressemble a du bruit », et ils vous rangent avec.

Sur 100 messages pensés pour une micro-cible (le bon métier, le bon contexte, le bon
probléme), vous déclenchez plus de réponses, et chaque réponse « rassure » les algorithmes :
on vous laisse davantage entrer en boite principale.

Résultat : vous ne gagnez pas juste un meilleur taux de réponse, vous gagnez aussi une
meilleure place dans l'inbox.

2.2 Du coup, comment faire pour que le prospect réponde ?
Donc : le volume seul ne fonctionne plus, la masse pénalise, et les filtres se resserrent. On fait

quoi, du coup ?

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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2.2 Du coup, comment faire 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).
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2.3 A quoi ressemble une bonne séquence ?

2.3 A quoi ressemble une bonne séquence ?

Le principe est simple : si votre prospect peut résumer tous vos emails en un seul, votre
séquence n'a pas d'intérét. Les relances doivent donner de bonnes raisons de répondre :

Une cadence simple pour cet exemple de structure : JO / J+3 [ J+7 [ J+14. Et si, apres 3-4
emails, ¢a reste silencieux : ce n'est pas forcément votre message, c'est souvent le canal.
Pourquoi ne pas changer de terrain, dans ce cas ?

Email 1: contexte + hypothése + question — un signal concret, une hypothése en toute
modestie, une question simple.

Email 2 : preuve + nouvelle question — un cas / résultat / observation terrain. Question
différente de la premiéere.

Email 3 : ressource utile — une checklist, un mini-benchmark, un mini-audit public. Zéro
pression.

= réponses.

Trouver la bonne stratégie de rédaction

Bien sdr, 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.

PAS

Probléme — amplification — solution. Trés
classique en copywriting. Marche bien
quand la douleur est déja identifiable.

STAR

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

meetlane.i

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 concréte.

Email 4 : break-up propre — « Si ce n'est pas le moment, dites-le-moi et j'arréte. » Respect
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3. Le multicanal comme
avantage concurrentiel

Vous avez envoyé un email de premier contact, plusieurs relances, et c'est toujours le silence.
Bon.
On peut envoyer une nouvelle relance, ou on peut tenter de passer par un autre canal.

3.1Le courrier, votre nouvel dllié... digital

600 emails 2 ou 3 courriers

Sur 5 jours Sur une semaine

Utiliser du papier et des timbres en 2026 pour accélérer des ventes B2B peut sembler contre-
intuitif. Pourtant, un décideur B2B recoit environ 121 emails par jour, contre 2 ou 3 courriers dans
la semaine : cette asymétrie peut devenir votre avantage.

Le courrier affiche des taux d'ouverture de 80 a 90%, contre 20 a 30% pour I'email B2B.
Surtout, un email est lu en moyenne 9 secondes, quand un courrier génére 108 secondes
d'attention cumulée sur 28 jours : il reste sur le bureau.

Le courrier ne fait pas de miracles : il prépare le terrain ou compléte la séquence, ou il ne passe
pas inapercu.

Ce que le courrier fait Ce que le courrier ne fait pas
v Créer un pic d'attention * Remplacer une séquence d'emails
v Installer votre nom * Du massif (le courrier a quand méme un
v Rendre votre prochain email T
reconnaissable * Créer une conversation en direct

v Pousser vers un canal de dialogue
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3.2 Et les bonnes pratiques du courrier ?

3.2 Et les bonnes pratiques du courrier ?

Vous savez maintenant quand utiliser le courrier. Reste la question centrale : qu'est-ce qu'on
écrit dessus ?

Il y a deux familles de courrier : le courrier de prospection, qui a pour objectif de créer de
I'attention pour déclencher une action, et le courrier relationnel pour renforcer la confiance et
la mémorisation, de maniére désintéressée (donc sans CTA). Restons concentrés sur la
prospection.

Les régles sont simples : environ 150 mots. N'oubliez pas que les gens lisent souvent en
diagonale ! Pensez a limiter le nombre de CTA : 1 seul si possible, 1 autre moyen de contact si QR
code. Gardez un ton humain avec des phrases courtes. Et n'oubliez pas de garder un peu de
mystere : vous donnez envie, vous n'expliquez pas tout.

Une structure de courrier qui fonctionne :

—
meetlane.i (ARRETEZ DE PROSPECTER |

Aecroche (4 3 2 \3{\&5\ 'peRs0 Ou observation
Qi Piave la cwrioczte

CoRrps (2 35 lanes) : vous moviRez que Vous
comprenaz \our reallis ( swe pReh)

Frauve <OP\"‘O<\“0—\ , A \5(\9,\ on Résuitat /o
Rep'éke credible

CTA (4L lgm\  acion mio\ve/ LricTion minmale.
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3.2 Et les bonnes pratiques du courrier ?

Le QR code peut typiquement servir de pont, tant qu'il ne méne pas a la homepage : un prospect
qui scanne un QR code attend une continuité avec ce qu'il vient de lire, donc évitez de le faire
atterrir sur une page générique. Vous pouvez renvoyer sur un numeéro mentionné dans le
courrier, ou une page de prise de rdv.

Qui dit bonnes pratiques a employer, dit également erreurs fatales a éviter. En choisissant le
canal courrier, vous ne devez pas :

a Faire un pavé de texte
° Insérer trop de CTA

° Avoir un ton trop promo / agressif

° Oublier la personnalisation (au minimum : nom + détail de contexte)

Quant au « tu » vs « vous », cela dépend : en B2B, le vouvoiement reste la norme. Dans la tech
ou les startups, le tutoiement peut créer une proximité. Adaptez-vous a votre cible !

