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Editions 2B Livora - Guide Pratique & Opérationnel

DO ATIO O D R O R PRO O

INTRODUCTION & MODE D'EMPLOI

Le closing est la compétence la mieux rémunérée du monde digital moderne : aider un prospect indécis a prendre la
décision d'achat lors d'un appel téléphonique ou d'un échange vocal. Un métier 100% accessible en télétravail.

SOMMAIRE GENERAL DESMODULESD'APPRENTISSAGE

MODULE 1 : Comprendre le Métier de Closer Professionnel

- Définition précise du closing : pourquoi ce n'est ni du télémarketing agressif n...

MODULE 2 : La Psychologie de la Décision d'Achat

- Les deux moteurs humains universels : fuir la douleur et rechercher le plaisir....

MODULE 3 : Le Déroulé d'un Appel de Closing en 6 Etapes

- Etape 1 : La mise en relation et le cadrage bienveillant de I'échange....

MODULE 4 : Maitriser les Objections Majeures du Marché

- Objection 1 : « C-est trop cher pour moi » - Comment recadrer sur la valeur et |...

MODULE 5 : Comment Trouver ses Premiéeres Missions de Closing

- Identifier les infopreneurs, agences et boutiques en ligne qui généerent déja des...

MODULE 6 : Ethique, Hygiéne Vocale et Entrainement Quotidien

- L'éthique absolue : ne jamais vendre a quelqu'un dont le produit ne résoudra pas...
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MODULE 1

Comprendrele M étier de Closer Professionne

FICHE TECHNIQUE DU MODULE 1 : COMPETENCES & OBJECTIFS

- Pilier 1 : Définition précise du closing : pourquoi ce n'est ni du télémarketin

- Pilier 2 : Le modele économique : commissions entre 10% et 20% sur des offres a

- Pilier 3 : Pourquoi les coachs, formateurs et entreprises ont un besoin désespé

Point clé #1 : Définition précise du closing : pourquoi ce n'est ni du télémarketing agressif ni de la manipulation.

Dans lamise en pratique opérationnelle de ce principe, il est indispensable de structurer chague étape avec rigueur.

1. Analyse de la situation et diagnostic préalable:

Avant toute dépense ou décision stratégique, vous devez mesurer avec précision les parametres initiaux. En matiére de
emploi & compétences a haute valeur, les erreurs les plus colteuses surviennent presque toujours d'une mauvaise
évaluation du point de départ. Définition précise du closing : pourquoi ce n'est ni du télémarketing agressif ni dela
manipulation.. Veillez ane jamais agir sous le coup de la précipitation ou de |'enthousiasme émotionnel.

2. Protocole pas & pas recommandé par 2B Livora:

Etape A : Etablissez une fiche de suivi claire avec des indicateurs mesurables (codts réels, délais d'exécution, retours sur
investissement).

Etape B : Eliminez systématiquement |es intermédiaires superflus et les charges inutiles qui réduisent lamarge nette.
Etape C : Mettez en place un contrdle qualité strict & chaque stade de |'exécution.

3. Recommandations concrétes et retours d'expérience du terrain :

L 'expérience accumul ée aupres de centaines de porteurs de projet démontre qu'une méthode appliquée avec régularité
produit des résultats 4 a5 fois supérieurs aux actions dispersées. Conservez un carnet de bord quotidien et documentez
chaque ajustement pour consolider vos acquis sur le long terme.
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Modulel: Comprendrele Métier de Closer Professionnel (Protocole d'exécution)

PROTOCOLE D'EXECUTION IMMEDIATE (METHODE 2B LIVORA)

1. PHASE D'AMORCAGE - Définir vos indicateurs initiaux et sécuriser les ressources.
2. PHASE DE TEST - Exécuter le premier cycle pilote sans engagement excessif.

3. PHASE DE CROISSANCE - Eliminer les pertes et démultiplier le volume rentable.

Point clé #2 : Le modéle économique : commissions entre 10% et 20% sur des offres allant de 50 000 & 1 000 0

Dans la mise en pratique opérationnelle de ce principe, il est indispensable de structurer chaque étape avec rigueur.

1. Analyse de lasituation et diagnostic préalable :

Avant toute dépense ou décision stratégique, vous devez mesurer avec précision les parametres initiaux. En matiere de
emploi & compétences a haute valeur, les erreurs les plus coliteuses surviennent presque toujours d'une mauvaise
évaluation du point de départ. Le modéle économique : commissions entre 10% et 20% sur des offres allant de 50 000 a 1
000 000 FCFA... Veillez ane jamais agir sous le coup de la précipitation ou de I'enthousiasme émotionnel.

2. Protocole pas a pas recommandé par 2B Livora:

Etape A : Etablissez une fiche de suivi claire avec des indicateurs mesurables (colts réels, délais d'exécution, retours sur
investissement).

Etape B : Eliminez systématiquement |es intermédiaires superflus et les charges inutiles qui réduisent la marge nette.
Etape C : Mettez en place un contrdle qualité strict & chaque stade de |'exécution.

3. Recommandations concrétes et retours d'expérience du terrain :

L'expérience accumul ée auprés de centaines de porteurs de projet démontre qu'une méthode appliquée avec régularité
produit des résultats 4 a 5 fois supérieurs aux actions dispersées. Conservez un carnet de bord quotidien et documentez
chaque ajustement pour consolider vos acquis sur le long terme.



