LE PIEGE DU « BIENTOT »

Transformer les promesses floues en signatures
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..“, o e |
ATTENTE . » “'..' .LEPI‘_EGE |
..i d ‘-*:i' 1- .- = n:*--,‘:
| _::. ::; s, | LEPIEGE
- - :"H":;:'.-.-‘.
| ” *‘t ..‘! "'it’- :_ | -
‘,-1-_.l"’- | | | | | | | II"'I'[.?EHTUUDE. * .' :UEEQHQN
MANQUEE
| DEPART & et " P
L a2 1-%" " ACTION CRITIQUE:
b ML ' ACTIVATION DU MAP
7 \ PROMESSE ' SOLUTION VIRTUAL CLOSE:

OBJECTIF|

|

| ACCELERER LALIGNEMENT ||

| SIGNATURE |

i | l&= =
\ POINT DE RUPTURE

A1 NotebookLM




L'ILLUSION DE LA VENTE CONGLUE

L’OBJECTION LA PLUS DANGEREUSE N’EST PAS « NON ». C’EST « OUI, MAIS PLUS TARD. »
LA ZONE FANTOME

e e i > LE FAUX POSITIF :

- Le prospect confirme son
intérét, mais ne s'engage sur
aucune date.

L'INFLATION DU PIPELINE :
Les opportunités s'accumulent
dans le CRM sans avancer,
faussant les prévisions de
revenus.

L'EFFET D'USURE :

Le temps tue toutes les offres.
Plus le deal stagne, plus les
chances de closing s'effondrent
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POURQUOI REPOUSSENT-ILS L'ECHEANCE ?

Ce n'est presque jamais un mensonge. C'est un manque de clarté interne.

COMITE DE DIRECTION :
‘| | Validations budgétaires
' | imprévues.

——

ACHATS & LEGAL:

; . : R p | Processus de conformité

- ! ] F L ® " -

T e e e L. B o5 AJES et contrats non anticipées.
l‘\.‘ L | I i . W

- S—

MANQUE D'URGENCE::
i1 Le colt de l'inaction n'a
| | pas été quantifié.

. — . —
- —

—

| ACHETEUR B2B EST PERDU DANS SON PROPRE PROCESSUS.
" IL A BESOIN D'UN ARCHITECTE, PAS D'UN VENDEUR.

T
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MATRIGE DE DIAGNOSTIC : LESPUIR VS T: PLAN

LE REPRESENTANT PASS": .
v 2
Croit sur parole. ™. Vérifie et structure. -V
(«Super,onsereparlele | (« Parfait, cartographions

7 moisprochain!») - les étapes d'ici la. »)
ACTION ||  Envoiedesemailsdetype | Pilote un projet collaboratif i | S
DE SUIVI i . "Jeprends des nouvelles...” . | avec des échéances claires.

_____________ T ".' -'II | T L -

RESULTAT Ghosting et perte de contréle. /.. Visibilite totale et

autorite respectee.
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LE DIAGNUSTIC

LE VIRTUAL BI.I]SE

| averbaliser les obstacles cachés

L'outil d’investigation.
- | | Force le prospect a visualiser et

de son processus d'achat.

LE MOTEUR A DOUBLE ACTION DU CLOSING

\,ﬁ,
i

’| Le pont stratégique.

Transforme les découvertes du
Virtual Close en une série
d'étapes séquentielles, concretes |
et mutuellement acceptées. |




L'ARME TACTIQUE : LE VIRTUAL CLOSE
b ). Faceaun prospect qui dit : « Nous allons bientdt acheter »,
| : demandez-lui de décrire spn processus EX?GtZ o A Py e

« Quelle est la premiére fioeer
| étape que vous devez franchir 1T
1 pour lancer le processus d’achat, |

| etcomment puis-je vous aider ? » | -
LR o T R L U B e O L L L e L U




'ANATOMIE DU SCRIPT : POURQUOI GA MARCHE

Al [ Responsabilisation. Transfere |a
L ET pression sur les processus internes |
du client, le forcant a admettre ce
qu’il ne maitrise pas.