Le + de Meetlane

Avec Meetlane, le scan du QR code est détecté automatiquement : le prospect passe en
« Flashé » dans votre boite Courrier et remonte parmi les plus engageés.

3.3 Le canal LinkedIn : ressortir sans forcer

On a parlé du canal courrier, mais parlons d'un autre canal puissant en prospection : Linkedin.
LinkedIn a un super-pouvoir : la notification.

Quand une invitation arrive, ¢a ressort, méme chez quelqu’un qui ne répond jamais aux emails.
En I'utilisant intelligemment, vous marquez les esprits.
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3.3 Le canal LinkedIn : ressortir sans forcer

Ce que LinkedIn fait Ce que LinkedIn ne fait pas
v Créer une micro-interaction (méme sans Remplacer une bonne séquence email.
réponse).

Sauver un ciblage trop flou.
v Rendre votre prochain email plus

) Compenser un message générique.
reconnaissable.

v Donner une porte de sortie simple :
accepter ou ignorer.

L'idéal : envoyez une invitation Linkedln aprés 1ou 2 emails, ou lorsqu'un email a été ouvert
sans réponse. L'objectif de I'invitation est de créer un point de contact, de dire je veux vous
identifier et pas je veux vous closer. Vous pouvez ajouter un message court : 1 phrase
personnelle, une phrase de contexte, et c'est tout.

Un email peut étre ignoré sans effort. Sur LinkedIn, votre nom s'affiche, votre profil rassure, et la

notification crée un petit « signal » : cette personne existe. Méme sans réponse, vous gaghez
quelque chose de précieux : la reconnaissance. Et un prospect qui vous reconnait lit votre
prochain message autrement.

Le + de Meetlane

Meetlane permet d'activer le canal LinkedIn et le canal courrier facilement pour une
campagne de prospection : I'agent va déclencher un courrier ou une invitation LinkedIn
selon des signaux qu'il analyse automatiquement, pour relancer les prospects pertinents.

meetlane.i
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4. Mise en pratique : framework en 7
étapes pour un commercial augmenté

Passons au cceur du playbook : traduire les idées en actions concréetes. Voyez les 7 étapes de
ce chapitre comme une boucle.

Cibler selon les signaux

Ecrire un message qui déclenche une conversation

Rédiger une séquence mail de valeur

Utiliser le multicanal pour maximiser I'impact

Gérer les réponses sans perdre d'opportunités

Transférer au commercial

Mesurer, réajuster, répéter

4.1 Efape 1: cibler et contacter au bon moment

Comme nous l'avons vu, il faut cibler les bons profils au bon moment, selon les bons signaux. En
premier lieu, il faut définir un segment de base :
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41 E’rape'l : cibler et contacter au bon moment

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.

4.2 Etape 2 : écrire 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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4.2 Etape 2 : écrire 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.

meetlane.i

20



4.3 Etape 3 : construire une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

4.3 Efape 3: construire une séquence qui
apporte de la valeur a chaque relance

80% 447,
ventes abandons

49%
réponses

nécessitent 5 contacts ou + Abandonnent apres une
seule relance

en +

Par le 1er follow-up

Les relances sont nécessaires, mais doivent étre faites intelligemment, chacune devant apporter
un élément nouveau.

Email 1J0O : 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 recus, relances automatiques quand il manque un justificatif,
contrdles simples)

- Clétures (codification par centre de codts, rapprochement cartes/transactions, reporting)

Lequel vous parle le plus pour Tal RH ?

Arthur de FreZen (exemple fictif)
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4.3 Etape 3 : construire 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)
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4.3 Etape 3 : construire 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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4.3 Etape 3 : construire 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 a |'étape 5 (gestion)
0 D'une réponse négative — retirer de la séquence, respecter le refus

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

meetlane.i
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4.3 Etape 3 : construire une séquence qui apporte de la valeur a chaque relance

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.

Il est important d'utiliser I'email pour préqualifier un lead avant de passer sur d'autres canaux,
pour ne pas envoyer « dans le vide » : le courrier a un fort impact sur les prospects qui ont déja
manifesté un intérét.

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, filtrables
par période et par agent, avec la liste de vos contacts exportable en CSV. Plus qu'a laisser
tourner!

4.4 E’rape 4 : le multicanal pour créer une rupture

A un moment, I'email sature.

Pas parce que votre séquence est mauvaise, mais parce que votre prospect a une boite mail
pleine, et une vie qu'il ne veut pas forcément passer a répondre a tout le monde.

On sait que le multicanal devient utile a ce moment : non pas pour « faire plus », mais pour faire
autrement. Changer de canal crée une rupture, capte l'attention, et remet votre message dans
un contexte plus humain.

Quand gjouter le courrier ?

Recevoir une carte, ca marque les esprits ! Mais ¢a a aussi un codt : il faut donc I'utiliser
intelligemment. Pour du multicanal, vous pouvez capter l'attention avec un premier contact par
courrier, ou penser I'email comme un filtre de pré-qualification, pour ne pas envoyer de courrier
dans le vide.

Un prospect peut montrer un signe d'intérét, méme faible, par une ouverture, le téléchargement
d'un e-book ou un clic. Vous pouvez ajouter ce canal quand :
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4.4 E’rcpe 4 : le multicanal pour créer une rupture

o Vous avez un silence (prospects exposés a vos emails mais sans réponse)
a Vous ciblez les comptes premium (C-level, gros panier, acces difficile)

e Vous réactivez du froid (aprés une vraie pause)

Et surtout : un courrier n'est pas forcément fait pour obtenir une réponse. Il est fait pour rediriger
vers un canal d'échange (calendrier, email direct, téléphone, QR code).

