
La Séquence 
d'Activation en 5 
Messages
Découvrez comment transformer vos leads silencieux en clients 
engagés sans spam ni pression. Une méthode simple, efficace et 
bienveillante pour ne plus jamais laisser vos prospects disparaître.



Le Problème des Leads 
Silencieux

Tunnel en 
place
Votre système 
d'acquisition 
fonctionne et génère 
des leads 
régulièrement.

Ressources 
téléchargées
Vos leads 
téléchargent 
activement vos 
contenus gratuits.

Silence radio
Pourtant, ces 
contacts ne se 
manifestent jamais 
après leur 
inscription.



Le Mythe du Retour 
Spontané

Réalité du marché
Les clients ne reviennent 
jamais spontanément après un 
téléchargement.

Idée fausse
"Mon offre n'est pas assez 
bonne" 4 Non, c'est votre 
suivi qui manque.

Opportunité manquée
80% de votre effort d'acquisition est gaspillé sans stratégie 
d'activation.



Erreur #1: Ne Jamais Recontacter
L'erreur silencieuse
"Ils ont téléchargé, ils savent que j'existe."

Cette affirmation est totalement fausse. La plupart des 
leads vous oublient dans l'heure qui suit.

Sans suivi rapide, le lien émotionnel se brise rapidement. Un lead chaud devient tiède en 24 heures. Froid en 48 heures.



La Dégradation Rapide 
de l'Intérêt

Lead Chaud
Moment du téléchargement. Intérêt maximal.

Lead Tiède
Après 24h. L'intérêt diminue rapidement.

Lead Froid
Après 48h. Connexion émotionnelle perdue.



Erreur #2: Laisser les 
Leads "Mûrir" Seuls

Incertitude totale
Vous ne savez pas où en est votre prospect dans sa 
réflexion.

Concurrence active
D'autres experts peuvent prendre votre place pendant ce 
temps.

Feed trop bruyant
L'attention se perd rapidement dans un environnement 
numérique saturé.



Erreur #3: Absence de Séquence Post-
Téléchargement

Conversion en client
L'objectif final manqué

Relation établie
Connexion qui ne se fait jamais

Séquence d'activation
L'élément manquant crucial



La Solution: La Séquence 
d'Activation

Acquisition
Capture du lead

Activation
Séquence de 5 messages

Engagement
Conversation démarrée

Conversion
Transformation en client



Qu'est-ce qu'une Séquence d'Activation?
Timing précis
Messages envoyés à des moments stratégiques post-téléchargement

Contenu adapté
Messages courts, humains et utiles

Objectif clair
Créer du lien et orienter vers une décision



Les 3 Objectifs de la Séquence d'Activation

Créer du lien humain
Établir une connexion personnelle et 

authentique

Engager une vraie 
conversation
Susciter des réponses et des 
interactions

Orienter vers une décision
Guider vers un rendez-vous, appel ou 
diagnostic



Vue d'Ensemble: La Séquence en 5 Messages
Message 1: Connexion

Jour même du téléchargement

Message 2: Valeur + Question
J+1 après téléchargement

Message 3: Preuve sociale + 
Intention

J+3 après téléchargement
Message 4: Rappel bienveillant
J+5 après téléchargement

Message 5: Fermeture ouverte
J+7 après téléchargement



Message #1: La 
Connexion Initiale

Quand l'envoyer?
Le jour même du 
téléchargement

Objectif principal
Créer un lien humain dès 
l'entrée

Élément clé
Poser une question sur la motivation du téléchargement



Exemple de Message de Connexion

« Bonjour [Prénom], merci pour votre téléchargement de [ressource]. Je suis curieux : qu'est-ce qui vous a donné envie 
de la lire ? Je serais ravi d'échanger si vous avez des questions. »



Message #2: Valeur + Question
Timing optimal
J+1 après le téléchargement

Objectif principal
Donner de la valeur et détecter l'intérêt réel

Structure idéale
Contexte d'utilisation de la ressource1.

Problème typique rencontré2.

Question personnelle sur leur situation3.



Exemple de Message Valeur + Question

Contexte de valeur
« Je partage souvent cette 
ressource avec mes clients pour 
[résultat attendu]. »

Identification du problème
« D'ailleurs, ce qui bloque souvent à 
cette étape, c'est [problème 
typique]. »

Question engageante
« Où en êtes-vous, vous, sur ce 
point ? »



Message #3: Preuve Sociale + Intention

Preuve sociale
Partager un cas client similaire

Résultat obtenu
Mentionner un succès concret

Proposition de valeur
Offrir un plan d'action adapté

Invitation à échanger
Proposer une discussion



Exemple de Message Preuve Sociale

Structure narrative
L'histoire d'un client transforme 
l'abstrait en concret. Elle rend les 
résultats tangibles.

Résultats mesurables
Des chiffres ou changements précis 
renforcent la crédibilité de votre 
accompagnement.

Appel à l'action 
personnalisé
L'invitation à échanger doit être 
naturelle, sans pression commerciale.



