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L’¢evolution du Closing

Aoy 2015
7 2018-2019
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e Prendre des appels de 45 mn sur son agenda
e Closer le plus possible de prospects !

2020 et plus::

o fitre capable de qualifier les leads qui viennent
a notre client,

e Traiter tous les types de leads en Inbound,

e Closer,

e Gérer son CRM,

o Gerer ses relances




Done
Qv cucfue ff e !

o [itre capable de traiter TOUS les leads Inbound,
o Personnes a rappeler apres le téléchargement d'une
ressource,
o Appels de 15 mn, 30 mn, etc...
o fitre capable de closer ces personnes,
e Maitriser son CRM,
e Maitriser ses relances de prospects qui n‘achetent pas
tout de suite !

quand on dit “Closer”
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Ce quen’estPAS le Closmg

;%7//@75%/ 0 V05 COtn OLESOCEF..

e Ce n'est PAS vendre une formation pour devenir Closer,
e Ce n'‘est PAS du MLM,

e Ce n'est pas du cold calling,

e Ce n'est pas du prospecting !
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e 9
Le Closing ¢’est avant (out
o[ pusfoud
e Une technique de vente moderne basée sur :
o La découverte de notre prospect,
O J ‘écoute act;ve,
o Les neurosciences,

o L'intelligence émotionnelle,
o Et sur le respect de l'autre

Mais ¢a reste AUSSI de la vente !
NON ce n'est pas “que” de 'éthique, de 'écoute...
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Le Closer ¢’estun peu

1.Je dois découvrir le probleme de mon prospect. S'il a fait
une demande, c’est qu’il a un probléme a résoudre,
2.Je dois donc lui poser des questions pour découvrir quel
est son principal soucis,
3.Une fois que les questions sont posées, c’est a moi
d’établir mon diagnostic :
i. OUI mon produit / programme peut l'aider, alors
je fais de mon mieux pour le lui vendre,
ii. NON mon produit / programme ne peut pas
l'aider et alors je refuse de lui vendre !
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Qui peut devenir Closer Y
70(/& 0&;/ /7

e Toutes les personnes qui aiment la vente, ou en tout cas
qui n'ont pas de probleme avec le mot “vente’,

e Toutes les personnes qui maitrisent un minimum
informatique (meétier digital),

e Toutes les personnes qui maitrisent le francais (oral et
orthographe),

e [dealement les personnes disponibles plus de
10h /semaine.

Le reste de la “magie” opere surtout dans votre mindset,
votre se€rieux, votre savoir-étre, etc... e B
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Cas deligure n’l

bpror Lot o e

Imaginons que cette entreprise vends des programmes de
remise en forme a 1 500,00€ pour les femmes.

Le gérant de I'entreprise créé des tunnels de vente et paye de
la publicité pour attirer des leads a lui (challenges,
webinaires, etc...).

A la fin de ces ressources, on leur propose de prendre un
appel avec un Closer.
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Cas deliguren’

[ ot prive” foc i Ghape

Leads entrants

Demande d'informations,
inscription newsletters,
télécharger une plaquette...
qui colatent peu cher en
marketing

Prise de rendez-vous
téléephonique

Closing

Objectif : vendre la prestation,
le service
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Cas deligure n®2

bpror Lot o e

Imaginons que cette entreprise vends des programmes de
remise en forme a 1 500,00€ pour les femmes.

Le gérant de I'entreprise créé des tunnels de vente et paye de
la publicité pour attirer des leads a lui (challenges,
webinaires, etc...).

A la fin de ces ressources, il demande simplement les
coordonnées des leads pour étre rappelés.
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as deliguren®2

e it ope

Leads entrants

Setting
Objectif : vendre un rendez-
vous téléphonique

Demande d'informations,
inscription newsletters,
télécharger une plaquette...
qui coiitent peu cher en
marketing

Closing

Objectif : vendre la prestation,
le service

Prise de rendez-vous
téléphonique
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Vous pouvez done...
O oS o/& W S S /

o Etre recruté pour faire les deux : setting ET closing, et ainsi
garder tout le temps la relation avec le prospect,

e OU ne faire que le setting,

e OU ne faire que le closing.

Parfois certaines entreprises vont vous tester avec du setting en
premier lieu, avant de vous deleguer le Closing, et c'est OK!

Closer Evolution © 2024 - 2025