Et LinkedIn ?

LinkedIn est utile quand il apporte quelque chose que I'email n‘apporte pas :

0 Compte difficile d'acces (dirigeant, C-level, cible trés sollicitée)

a Prospect qui a montré un signe de vie (ouverture/clic) mais reste silencieux

° Contexte « relationnel » : on veut rendre I'approche plus humaine, moins « campagne »

° Vous avez un bon profil / une vraie présence (sinon, LinkedIn peut faire « creux »)

On n'utilise pas obligatoirement le courrier OU LinkedIn : passer sur différents canaux permet de
montrer qu'on existe, et de renforcer son image auprés du prospect. Le point fort, c'est la
combinaison de tous ces canaux, et ¢a, ca augmente considérablement vos chances d'obtenir
une réponse.
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4.4 E’rope 4 : le multicanal pour créer une rupture

Séquence A : Standard multicanal (email = LinkedIin — courrier = pont)

Objectif — rentabiliser I'email, ajouter un « touch » humain, puis faire une vraie rupture si

silence.

JO :Email 1

Contexte + hypothése + 1 question simple.

J+3:Email 2

Preuve / cas / observation terrain.

J+6: LinkedIn

Visite + invitation courte (sans pitch). Déclenchement idéal : email ouvert / clic, ou compte a forte
valeur.

J+8 :Email 3

Ressource courte : checklist / mini-audit / exemple.

J+10 & J+14 : courrier

Uniquement si : silence + compte premium OU signal faible type ouverture/clic.

J+2 aprés livraison estimée : Email « pont »

« Je voulais vérifier que vous l'avez bien recu. », puis une question ultra simple (« ¢a vaut 10 min ou
je classe ? »).

Séquence B : VIP (courrier d’entrée = email — LinkedIn en soutien)

Objectif — frapper fort des le début, mais rester élégant.

JO : Courrier court, personnalisé, un peu mystérieux
10 lignes max, 1 probléme concret + 1 hypothése + QR code.

J+4 [ J+5 : Email « suite @ mon courrier »

Pas de roman, juste le lien logique.

J+7 : LinkedIn (si la personne est active)

Invitation + une phrase (« je vous laisse regarder quand vous avez 30 secondes »).

J+10 : Email de relance

Avec un insight sectoriel.

J+14 / J¥15 : Relance finale « propre »

Break-up clair, sans pression.
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4.4 E’rcpe 4 : le multicanal pour créer une rupture

Séquence C : Réactivation des froids (Linkedin d’abord, courrier ensuite)

Objectif — rouvrir une porte sans parler du passé.

0 JO : Linkedin

Invitation avec un angle neuf (aucune référence a I'historique).

© J+3:Emai

Méme cible, autre probléme / opportunité.

e J+10: Courrier « surprise »
Si compte stratégique, ou si invitation acceptée / signaux d'intérét.

° J+2 aprés livraison : Email « pont »
Simple, humain, peut rebondir sur le courrier envoyé.

Séquence D : « signal chaud » (quand le prospect montre un intérét)

Objectif — réagir face aux déclencheurs comme le clic, téléchargement, visite répétée, etc.

0 Dans les 24h : LinkedIn

Invitation (si pas encore fait) + message court : « j'ai vu que le sujet vous intéressait, je peux vous
partager X »

© +2:Email

La ressource promise + une question simple.

o J+7 : Courrier (uniquement si compte premium + silence)

Objectif : « je vous ai simplifié la prochaine étape ».

Avec le multicanal, on envoie certes moins, mais au bon endroit, au bon moment, avec la bonne
intention. Un courrier n'‘est pas une fin, et un message Linkedln non plus. La seule vraie étape
suivante, c'est un échange.

Le + de Meetlane

Dans Meetlane, vous configurez votre agent en multicanal : email en base, puis
déclenchement de touches complémentaires (LinkedIn / courrier) selon vos consignes de
rédaction et les signaux observés.
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4.5 Efope 5: le traitement des réponses

4.5 Efape 5:le traitement des réponses

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.

0 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
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4.5 E’rape 5: le traitement des réponses

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.

4.6 Etape 6 : 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), regues (verbatim). Courrier envoyé (date, si

LinkedIn (pour voir le profil avant I'appel). applicable). Scan QR code (date, si
applicable).

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 zéro.

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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4.6 Etape 6 : 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.

4.7 Etape 7 : mesurer, réajuster, répéter

Gagner un lead, c'est trés bien. Mais savoir comment on a fait, c'est encore mieux ! De nombreux
indicateurs peuvent vous aider :

a Taux de réponse (toutes réponses)

a Taux de réponse positive

° RDV confirmés / réponses positives

a RDV tenus

° Opportunités créées (et feedbacks)

Lancez votre séquence. Résistez a I'envie de modifier. Laissez les données s'accumuler. Vous
avez besoin de 300 envois minimum pour obtenir des données exploitables et itérer !

Vous pouvez mettre en place une routine hebdomadaire, ou vous répondez a ces questions :

- Quel segment répond le mieux ?

- Quel message déclenche le plus de réponses ?

- Quelles objections reviennent ?

- Ou ¢a casse : message, ciblage, relance, handoff ?

Et n‘oubliez pas de tester par petits ajustements : un test, un changement. Sinon, vous ne saurez
jamais ce qui a causé le résultat.

Nous avons maintenant la méthode pour générer des conversations sans se noyer dans le

mécanique ! Reste une question décisive : comment automatiser tout ca sans abimer votre
délivrabilité, ni votre image ?
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5. Automatiser sans abimer sa réputation

Prospecter plus, c'est facile. Mais prospecter plus en restant dans la boite principale, et en
gardant une image propre, c'est un petit peu plus subtil.