Message #4: Le Rappel Bienveillant
Timing précis
J+5 après le téléchargement

Ton sans pression
Rappel léger, sans culpabilisation

Disponibilité affirmée
Montrer que vous êtes présent 
sans insister



Exemple de Rappel 
Bienveillant

Ce qu'il faut faire Ce qu'il faut éviter

Reconnaître la possibilité qu'ils 
n'aient pas vu votre message

Faire culpabiliser sur l'absence 
de réponse

Mentionner que le sujet peut ne 
plus être d'actualité

Insister sur l'urgence artificielle

Réaffirmer votre disponibilité Mettre la pression pour une 
réponse



Message #5: La Fermeture Ouverte
Le dernier contact
J+7 après téléchargement

C'est votre dernière interaction dans cette séquence. Elle 
doit être élégante et laisser une porte ouverte.

L'objectif est de clôturer la séquence tout en laissant la possibilité d'un contact futur. Pas d'insistance, juste de la classe.



Exemple de Message de Fermeture Ouverte
Élégance du départ
« Je vous laisse ici, car je n'ai pas envie d'insister. »

Porte entrouverte
« Si ce sujet devient une priorité, je serai ravi d'en discuter. »

Proposition de valeur
« Si vous souhaitez recevoir mes autres ressources, dites-le-moi. »



Le Ton de Voix Idéal
Bienveillance
Montrer un intérêt sincère pour la situation du prospect

Crédibilité
Démontrer votre expertise sans arrogance

Personnalisation
Adapter votre message à chaque destinataire

Légèreté
Communiquer sans pression ni lourdeur



Ce Qu'il Faut 
Absolument Éviter

Vente 
agressive
Ne jamais presser 
pour vendre ou 
forcer une décision 
rapide.

Surcharge de 
liens
Évitez d'envoyer 
plusieurs liens dans 
chaque message.

Culpabilisation
Ne faites jamais 
sentir que le 
prospect vous doit 
une réponse.

Automatisatio
n visible
Vos messages ne 
doivent jamais 
paraître robotiques.



Astuces pour Optimiser 
Votre Séquence

Utilisez des emojis
Ils adoucissent le ton et rendent le message plus humain. 
Utilisez-les avec parcimonie.

Personnalisez avec le prénom
Utilisez le prénom du contact dans chaque message pour créer 
une connexion.

Mentionnez la ressource
Référez-vous spécifiquement au contenu téléchargé pour 
contextualiser l'échange.

Proposez de l'aide, pas des offres
Concentrez-vous sur l'assistance plutôt que sur la vente 
directe.



Cas d'Étude #1: Coach 
Business

10%
Taux de 

conversion
Des leads réactivés 

ont pris rendez-vous 
via la séquence.

7
Jours

Durée complète de 
la séquence 
d'activation.

5
Messages

Nombre total de 
communications 

dans la séquence.



Cas d'Étude #2: Consultant LinkedIn

Messages envoyés

Appels programmés

Clients convertis

0 10 20 30



Cas d'Étude #3: Formatrice RH
4 clients convertis
Valeur élevée

12 conversations
Engagement moyen

50 téléchargements
Base initiale



Comparaison des 
Résultats

Cas d'étude Lead 
magnet

Taux de 
réponse

Taux de 
conversion

Coach 
Business

Guide 
"Lancer son 
offre en 7 
jours"

25% 10%

Consultant 
LinkedIn

Modèle de 
profil 
optimisé

23% 10%

Formatrice 
RH

Livre blanc 
sur 
l'absentéism
e

24% 8%



Mise en Place de Votre 
Séquence

Préparez vos 5 messages
Rédigez à l'avance les 5 emails de la séquence en respectant la 
structure.

Configurez votre outil
Utilisez votre CRM ou outil d'email marketing pour 
programmer les envois.

Testez sur un petit groupe
Lancez d'abord la séquence sur un échantillon pour 
valider son efficacité.

Analysez et optimisez
Suivez les taux d'ouverture et de réponse pour 
améliorer continuellement.



Passez à l'Action 
Maintenant

Créez votre séquence
Adaptez les 5 messages à votre secteur et votre offre.

Activez vos leads existants
Appliquez la séquence à votre base de contacts 
actuelle.

Mesurez les résultats
Suivez les métriques d'engagement et de conversion.

Optimisez en continu
Ajustez votre approche selon les retours obtenus.



Bénéficiez de votre
appel stratégique
Vous êtes entrepreneur et vous souhaitez franchir un 
nouveau palier de croissance ? Profitez d¾un appel 
stratégique offert avec Mathieu NADAL, business coach 
expérimenté. 

En seulement 30 minutes, identifiez vos leviers de 
croissance, clarifiez vos priorités et repartez avec des 
actions concrètes pour propulser votre entreprise.

Flashez le QR CODE et réservez votre appel !

Ou prenez rendez-vous sur : 
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-
offert/

https://mathieunadal.com/je-taide-a-structurer-ta-mission-entrepreneuriale-et-eviter-les-pieges-classiques/
https://mathieunadal.com/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/
https://mathieunadal.com/coaching-entrepreneur-offert/

