L'info'graph
du mois

méthodes efficaces pour

réussir un closing de vente.

Tous les derniers mercredis du mois, retrouvez I' aloha
qui vous apporte toutes les données et conseils pour votre
développement commercial.

Prenez les commandes de votre echange commercial
en invitant votre prospect a conclure la vente.

Les étapes du closing:

\ 7
~ -
- ~ 10 Présentation de la proposition
/ commerciale suivi dun echange
avec le prospect pour etablir une
Calculer votre taux de closing : relation de confiance.
NEMEre G2 [progpesis Senes % 100 2. Conclusion de la vente avec
Nombre de prospects rencontrés signature de contrat.

30 Le post-closing : suivi du client
pour assurer une satisfaction
client maximale.

44% 57%

Taux de closing moyen Taux de closing moyen pour
des entreprises les entreprises les plus
efficaces

techniques pour
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10 La proposition directe

Interrogez le client en phase de closing sans perdre de temps et sans
détour : soyez direct, amenez-le a signer le contrat !

2 e Lafausse alternative

Donnez lillusion du choix au travers dune formulation simple. Au final,
les 2 propositions conduisent au méme résultat : la réalisation de la
vente !

30 Laffaire conclue

Apres avoir leve les points bloquants et objections commerciales,
projetez le client dans l'utilisation de votre produit/service pour lui
permettre de visualiser tous les bénéfices qu’il va en tirer. Grace a
cette méthode, accélérez la prise de décision par anticipation.

40 Le bilan

Synthetisez lensemble de vos arguments clés et les bénefices pour
votre futur client. Refixez ses objectifs et ses priorites en prouvant
que votre solution répond parfaitement a ses attentes.
Accompagnez-le dans sa reflexion et faites lui prendre conscience des
bénéfices quil pourrait tirer de votre solution. Le bilan est un bon
moyen de récapituler tous les points positifs et fera tres certainement
pencher sa decision en votre faveur !

50 Transformer le client en vendeur

Demandez a votre prospect de vous soumettre les elements qui vont
permettre de le convaincre. C'est un bon moyen de recolter des
informations qui vous permettront de répondre aux mieux a ses
attentes et de proposer une offre qui lintéresse réellement.

Si vous étes en mesure de lui apporter satisfaction sur ses différents
points, il ne peut pas vous contredire et sera a I'écoute.

Chiffres clés - source : techniquesdeventes.com
lentrepreneurenvous.com.

Pour toutes demandes dinformations sur le CRM aloha,

rendez-vous sur www.aloha.tbscobalt.com



https://aloha.tbscobalt.com/