Un email en spam, c'est un effort perdu ! Et une mauvaise réputation d'expéditeur, des semaines

a rattraper. Une séquence trop insistante, quant a elle, c’est une image de marque qui s'abime.
Bref, garder une bonne délivrabilité, c'est important.
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5.1 Délivrabilité : le passage obligé

5.1 Délivrabilité : le passage obligé

Si vos emails n'arrivent jamais dans la boite de réception, autant les avoir écrits sur du sable.
Depuis les durcissements c6té grands fournisseurs, la délivrabilité devient la priorité n°1.
L'objectif est clair : atteindre 95 a 98% de délivrabilité en boite principale, avec moins de 0,1%
de plaintes spam. En dessous de ces seulils, votre réputation de domaine se dégrade et avec
elle, tous vos envois futurs.

Les 5 piliers de la délivrabilité

Ces cinq piliers protégent votre réputation quand tout va bien. Mais la délivrabilité n'est pas un
état stable, plutét un équilibre a garder.

1. Un domaine dédié prospection

Ne prospectez jamais depuis votre domaine principal. Un domaine “proche” suffit. Vous
protégez le support, la facturation, les RH, bref : votre vrai business.

2. Authentification : SPF + DKIM + DMARC

Ca, c'est le ticket d'entrée : ces mécanismes servent a prouver aux boites mail que vous avez le
droit d’envoyer depuis votre domaine. Pourtant, seulement 53,8% des expéditeurs d'e-mails
utiliseraient le protocole DMARC.

3. Warm-up progressif

Un domaine neuf qui envoie 500 emails le jour 1, c'est drapeau rouge. Démarrez bas (10 a

20/jour) et montez sur plusieurs semaines. Le warm-up optimal est souvent donné a 4-8
semaines. Oui, c'est long. Oui, c'est fastidieux. Oui, c'est vital.

4. Volume controélé par boite

Une régle empirique simple : 30 a 50 emails/jour par boite. Au-dela de 50 emails par jour, il vous
faut plusieurs boites : comptez 6 a 10 boites pour 300 envois quotidiens.

5. Hygiene de liste
Vérifiez les emails avant envoi, et retirez les bounces immédiatement. Un taux de rebond > 2%

abime votre réputation. Assurez-vous que vos adresses existent, et que ce sont les bonnes
boites.
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5.1 Délivrabilité : le passage obligé

30 a 50 emails 4 a 8 semaines

Par jour et boite De warm-up recommandées

Les signaux qui détruisent votre réputation

Certains signaux sont a surveiller tout particulierement, pour ne pas voir sa réputation
d'expéditeur baisser drastiquement.

Un taux de plaintes spam supérieur a 0,1% est considéré comme dangereux pour la réputation
de I'expéditeur. Des pics de volume (passer de 50 emails/jour a 500 emails/jour) déclenchent
des sanctions temporaires ou durables. Des contacts inactifs depuis environ 90 jours peuvent
également tirer votre réputation vers le bas.

Chaque campagne envoyée depuis un domaine dégradé aggrave la situation au lieu de la
corriger.

C'est aussi la que I'lA peut vraiment aider : pas en écrivant plus, mais en exécutant proprement :
montée en charge contrdlée, limites de volume, monitoring, hygiene, et arrét automatique quand
ca dérape.

Le + de Meetlane

Meetlane fournit des boites email dédiées par agent et en assure le préchauffage : montée
en charge progressive et volumes limités, pour protéger et maximiser la délivrabilité.

5.2 Automatiser sans abimer I'image : le test de la honte

Nous avons les seuils, les signaux et les garde-fous techniques. Reste une question que
personne ne pose dans les guides de prospection, et qui pourtant tranche tout : est-ce que vous
auriez honte si votre meilleur client recevait cette séquence que vous venez de créer ?

Automatiser, ce n'est pas envoyer plus mais envoyer mieux, plus régulierement, sans vous
épuiser. Avant d'activer une séquence automatisée, posez-vous une question simple :

Si le prospect voyait I'historique complet, est-ce que je serais a l'aise ?

Non ? C'est un sacré signal, ¢ca. Dans ce cas, vérifiez que vous tenez correctement ces 3 réles :
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5.2 Automatiser sans abimer I'image : le test de la honte

Humain avant tout Superviseur Négociateur

Le message ne doit pas Vous devez valider vos Les IA peuvent trier, mais
sonner robotique. Si c'est messages, tester vos pas négocier a votre
votre impression a la variables, et vous envoyer place, ou prendre des
lecture, ce sera la séquence a vous- décisions importantes en
I'impression du prospect méme. votre nom.

également.

Certaines limites également ne doivent pas étre dépassées. Faites une séquence de 4 a 5 emails
par personne : au-dela de 4 relances, vous passez du pro au pénible.

Espacez vos emails d'au moins 3 a 4 jours : relancer en rafale va augmenter les plaintes +
blocages.

N'oubliez pas une personnalisation minimum : un prénom, le nom de I'entreprise et 1 élément de
contexte réel montrant des recherches de votre coté.

Une seule séquence a la fois par prospect, c'est trés important. Si vous avez la méme personne
dans plusieurs campagnes, vous saturez sa boite et vous vous auto-sabotez.

