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— Comment le cadrage strict élimine le silence
— entre la découverte et la signature.
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L’'ILLUSION D’UNE VENTE GAGNEE D’AVANCE

TOUT SEMBLE PARFAIT. LE BESOIN EST IDENTIFIE, LE PROSPECT EST ENGAGE.
MAIS LA REALITE MATHEMATIQUE DE LA VENTE B2B EST SUR LE POINT DE FRAPPER.

P
o

NODE @3: CRITICAL TRANSNESSION
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STATUS: ACTIVE COMMECTION | TIMING: THHEDEATE
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C’'EST A CE MOMENT PRECIS, LORSQUE VOUS PENSEZ AVOIR REUSSI,
QUE LA VENTE COMMENCE REELLEHENT A MOURIR. LE PDF N’EST
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FAILED CONVERSIONS
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PAS UNE FIN, C'EST SOUVENT LE DEBUT DE L’OUBLI.

CRITICAL INSIGHT: F'EIST TRANSHISSION ENGAGEMENT FAILURES ARE THE PRIMARY CAUSE OF B2B SALES CYCLE ATTRITION.
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LA CHUTE SILENCIEUSE
DANS LESPACE VIDE

Beaucoup de ventes n‘echouent pas a
cause du produit ou du prospect. Elles
meurent dans l'espace vide entre I'appel
de découverte et la lecture solitaire de
la proposition.
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TECHNICAL SPECIFICATION: SALES CHASM ANALYSIS | ISSUE: POST-PROPOSAL ENGAGEMENT FAILURE | CRITICAL POINT: VOID ENTRY

« J'ai besoin de réfléchir... »
(Le rejet poli)

« C'est trop cher... »
¢/~ (Le choc de I'étiquette)

Silence Radio

‘/n.\/_ (Le "Ghosting”)
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L d ict : Bati d du vid
e Cadrage Strict : Batir un pont au-dessus du vide
Pour traverser ce gouffre, on ne peut pas simplement lancer un PDF de l'autre
coté. Il faut construire une structure non négociable en trois piliers.
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/ Pilier 1 , Pilier 2 Pilier 3
/ Le Pré-Alignement Ecrit La Décomposition de la Valeur L'Ancrage Temporel
; (Verrouiller la compréhension) (Prévenir le choc du prix) (Imposer la prochaine étape)
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TECHNICAL SPECIFICATION: SALES CHASM BRIDGING SYSTEM | ISSUE: POST-PROPOSAL ENGAGEMENT SOLUTION | CRITICAL POINT: THREE-PILLAR STRUCTURE
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PILIER1:LE RECAPITULATIF
PRE-PROPOSITION

h‘x’”x‘x‘x‘x‘x‘x‘x‘x‘x‘x&‘x‘&il

LA METHODE AMATEUR

> _, ENVOI DE LA ; | :
DECOUVERTE —=“—» PROPOSITION
FINALE

RESULTAT : DESALIGNEMENT,  RESULTAT : S'ASSURER QUE LES ENJEUX
INCOMPREHENSION, REJET SILENCIEUX. - ONT ETE PARFAITEMENT COMPRIS AVANT
- D’ENGAGER LE MOINDRE CHIFFRE.

_________l______ J'_.I
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LA BOUCLE DE PRE-ALIGNEMENT

ETAPE A

APPEL DE DECOUVERTE b

(Identification des douleurs) (Résumé des besoins, sans prix)

THE LOOP

ETAPE D

CREATION ET ENVOI DE LA
PROPOSITION FINALE

ETAPE B
EMAIL DE RECAPITULATIF ECRIT

ETAPE C

VALIDATION DU PROSPECT
(« Oui, c'est exactement ca »)

En forcant cette boucle, la proposition
devient un document collaboratif. Le
prospect ne peut plus formuler 1l'objection :
« Ce n'est pas ce dont nous avions besoin. »
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PILIER 2 : LA DECOMPOSITION DE LA VALEUR

Le cerveau humain panique face a un chiffre unique et massif. La régle d'or du cadrage
strict est de détailler exactement ce que couvre l'investissement.

