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La négociation
ou
comment obtenir ce que

I'on souhaite!

Ce livre est destiné a toutes les per-
sonnes qui ressentent le besoin de
mieux communiquer afin de voir leurs
réves se transforment en objectifs et
pouvoir se sentir pleinement heureux.

Pourquoi certaines personnes arrivent
systématiquement a bien négocier et
que d'autres n'y arrivent pas.

Si vous lisez ce livre et que vous ap-
pliquez les principes qui sont y diffusés,
alors vos rapports dans votre vie profes-
sionnelle, dans votre vie amoureuse,
dans votre vie avec vos amis, dans votre



vie avec de simples relations, seront
changés.

Il n'y a pas besoin de faire de bruit
pour étre un pro. Il suffit de savoir
communiquer et négocier. Il est tres fa-
cile de le faire sans vagues et sans
bruits.

Peu de gens imaginent combien la né-
gociation est omniprésente dans la vie :
des que I'on prononce les mots « oui »
ou « non », ils sont déja dans la négo-
ciation. Le fait d'accepter ou de refuser
représente une prise de position qui a
été négociée ou pas.

En cas de non négociation, le fait
d'accepter ou de refuser génere une né-
gociation tacite. Il a bien fallu prendre
une position. Il semble étonnant que les
mots oui ou non aient tant de puissance.

Pourtant, ils représentent bien I'ou-
verture, la fermeture d'une négociation.

Savoir négocier, autorise une qualité
de vie supérieure a la moyenne. En com-
prendre les modalités et les techniques
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peuvent, si elles sont mises a votre ser-
vice avec intégrité vous faciliter dans
tout ce que vous pouvez entreprendre au
quotidien dans votre vie.



La négociation.

Vaste sujet ! Est-ce du vol, est-ce natu-
rel ? D’instinct, dés que les mots, négocia-
tion, vente, ou méme aujourd’hui le mot
communication sont prononcés, les gens
pensent avec un esprit négatif.

C’est pourtant la recherche d'une entente
entre deux ou plusieurs personnes. C'est la
création d’'un compromis satisfaisant pour
toutes les parties prenantes. Elle se passe a
tous les niveaux, a toutes les occasions et a
tout age. Elle nous entoure au quotidien dans
toutes nos actions.

Des que vous dites oui, ou non, vous étes
en négociation. Elle est a la fois un outil et un
mode de communication dont les étres ont
besoin pour s'entendre. Il ne s’agit pas que
I'un ou lI'autre gagne, mais plutot que
chacun soit content de ce qu’il obtient
dans son échange.

Il s'agit d'un dialogue qui doit se terminer
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par un accord. Sans que I'homme en prenne
réellement conscience, elle est partout et
nous permet d'échanger, d'avancer dans la
vie, et de créer son confort et environne-
ment.

Dans les grandes lignes de [|'histoire que
négocie-t-on ? La paix aprés la guerre, un
traité, une affaire, un contrat direct ou moral,
une frontiere, un passe-droit, tout se négo-
cie.

La négociation entre les étres
humains.

Beaucoup de philosophes et de socio-
logues ont étudié la négociation, car ils se
sont rendu compte que différents facteurs
intervenaient comme I'enjeu ou la personna-
lité de celles et ceux qui négociaient. C'est un
enjeu.

Ainsi quand la négociation est basée sur la
compétition, il peut y avoir un gagnant ou un
perdant. Nous voyons cela essentiellement
dans les conflits d'intéréts.
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La personnalité des protagonistes d’une
négociation a une immense importance. Une
personne treés ambitieuse, solitaire et sans
relation avec autrui refusera la négociation.
Elle veut, espere, et est préte a tout pour
avoir beaucoup. Voire tout, sans compromis.
Mais souvent dans ce type de rapport, ¢ca
casse alors qu’'un compromis e(t été favo-
rable au regard d'un mauvais résultat.

Une personne ambitieuse, mais beaucoup
plus sociable sera plus souple et acceptera
les compromis, ce qui ne signifie pas forcé-
ment qu'elle ait cédé beaucoup. Elle a traité
le probleme différemment. Un peu le verre
vide ou a moitié plein. En dehors du fait du
compromis lui-méme, il est souvent impor-
tant de laisser de la marge a l'autre partie,
ne serait-ce que pour ne pas la déstabiliser.

Une personne qui a le sentiment d’étre
perdante sera agressive alors que dans les
autres cas, mieux que l'indifférence, vous au-
rez un allié en cette personne.

Trop souvent, en négociation nous
laissons parler notre instinct alors qu’il
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faudrait juste raisonner. Sans état
d’ame !En relativisant le plus possible.