5.3 La routine anti-catastrophe

Automatiser c'est pratique, mais cela n'empéche pas de vérifier que tout roule. Toutes les
semaines, faites un audit express de 30 minutes, et faites-en un automatisme :

a Lisez 10 réponses négatives — ce sont des signaux de message mal calibré

a Regardez bounces, plaintes et désabonnements — un indicateur qui monte signifie que
vous avez un probleme de ciblage ou de fréquence

° Vérifiez la mécanique — domaines, authentification, variables, liens, tracking
° Vérifiez les signaux qui alertent — les plaintes spam (<0,1% pour rester en sécurité), le taux

de rebond (sous 2 % tout va bien, entre 2 et 5 % on corrige, au-dela de 5 % on stoppe), le
nombre de désabonnements.

Ces petits audits vous permettront de garder la machine intacte, et éviter de vous faire
potentiellement blacklister.
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5.3 La routine anti-catastrophe

Et si ca déraille ?

Pas de panique ! Si certains signaux deviennent inquiétants, tout n'est pas perdu et vous pouvez
réagir rapidement.

Si le spam rate monte — baissez le volume immédiatement (48 a 72h), coupez le segment le
plus large et gardez le plus évident. Réécrivez I'email 1: plus court, plus factuel, moins pitch.
Vérifiez les unsubscribes et le ciblage : la plupart du temps, c'est la.

Si les rebonds dépassent 2% — stoppez sur la source de data la moins fiable. Vérifiez les
adresses avant envoi, et réduisez les nouveaux contacts : privilégiez des comptes propres.

Si les réponses "pas concerné” explosent — votre segmentation est certainement trop large, et
a reprendre. Ajoutez une exclusion simple (secteurs / tailles / fonctions). Réécrivez I'hypothése :
moins universelle, plus précise.

Trois actions qui permettent de redresser la trajectoire sans tout remettre a plat. Simple !
Ces trois actions se déroulent dans un ordre précis, parce que corriger le message avant de

corriger le ciblage revient a repeindre une fagcade avant de vérifier les fondations. L'essentiel est
de savoir réagir rapidement lorsque certains de ces signaux apparaissent.
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5.4 Le feu tricolore de I'automatisation

Tout ne doit pas étre automatisé, ni rester manuel : tracez une frontiéere claire entre ce qui tourne
sans vous, ce qui demande un coup d'ceil régulier et ce qui exige votre jugement. Le tableau qui
suit vous aide a trancher en cing minutes.

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

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.

Le + de Meetlane

Meetlane exécute ; vous gardez la main sur la stratégie, le ton et les conversations qui
s'engagent.
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6. De la théorie a l'action:
votre plan en 30 jours

Vous savez maintenant pourquoi le volume seul ne suffit plus. Vous avez une grille claire pour
distinguer ce que vous automatisez, ce que vous supervisez et ce que vous gardez. La théorie
est posée.

La prospection reste ce truc qu'on sait qu'il faudrait faire, mais qu'on repousse parce qu'iln'y a
pas de plan concret, pas de jalons, pas de premier geste simple a poser.

C'est exactement ce que cette section corrige.

Ce qui suit est une feuille de route opérationnelle sur 30 jours, découpée semaine par semaine,
avec des actions précises et des points de validation a chaque étape. L'objectif n'est pas de tout
maitriser en un mois. C'est de lancer vos premiéres conversations qualifiées et de valider que
votre ciblage tient la route.

Un agent Meetlane, par exemple, se configure en une dizaine de minutes, entre en phase
d'apprentissage apres les premiers envois, et vous disposez de 90 jours de test pour mesurer
ce qu'il produit : des résultats, ou nous arrétons nous-mémes. Pas besoin de six mois de
préparation.

[l faut un plan clair, un premier pas, et la discipline de suivre le rythme.

Faisons un point. Jusqu'ici, ona vu:

0 Pourquoi la prospection basée sur le volume seul ne fonctionne plus
a Ce que I'lA peut faire pour nous aider et ce qui reste humain

° Les bonnes pratiques a mettre en place

Maintenant, la vraie question c'est : comment on passe a I'action sans que ¢a devienne un projet
qui traine pendant six mois ?
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6.1 Laroadmap en 30 jours : lancer vos
premiéres conversations qualifiées

Voici comment ¢a va se passer.

On découpe les trente prochains jours en quatre blocs d'une semaine, chacun avec un objectif
clair et un critére de validation avant de passer au suivant.

Un préalable : le jour 1 suppose des boites d'envoi déja préchauffées. Sur un domaine neuf,
comptez plusieurs semaines (voir 5.1). Avec Meetlane, le préchauffage démarre dés la création
de I'agent : lancez-le avant J1. Trente jours suffisent a valider I'approche.

Semaine 1: poser les bases (J1a J7)

L'objectif de cette semaine tient en trois mots : cadrer, pas envoyer. Aucun email ne part avant la
fin de la semaine : les sept premiers jours posent trois fondations sans lesquelles tout le reste
s'effondre :

0 Un segment suffisamment précis pour que votre message résonne

a Une proposition de valeur formulée en une phrase qu'un prospect comprend en cinq
secondes

° Des boites d'envoi prétes et vérifiées

Si vous sautez cette étape pour « aller plus vite », vous enverrez des messages génériques a
des gens qui n'ont aucune raison de vous répondre. C'est exactement ce qui transforme la
prospection en corvée inutile.

J1-J2 — choisissez un segment petit, clair, testable. Celui-ci doit cocher 3 cases : vous pouvez
identifier ces contacts facilement, il existe un signal d'achat (raison d'acheter maintenant), et
votre valeur est évidente (pas besoin d'un pitch de 5 minutes pour « expliquer pourquoi ¢a les
concerne »).