"\ il |

QELLEESTIA | _QUEVOUSDEVEZ ETCOMMENT - W

PREMIERE ETAPE... ___]FHANCHIH... | pUIS JEVI]USAIDER‘?

[) ; |

|
- 7
' | Réduit la charge cognitive. | | | | | || Posture d'allié.
On ne demande pas de tout résoudre, . | Vous passez du statut de
juste de nommer I'action immédiate vendeur qui met la pression a
(ex : validation juridique, création 1 celui de consultant qui facilite
d'un bon de commande). le travail.
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RETRO-INGENIERIE DU DEAL

Le Virtual Close permet de partir de la ligne d'arrivée pour identifier
chaque obstacle jusgu'au moment présent.

DELAI CRITIQUE DELAI CRITIQUE
o a0 | B
.. ; ‘.’J N » .
‘
b | )
—L| 1 > v

AUJOURD’HUI : APPROBATION ' REVUE LEGALE (J-15) : SIGNATURE (Jour J) :
Accord verbal de BUDGETAIRE (J-30) : . Analyse des CGV Contrat validé.
I'utilisateur final. Signature du CFO. . par les avocats.

B 1T i [ o o Enfal = S e = =

salj O 4] —®

Il’IIIIll'l'l’l”!l”llllf”
SANS CETTE RETRO-INGENIERIE, LES DELAIS DE 15 ET 30 JOURS ¢

VOUS FRAPPENT DE PLEIN FOUET AU DERNIER MOMENT. Y

IV SNS g
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CONSTRUIRE LE PONT : LE MUTUAL ACTION PLAN

Le MAP est la feuille de route collaborative qui transforme une
promesse floue en engagements tracables.
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CE QUE C'ESTET
CE QUE CE N'EST PAS

Ce n'est pas
un devis.

Ce n'est pas
récapitulatif

C'est un document de
gestion de projet
partagé avec le client.

un email

I.l" "I-I
™ |
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LES 4 PILIERS D'UN MAP INFAILLIBLE

Chaque MAP réussi repose sur ces quatre composants
essentiels pour garantir I'execution.
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| T | _Ij | | | |
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ETAPE LE RESPONSABLE 'ECHEANCE LE SOUTIEN
(LACTION) (LE QuI) (LE QUAND) (LE COMMENT)
Une tiche [¢ > Un nom propre [¢— ESPACEMENT —  ypedate  |¢ »| Les ressources
singuliére, assigné a CRITIQUE butoir ferme. (UE VOUS :
claire et sans |—F—= : chaque tache C'est ce qui fournissez pour f— 5
ambiguité al (de votre coté crée le rythme faciliter Ia :
(ex: Validation 7 : ET du coté et permet de tache du client .
du questionnaire / E client). relancer éixéeﬁ;{;‘g”; 5
de sécurité IT). / : Jamais I'équipe. légitimement. ROI pour le CFO).
[ i L - =4 : - d == :
4 |
| 4 = | 4
- o o e o e e o e = FONDATIONS SOLIDES DUMAP ===r=t=r==iF==sfr==si=s=s=tm=st=a=1 ==
........................................................................... i
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LE POUVOIR DU MOT « MUTUEL »

Le MAP échoue s'il ressemble a une To-Do list dictée par le vendeur.

| .h Lier au Codit de I'lnaction (ROI) :

que vous puissiez lancer votre cam
le 1¢" septembre (objectif du client), nous devons

avoir terminé l'intégration le 15 aodt. Voici le

nlanning pour garantir VOTRE succes. »

Le Changement de Dynamique :

Vous ne vendez plus. Vous aidez le prospect a acheter.
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Gerer la Resistance au Plan d’Action

Le prospect dit : « Ne vous inquiétez pas, envoyez juste le contrat, je m'en occupe. »

La Méthode LAER / CRAC :

E hlr.