Fractionner le prix : Transformer une dépense abstraite en unités de valeur acceptables
(par jour, par utilisateur, par retour sur investissement).

[RESULTATS
GARANTIS]

Prix Global = TANGIBLES]

Le cerveau humain panique face a un chiffre unique et massif. La régle d'or du cadrage
strict est de détailler exactement ce que couvre l'investissement.

Fractionner le prix : Transformer une dépense abstraite en unités de valeur acceptables
(par jour, par utilisateur, par retour sur investissement).
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NEUTRALISER L’'OBJECTION « C'EST TROP CHER » A LA RACINE

FRACTIONNER RELATIVISER . CHIFFRER LES
LINVESTISSEMENT LA DEPENSE AVANTAGES

Ex: 567€/an devient 1,55€/jour. Mettre le prix en face du coit Comparer les caractéristiques
de 1'inaction. a la concurrence pour

Réduit la douleur démontrer que la valeur est

psychologique immediate. Ex: « Combien vous colte ce supérieure au prix demandé.
probleme chaque mois ? »

: , VALEUR
PRIX COUT DE L’INACTION CONCURRENCE | [SSescris
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Le Défibrillateur du « Choc de I'Etiquette »
Ea décomposition transforme un obstacle insurmontable en un plan d’'investissement i

ogique.

A
Step 3: i
Formation &
Suivi ROI
(3k€)
Step 2:
Déploiement
technique :
(5k€)
Step 1: ¥

Audit &
Stratégie

) i

Graphic 1
(L'approche forfaitaire : un mur infranchissable) Graphic 2
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Pilier 3 : Interdire lI'incertitude

« Dites-moi
ce que vVous en
pensez. »

N

Cette phrase transfére
le controle du processus
au prospect.

Elle invite a la
procrastination, déclen-
che 1'objection « je dois
réfléchir », et ouvre la
porte au ghosting.

Le cadrage strict impose
la définition immédiate et
mutuelle de la prochaine
interaction.
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L' Amateur

Phrase : « Dites-moil ce que vous en
pensez. »

-

Psychologie : Suppliante, passive,
laisse le calendrier ouvert.

4

Resultat : « Je vous tiens
au courant » (Le vide).
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L’'Ecran Scindé : La transformation du closing

Tochitnloura B ains
eodtates dawank:cn

— Phrase : « J'adorerais faire un appel
de 20 minutes pour parcourir les
questions que vous pourriez avoir —
voicli le lien vers mon calendrier. »

| \H'H_u t
 Psychologie : Directive,
professionnelle, limite
1'engagement (20 min).
—~ Resultat : Un rendez-vous DE4
verrouille. 0

0
L
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Geérer la zone de friction post-proposition

L'ancrage permet d'isoler les vraies objections de calendrier ou d'autorite.
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POINT
D'ORIGINE

;,l FLOWCHART PATH B

(AUTHORITY OBJECTION)

FLOWCHART PATH A
(TIME OBJECTION)
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Si le prospect dit :
« Je n'ai pas le temps »

Si le prospect dit :
« Je dois en parler a
ma direction »

>

Script : « Je respecte votre agenda.
Cet appel durera exactement 15
minutes pour vous éviter de lire

20 pages. Mardi a 10h ? »

Script : « Parfait. Pour vous aider a
défendre ce dossier, quels seront
leurs 2 criteres principaux lors de
notre appel conjoint ? »
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L'’Anatomie du Cadrage

| | K .
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Le Blueprint d’'une vente maitrisée

Le cadrage strict ne force pas la vente. Il crée une structure d’'ingénierie
ou la seule issue logique est d'avancer ou de disqualifier proprement.

1

Récapitulatif _ 2. Prix 3. Appel
validé déconstruit = planifié

= 7éro Zéro choc de = Zéro
malentendu. 1"étiquette. ghosting.
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Le vide n'est qu’une
erreur de conception

L 'espace entre la découverte et la
signature n’est fatal qu’a ceux
qui refusent de le construire.

Ne laissez plus vos
propositions dans le
vide. Cadrez-les.
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