J3-J4 — écrivez une séquence courte. 1 email fort + 3 relances, soit 4 emails espacés comme
au 4.3 (JO, J+3, J+7, J+14). Chaque relance apporte une nouvelle raison de répondre : preuve,
insight, ressource, question différente.

Si vos 4 emails peuvent étre résumeés en 1, vous avez un probleme.
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J5 — vérifiez le socle technique, mis en place avant J1:

Q Domaine dédié (c'est non négociable, conservez votre boite mail intacte)
© sPF/DKIM/DMARC

o Préchauffage terminé (Meetlane préchauffe les boites pour vous)

J6-J7 — faites le test anti-boulette : envoyez la séquence a vous-méme et a des adresses
internes (Gmail / Outlook...). Vérifiez 3 choses : arrivée en boite principale, variables bien
remplies, liens et désinscription fonctionnels.

Semaine 2 : premier envoi et apprentissage (J8 a J14)

C'est maintenant que ¢a devient concret ! Mais attention : I'objectif de cette semaine n'est pas
de générer des rendez-vous, c'est d'apprendre.

Jours 8-10 — premiere vague

Surveillez la santé d'envoi dans les 48 premiéres heures : rebonds, plaintes, désinscriptions. Les
ouvertures ne se lisent qu'en tendance, les protections de confidentialité les faussent (voir 8.4).

Valider si Modifier si
v Rebonds sous 2 % et aucune plainte Rebonds au-dessus de 2 % ou premiere
spam plainte spam

Jours 11-14 — analyse et catégorisation

Les premiéres réponses arrivent, alors que seuls les emails 1 et 2 sont partis : votre séquence
court jusqu'a J22 environ. Catégorisez-les tout de suite, mais ne modifiez rien avant la fin de la
séquence (voir 4.7) :

Positives Neutres Négatives Hors-cible
Intérét Questions, demandes Pas intéressé, mauvais Vous avez visé a
exprimé d'informations timing cété
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Cette catégorisation permet de montrer si votre ciblage et votre message fonctionnent.

Si plus de 25 % des réponses sont « hors-cible », retravaillez votre segment pour la vague
suivante. Si les réponses négatives mentionnent toutes le méme obstacle (« on a déja un
prestataire », « pas le budget cette année »), ajustez votre message pour adresser cette
objection en amont.

L'heure tourne

Traitez les réponses positives dans I'heure, et idéalement dans les 5 premiéres minutes :
selon I'étude MIT et InsideSales (2007), un lead contacté dans les 5 minutes a 21 fois plus de
chances d'étre qualifié qu'un lead contacté apres 30 minutes, et selon la Harvard Business
Review (2011), un lead traité dans I'heure en a environ 7 fois plus qu'un lead traité plus tard.

Semaine 3 : ajout de nouveaux canaux (J15 a J21)

Si I'email montre de la traction (taux de réponse supérieur a 2 %, aucun signal rouge de
délivrabilité : voir la checklist 6.2), ajoutez LinkedIn ou le courrier comme amplificateurs. IIs
s'integrent a la séquence en cours, ils ne s'y ajoutent pas : un prospect, une seule séquence
(5.2).

Jours 15-17 — préparation des nouveaux canaux

Retenez que le job du courrier est de créer une interruption positive et rediriger vers un canal ou
la conversation peut se poursuivre :

150 mots environ

1 seule action si possible (QR ou téléphone ou email)
Pas une brochure imprimée mais un courrier humain
QR vers une page dédiée (pas une homepage)

Une typographie manuscrite, ou au moins une signature manuscrite (cela renforce l'effet
personnalisé, le cerveau l'interpréte plus comme un message humain qu'une campagne)

00060

Vérifiez la qualité d'impression, la lisibilité du QR code, I'impression générale, et la police
utilisée. Un courrier qui fait « cheap » fera plus de mal que de bien.
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Quant a Linkedln, son job ici est d'éveiller la curiosité avec une invitation, et un petit message
personnalisé (si possible).

40-45%

20-25% 1-5%

Réponses aux messages Taux de réponse au cold
LinkedIn personnalisés email classique

Taux d'acceptation
d'invitations LinkedIn

Préparez des invitations courtes, humaines, sans argumentaire. Si vous ajoutez une note : 1
phrase max, et un clin d'ceil a votre email (« Je vous ai écrit, je me disais que ce serait plus
simple ici. »).

LinkedIn n'est pas une brochure, c'est une porte d'entrée. La cible idéale : les prospects qui ont
ouvert vos emails sans répondre (ils vous ont vu, ils n‘ont juste pas encore dit « oui / hon »).

Jours 18-21 — envoi et suivi

Ciblez les prospects restés silencieux, en reprenant la séquence A du 4.4 : LinkedIn d'abord
pour ceux qui ont ouvert, le courrier pour les comptes a forte valeur. Le courrier met quelques
jours a arriver : les scans tomberont surtout en semaine 4.

Suivez ensuite les sighaux : acceptation LinkedIn, réponses, scans de QR codes, ces
informations montrent un intérét du prospect.

Le + de Meetlane

Vous pouvez ajouter le canal courrier et le canal LinkedIn a votre campagne de prospection :
le compte LinkedIn se connecte en deux clics depuis I'application, sans extension. La mise
en page du courrier est configurable avec un éditeur complet, et le scan du QR code est
détecté automatiquement. Votre agent relance par courrier et/ou par invitation LinkedIn les
prospects déja contactés par email, selon I'intérét analysé, dans le cadre que vous avez fixé.

Semaine 4 : optimisation et décision (J22 a J30)

C'est la semaine de vérité : vous avez des données, des retours, des conversations, il est temps
de décider si vous passez a I'échelle ou si vous pivotez.

