
Boostez votre taux de transformation avec ces
techniques de closing éprouvées

Préparation et qualification

• Vérifiez systématiquement l'autorité décisionnelle de votre interlocuteur avant de tenter le
closing final.

• Intégrez une étape de 'validation de pertinence' pour réduire votre cycle de vente de 20% en
moyenne.

Créer une dynamique positive

• Appliquez la règle des '3 oui' : faites confirmer trois points d'accord au client avant de formuler
votre demande de closing.

• Utilisez le 'résumé de valeur' : reformulez les trois enjeux principaux validés durant l'entretien
pour ancrer la valeur de votre solution.

Techniques de closing efficaces

• Closing 'assomption' : posez une question qui suppose la vente conclue (ex: 'Souhaitez-vous
une livraison pour mardi ou jeudi ?').

• Closing à 'double alternative' : proposez deux options de démarrage (date de début ou type de
contrat) plutôt qu'une question fermée.

• Closing par l'urgence limitée : proposez une condition commerciale valable uniquement jusqu'à
une date précise pour accélérer la décision.

Maîtriser le silence et l'engagement

• Après avoir formulé votre demande de closing, observez un silence de 3 à 5 secondes sans
parler pour laisser le client prendre sa décision.

Gestion des objections

• Méthode FEEL-FELT-FOUND : 'Je comprends ce que vous ressentez, d'autres clients
ressentaient la même chose, mais ils ont découvert que...'.

• Réponse au 'trop cher' basée sur le ROI : 'Si nous arrivons à générer X euros de bénéfices
avec cette solution, quel est l'impact réel du tarif sur votre budget ?'.