NN

TR e ] L .
5 .. CREUSER (Listen/Explore) J REFORMULER (Acknowledge) J B

=54 =
« Je comprends. Qu'est-ce qui vous > « Donc vous preférez garder de la
inquiete dans le fait de fixer une date — flexibilité car votre équipe IT est

our la revue legale ? » - surchargéee en ce moment. » %
|' 7

7

] ] ===

] !
E E ARGUMENTER (Respond)

CONTROLER < FES « C'est justement pour cela qu'il faut

* « Est-ce que cette approche vous planifier. Fixons une date lointaine,
— semble plus confortable ? » mais fixons-la, pour sécuriser leur =L
7 |_ |_ disponibilité. » % ==
L ] ]
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SYNTHESE : ARCHITECTURE GLOBALE D’UN CLOSING

1. LE MUR DU FLOU
AMEIGUITE DELAT

; NOM DEFIHI

! nﬁﬁmi 2l . INCERTITUOE
1. LE MUR DU FLOU

Le prospect dit : « Nous
allons bientot acheter ».

2. LINTERVENTION 3. LE DEMELAGE 4. LA FONDATION
v v MAP CONJOINT . | - DATES CLES
y PROCESSUS DECIDELRS oesectes . |l A1  RESPONSABILITES
ANALYSE INTERHE \, N A1
\ A ; / EHEI.EEHEHTE.IIIII-.I_l e
; E -—— i | -’
DEPLDY b B _/‘_}— ______ . E . |
| T | | ,.-;:._ g 2 2 v
all’ ,-"' / 0
T e— |, S [ p—
Ll —— |
IR oo - | |I—| | _h%“ — = | v, .+“--_.-':'
/e :&}\ J.";I\ = - iz —f= — | |
\ W, CRITERES < CONTRAINTES o o o g
I |
i o
2. UINTERVENTION 3. LE DEMELAGE 4. LA FONDATION
Vous déployez le script du Le processus interne caché Rédaction conjointe du
Virtual Close. du client est révéle. Mutual Action Plan.

5. UEXECUTION

SUINI
./ RIGODREUX

AVANCEMENT

V. " coNTReLE
o

[0 DG (713

RiE | GE | BG | BC) 84 | 6s | 681 | &5 | 56 | o6 | 6a

| thiEkn

[GETLEE

SEAmERR |

mEQ

INTEGRATION

[ | H)%
L FORMATION @
—

DATE),
) 39%

FEBTS
) 50%

L e
i -

REVUE JURIDIQUE | ~ "7

. AVANCEMENT
COMTRELE

P
suv - ¥
RISDUREUX

5. 'EXECUTION

Suivi des étapes, des
responsables et des
echéances.

5. LA DESTINATION
Vv

*, OBIEETIF
ATTEINT

SIEMATORE -
PREVISIELE

6. LA DESTINATION

Signature prévisible et
contrélée.
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L’Anti-Seche du Closer (Cheat Sheet)

[ ] Identifier les bloqueurs (Légal, IT, Budget).

| N\ E==5
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S pERE —— _,\1— e

|| [] Repérer le « Faux Positif » (Le Bient6t). [
r_ [ ] Ne jamais répondre par un simple « OK, je vous relance ». |
[ [ ] Déclencher leffIfUE NN « Quelle est la premiére étape exacte... ? » ____

B i : : i \\
[ ] Rédiger le MAP avec Iesﬂmmctlon, Qui, Quand, Soutien). I e
[ ] Aligner le MAP sur I'urgence du client (Le I
4 v Bl;
94 !.;.I;..|.--'...|..|...|;.I...|;.I..|..I...|-..I...!;........I...|;..I..-|...I..-|...I;.|...I-..|......|..1..|. ||




La Regle d’Or du Closing B2B

« La vente commence quand le client dit NON.
Le closing commence quand le client dit BIENTOT. »

Prenez le controle.
Devenez 'architecte de vos ventes.
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