Le Playbook
de Closing

Comment la formalisation et I'entrainement continu
augmentent le taux de conversion de 15 % a 25 %.
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Le Constat d'Echec

44 % des commerciaux
abandonnent apres la
premiere objection.

REUSSITE

La Réalité du Terrain

60 % des ventes exigent au
moins 5 'non’ avant de se

conclure.

L'Equation de la Réussite

B,
) = I

Playbook Entrainement Gains de
Formalisé Continu Closing
(+ 15 % a 25 %)
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L'Anatomie de I'Objection

La Surface : L'objection exprimée

« C'est trop cher », « On a déja un
outil », « Pas le temps »

Niveau 1 - Rationnel

Doute sur le ROI, budget non alloué a
court terme.

Niveau 2 - Emotionnel

Peur du changement, risque personnel
de se tromper, biais de statu quo.

Niveau 3 - Politique

Décision collective (6,8 décideurs),
mangue de poids pour défendre le
projet en interne.

Niveau 4 - Ecran de fumée

« Envoyez-moi un mail » (Le prétexte
poli pour fuir sans confronter).



Le Piege de I'lmprovisation

S'appuie sur la mémoire

. | - musculaire. Il accueille
'objection et garde le
contréle.

Clarté et Efficacité

Sous le stress, le vendeur
perd ses moyens: il se
Justifie, balsse son prix
. sans contrepartie, ou
abandonne la vente.

Pression de la Négociation

Laisser les équipes commerciales improviser est un risque financier systémique. Sous pression,
on ne s'éléve pas au niveau de ses attentes, on retombe au niveau de son entrainement.
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La Fondation : Le Playbook Partage

Le standard de I'industrie :
Regrouper les 10 a 15 objections
les plus courantes couvre 90 %
des scénarios du terrain.

C’est un document vivant, collaboratif, et I'atout majeur
pour scaler la performance de toute I'équipe.




Matrice des Frameworks (Choisissez votre Arme)

CRAC

& Creuser
& Reformuler

& Argumenter
& Contréler

Cas d'usage

—_—

Idéal pour les objections
Budget/Prix. Le standard de
la vente B2B francophone.

LAER

@ Listen
& Acknowledge

& Explore
& Respond

— i

Idéal pour la vente complexe
et apaiser les tensions.
Améliore les taux de closing
de 20 % a 35 %.

ECIR

& Empathize

& Clarify
& Isolate
& Respond

— | )

Idéal pour isoler une objection
et vérifier si elle n'en cache
pas une autre.
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Zoom sur la Méthode CRAC : Le Moteur Tactique

Creuser
Poser la question qui

dévoile le vrai probléeme. |

Ne jamais répondre
immédiatement.

Ex: « Quand vous dites

. cher,comparé aquoi ?»
% }.;-!': h. F

Reformuler

Valider sans accepter
'objection pour faire
baisser la tension.

Ex: « Si je comprends
bien, I'enjeu principal est
le ROI court terme ? »

Argumenter

Déployer I'argument
du Playbook +
Preuve sociale.

Ex: « Nos clients dans
votre secteur
constatent... »

Controler

Verrouiller la résolution

avant de passer a la
suite.

Ex: « Est-ce que cela

leve votre doute sur ce

point ? »



Les Réponses Tactiques : L'Objection du Prix

L'objection reine présente dans 70 % des cycles de vente : « C'est trop cher ».

&3

Le Reflexe Amateur

Action : Argumenter immédiatement
le prix, se justifier ou proposer un
discount sans contrepartie.

Résultat : Dévalorisation de I'offre et
perte de marge.

4

La Tactique Playbook
(Effet Boomerang)

Action : Recadrer sur la déperdition
de valeur actuelle.

Script : « Vous me disiez que la
situation actuelle vous coltait [X]
€/mois. C'est bien plus que

'investissement évoqué aujourd’hui

non ? »

!
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Les Réponses Tactiques : Le Faux Probleme de Timing

S
g P

Laisser le prospect
pourrir dans le pipeline
fantome.

= e ey

L'objection d’évitement :
« Ce n'est pas le bon
moment /
Rappelez-moi dans 6
MOIS ».

La Tactique Playbook

(Clarification Binaire)

Action : Forcer la clarté
pour qualifier ou
disqualifier sans
agressivité.

Script : « Est-ce une
question de budget
actuel qui blogque, ou
est-ce que le sujet n'est
simplement pas
prioritaire stratégiquemt
pour ce trimestre ? »



Le Chainon Manquant : L'Entrainement Continu

 Un Playbook non pratiqué
est parfaitement inutile face
au client.

e La mémorisation cognitive
sous |'effet du stress exige
une pratique espacee.

o La différence entre un
musicien et un vendeur ?
Le musicien répéte sa
partition des centaines de
fois avant la performance.
Le vendeur s'entraine
souvent pendant le match.
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Le Roleplay vs. La Réalité

Le Roleplay Classique

Fréquence : Faible (Ix par mois ou trimestre).
20%

Réalisme : Biaisé, complaisant entre collegues.

Feedback : Subjectif.

Le Standard Requis pour atteindre +25%

Fréquence : Pratique répétitive et espacee
(10 & 15 min / jour).

Réalisme : Haute intensité, imprévisibilité totale.

Feedback : Immédiat, data-driven et objectif.
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L'Epoque de I'lA : Le Passage a I'Echelle
Les simulateurs de vente industrialisent la mémoire musculaire.

Génération d'objections imprévisibles,
| calibrées par secteur.

Répétition infinie et autonome sans

mobilisation du temps manageérial.

=, || Feedback data-driven en temps réel
"—'@ | sur I'application de la méthode CRAC.

| +40 % d'amélioration du taux de traitement |
‘ apres seulement 10 sessions de simulation. i
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Le Blueprint de Déploiement : Plan a 100 jours

Jour 90+ ; Itérer

Mesurer I'impact sur les taux de
s conversion, affiner les scripts grace
Jour 60-90 : Equiper  auxdatas, et recommencer.
Déployer les sessions

d'entrainement espacées
et les simulateurs.

Jour 30-60 : Formaliser

Co-construire les réponses
; via la méthode CRAC et
Jour 1-30 : Auditer rédiger le Playbook V1.

Cartographier les10a 15
objections réelles qui
bloquent le terrain.



Synthese : Le Cercle Vertueux de la Haute
Performance

Le prospect formule une
objection complexe.

Gain
Les datas du terrain y systemique Le commercial applique
nourrissent les futures de15%a25% instantanément le
sessions d’entrainement. sur le taux réflexe du Playbook.

de closing

Le doute est levé, le deal
avance vers le closing.
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Votre prochaine vente se joue sur votre
capacité a réepondre a Pobjection.

Quelles sont vos 3 objections
s plus coliteuses aujourd’hui ?

Il est temps de construire
votre Playbook.