Jours 22-25 — faire le bilan
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Rassemblez toutes vos métriques : taux d'ouverture, taux de réponse, taux de réponse positive,
nombre de rendez-vous obtenus, qualité des conversations.

o La séquence donne-t-elle une raison de répondre ?

a Votre colt par rendez-vous est-il soutenable ?

° La qualité des leads justifie-t-elle I'investissement en temps ?

° Les objections récurrentes sont-elles surmontables ?

Chaque Non désigne le chantier a reprendre : la séquence (question 1), le ciblage ou le codt
(questions 2 et 3), I'offre ou le segment (question 4).

Jours 26-28 — itération ciblée

Corrigez dans I'ordre du 5.3 : le ciblage d'abord si les réponses hors-cible dominent, puis
I'accroche du premier email, puis I'objet. Un seul changement, appliqué a la vague suivante.

Jours 29-30 — décision d'échelle

Si votre taux de réponse positive dépasse 1 % sur au moins 300 envois, sur une séquence
arrivée au bout, vous avez un signal suffisant pour augmenter le volume ou attaquer un nouveau
segment. Sinon, continuez a itérer, une vague et un changement a la fois.

Repéres pour décider a J30 (pas des résultats garantis) :

2%etplus | 1%etplus J sous27

Réponses globales Réponses positives Rebonds
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6.2 La checklist Go/No Go

Petit récap’ pour vous éviter ce scénario : se lancer trop tét, se cramer, passer des jours a

réparer.

Avant lancement

GOsi

v Ciblage clair et assumé

v Message compréhensible en 10
secondes

Séquence courte et non pénible
Domaine dédié et authentification OK

Porte de sortie prévue

A N N

Traitement possible des réponses (email
et multicanal)

Passage en multicanal

GOsi

v L'email montre un minimum de traction

v Vous avez une base « exposée » a
relancer

v Vous savez pourquoi vous ajoutez un
canal

meetlane.i

NO GO ssi

Ciblage flou ou opportuniste

Message trop long, trop vague, trop
vendeur

Séquence répétitive
Manque de fiabilité technique
Désinscription absente, ton insistant

Pas de responsable du suivi

NO GO ssi

Vous recevez beaucoup de « pas
concerné / mauvaise cible »

Vous suspectez un souci de délivrabilité

Vous n'avez pas de cadre pour éviter les
doublons
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6.2 La checklist Go/No Go

Passage al'échelle

GO ssi

v Le résultat est stable sur un échantillon
correct

v Il n'y a pas de sighaux rouges de
délivrabilité

v Les réponses sont traitées rapidement et
convertissent

meetlane.i

NO GO ssi
Vous avez un volume de « hors-cible »
trop élevé
Les retours négatifs deviennent agressifs

Vous mettez trop de temps a répondre
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7. Voire stack d'exécution

Vous avez maintenant la bonne méthode, les bons messages, les bons canaux, et les bonnes
régles a suivre pour ne pas vous griller. Maintenant vient le sujet de I'exécution : faire tourner un
systeme qui détecte, produit, relance, trie, et vous remonte les bonnes conversations sans
devenir générique.

7.1 La colonne vertébrale : les outils

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

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

a Produire des angles + messages + contrdle qualité (anti-boulette). Le but est de générer
des messages courts, crédibles, et différents, sans « effet I1A ».

° Orchestrer des séquences, multicanal, tri, transfert, mesure. L3, le but est de rendre la
prospection réguliere, 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 ? »

Tout le chapitre 7 est la mise en pratique de cette colonne vertébrale.
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1.2 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
Navigator

Phantombuster

Pharow

Pappers

Acces avancé a la base LinkedIn pour filtrer et
sauvegarder des leads B2B.

Automatisation cloud pour scraper LinkedIn et
d'autres sites avec des « phantoms » préts a
I'emploi.

Plateforme francgaise qui centralise données
d'entreprises, organigrammes et coordonnées
pour la prospection.

Base Iégale FR pour trouver infos d'entreprises et
dirigeants (Kbis, comptes, dirigeants...).

IA de rédaction, classification et analyse

Outil Utilité

~ 120 €/mois par utilisateur

~ 60 a 70 €/mois

A partir d'environ
99 €/mois par utilisateur

Acces recherche société
gratuit pour les infos
publiques

Estimation coit (entrée)

ChatGPT Sert a écrire séquences, relances et variantes d'objets
d'email trés rapidement.

Claude Trés bon pour des textes naturels longs : emails, scripts
d'appels, messages LinkedIn contextuels.

Mistral Idéal pour la classification (intent, positif/négatif) et les
Al taches simples a gros volume.
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ChatGPT Plus = 20 $/mois
par utilisateur.

Plan Claude Pro = 20
$/mois par utilisateur.

Plan Pro = 14,99 $/mois par
utilisateur
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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

meetlane.i
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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), une 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 € HT
cartes et lettres personnalisées, rendu manuscrit avec la recherche de contacts),
possible, QR de suivi en option, automatisables en dégressif jusqu'a 0,98 € HT en
prospection et fidélisation. volume

La Poste Canal postal de base pour I'envoi de courriers Timbre lettre verte 2026 :

simples.
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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.

Le + de Meetlane

Meetlane reprend l'esprit de ces stacks « a la carte », mais en rendant le tout plus simple a
piloter : vous configurez un agent, il trouve les bons prospects, enrichit les infos utiles,
génere des messages courts, puis orchestre les relances en multicanal et qualifie les leads.
Meetlane centralise aussi vos prospects et leurs échanges, et les envoie dans vos outils
(webhooks, API, Zapier, Make, n8n).
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1.3 Exécuter sans devenir générique avec Meetlane

L'erreur classique une fois qu'on a les informations nécessaires pour commencer a faire rédiger
est de demander a I'lA « écris-moi un email de prospection » et envoyer. Le résultat est moyen,
souvent trés impersonnel, et ne fera certainement pas mouche. Ca sent l'outil a plein nez !

Application concréte avec Meetlane

0 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 ».

0 Fixer le cadre

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

e Choisir qui contacter

Poste, secteur, taille d'entreprise. Meetlane suggére 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 + : un objet sans majuscule initiale ressemble davantage a un message écrit a la main ; testez-le
Sur vos propres envois.

° 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 c6té, vous
récupérez les signaux importants, et pas les taches ingrates.

0 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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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.

1.4 Ce que I'l A ne sait pas faire : ’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 ¢ca 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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7.4 Ce que I'lA ne sait pas faire : I’humain Ia o ¢ca 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.

En résumé : a vous de jouer!

L'IA peut donc nous aider de bien des manieres, sur des taches 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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8. Vos outils pour démarrer demain

Ce chapitre est votre boite a outils, du concret que vous pouvez utiliser dés aujourd'hui.
Imprimez-le, partagez-le a votre équipe, annotez-le. C'est fait pour ¢a !

8.1 Récupérez des heures de travail

Vous avez fait le test express du chapitre 1? Parfait ! Ici, on passe de « je me reconnais » a « je
fais quoi demain matin ».

E’rape 1: recopiez votre score

Mon score :

Objectif : identifier 1 seul endroit ou récupérer du temps vite. Remplissez ensuite ce tableau
honnétement :

L Heures/ Energie drainée (1 Ca fait signer ? (Oui / Partiel
Activite . .
semaine ab) / Non)

Sourcing (trouver les bons
comptes)

Enrichissement
(emails/tel/contexte)

Rédaction 1ler message
Relances

CRM / reporting

Triage des réponses

Prise de RDV (allers-retours)

Votre « fuite n°1 » (I'activité qui a le plus d’'heures + le plus de drain) =

Votre « fuite n°2 » =
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8.1 Récupérez des heures de travail

Etape 2: votre calcul « heures récupérées »

On fait un calcul tout béte pour voir les heures récupérables par semaine (estimation) :

Fuite n°1: ...... hx..... % automatisable = ...... h
Fuite n°2: ...... hx..... % automatisable = ...... h
Total : ...... h / semaine

Exemple : Sourcing — 5h/semaine x 60% automatisable = 3h récupérées.
Valeur (option) : ...... hx.... € (colt horaire chargé) = ...... € [/ semaine

Exemple : 5h x 45 € = 225 €/semaine de temps réinvesti dans la vente.
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8.1 Récupérez des heures de travail

E'rape 3 : faites votre plan

Lorsque vous avez choisi votre plus grosse priorité, préparez votre plan sur 30 jours, basez-vous
sur le chapitre 6.

8.2 Templates d’'emails : 3 prompts qui invitent a répondre

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 & [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, 1touche
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 l'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 a ..."

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

FORMAT : francais, pas de liste dans I'email (sauf 2 options sur une ligne), signature “Prénom
- Société".

meetlane.i 56



8.2 Templates d’emails : 3 prompts qui invitent a répondre

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 '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” (I'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 - Sociéte".
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8.2 Templates d’emails : 3 prompts qui invitent a répondre

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 : francgais, 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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8.3 Objections : 4 réponses utiles

8.3 Objections : 4 réponses utiles

Pour rappel, le but n‘est pas de gagner I'argument mais d'obtenir une info utile : pourquoi
l'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 ?

« 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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8.4 Modéle de tableau de bord

8.4 Modéle de tableau de bord

KPI

Définition

Sevil d'alerte

Délivrabilité / santé

Taux de réponse

% réponses « hors-
cible »

RDV obtenus

Temps de traitement

Rebonds + plaintes spam

Réponses / emails délivrés

« Pas concerné » /
réponses

RDV calés

Délai de réponse aux
intéressés

Rebonds qui montent (2-5 %) = on arréte et
on corrige

Si bas (< 2 %) : angle / ciblage

Si haut (>25%) : segmentation

Si 0 : CTA / offre / timing

Si lent (1-24h) : vous perdez le chaud

Les taux d'ouverture sont moins fiables comme « vérité » depuis les protections de
confidentialité ; utilisez-les surtout en tendance.
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Conclusion : votre agent
commercial seraune IA, mais...

... La différence ne sera pas I'outil : ce sera vous.

Le sourcing sans fin, I'enrichissement, les relances mécaniques, le tri, la mise a jour CRM... L'lIA
vous remplace sur tout ce bruit qui grignote vos journées, reporte votre prospection, prend vos
soirées.

On a vu trois bascules simples :
0 La pertinence bat le volume

o La séquence vaut plus que le premier message

o Le multicanal crée I'avantage compétitif

On a transformé tout ¢a en une méthode exécutable. On a cadré, défini le moment ou on reprend
la main, et on sait ce qu'on peut confier a I'lA.

Le futur de la vente B2B ne sera pas humain vs IA.
Ce sera humain + IA : une machine propre pour créer des conversations, et un humain
disponible pour les mener. C'est ¢a, la différence entre envoyer et signer.
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Prét a passer al'action ?

Si vous ne deviez faire qu'une chose aprés ce playbook : mettez la machine en marche avec
Meetlane (payé au résultat, 0 € par mois, sans engagement) ou un autre outil, et gardez votre
temps pour les conversations qui font vraiment avancer un « oui ».

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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