Négociation et éducation.

Dans la cellule familiale, la négociation
est déja omniprésente. La négociation est la
premiére nuance que percoit l'enfant trés
jeune : "Fais d'abord ta sieste, tu sortiras du
lit apres. Range ta chambre avant de sortir."

Le ton est donné, la négociation sous-jacente
vient de commencer. Néanmoins, dans le cas
de I'éducation, elle est structurante et éduca-
tive. Ainsi plus I'enfant grandira plus il com-
prendra que dans la vie, il y a des choses qui
ne sont pas négociables comme le fait de
s'habiller, de passer a table ou d'aller a
I'école, d’avoir des valeurs.

Par contre, il va comprendre trés rapide-
ment qu'il est possible de négocier les détails
comme choisir la couleur de son pull, le sport
qu'il aimerait pratiquer. Plus grand, il com-
mence a affronter I'autorité parentale, a criti-
qguer tous les systémes que ce soit le scolaire
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ou le familial. Il discute et entre continuelle-
ment dans des dialogues qui ne sont rien
d'autre que des négociations. Les ensei-
ghants en connaissent parfaitement les
regles... D'ailleurs, I'argent de poche ne
rentre-t-il pas dans les négociations ?

Les parents qui constatent que leur enfant
grandit acceptent une sortie de temps en
temps. Le temps passe, l'adolescent saura
trés bien négocier pour les sorties. Le scéna-
rio est connu et extrémement banal.

Le quotidien devient du donnant, don-
nant ! Cela ressemble étrangement soit a une
« vente, soit une négociation ».

Les négociations se retrouvent aussi a
I'intérieur d'un couple, uni, ou pas.

Elle en est méme, souvent, le ciment.
Deux personnes qui s'aiment ne sont pas
identiques, elles se retrouvent pourtant sur
un méme terrain ou I'harmonie doit régner.
Pour cela, il faut connaitre Il'autre par
coeur, savoir ses golts et les accepter. Si
ses golts ne sont pas ceux de l'autre, il y au-
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ra inconsciemment une dispute ou une en-
tente, c’est donc un compromis qui a tout lui
aussi d' une négociation pour un équilibre.

Il faut que chacun puisse garder sa per-
sonnalité. Une personne en choisi une autre
pour ce qu'elle est, pas pour la changer.

Tout ce qui concerne la personnalité ne
doit pas rentrer dans la discussion. Et sur-
tout, surtout, ne pas blesser. Bien évidem-
ment, avec les années un couple évolue,
mais il demeure chez chacun des traits de
caractere qu'il n'est pas question de toucher.
C’est le respect de l'intégrité.

Le royaume de la négociation : le divorce
et ses concessions désagréables ,mais
obligatoires.

C'est au moment de la rupture que les né-
gociations sont, sans doute, les plus nom-
breuses et les plus douloureuses. Il s'agit de
se mettre d'accord sur la garde des enfants,
la pension alimentaire, la vente du domicile,
la garde du chien, les vacances, et tout le
reste.
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Les deux antagonistes du couple se trou-
vent en conflit avec toute la dimension affec-
tive qui est attaquée. Il arrive méme qu'en
cas de profond désespoir la personne quittée
« négocie » un changement de comporte-
ment...

Il faut gérer cette crise du mieux possible
en dialoguant énormément. Des conces-
sions réciproques doivent étre faites. Il vaut
mieux faire appel a des avocats qui sont des
experts pour négocier au mieux vos intéréts,
plutét que ne pas savoir gérer soi-méme ces
situations de conflits.

Les négociations au quotidien.

Exemple: lorsque les voisins du dessus
font trop de bruit a longueur de journée, cela
commence par vous géner puis par vous ob-
séder et par vous gacher la vie. Soit vous
déménagez, soit vous montez leur parler.
Vous allez négocier pour obtenir le silence.

Ne pas négocier entraine une dégrada-
tion des rapports, voire des frustrations qui
peuvent faire des ennemis et empoisonner
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votre quotidien, et les leurs en méme temps.

Pour l'achat d'une voiture ou d'une mai-
son : négocier est normal, pourquoi négocier
ne le serait-il pas dans le reste de la vie ? Et
surtout si ca apporte du confort dans sa vie
quotidienne, au travail et a la maison?

La négociation du prix est une chose qui
existe depuis trés longtemps. L'immobilier,
I'achat d'un véhicule, etc. Deés que les
sommes sont importantes, notre fagon
d'acheter et de considérer le produit est
compléetement différente. L'argent devient le
principal acteur de négociations plus ou
moins heureuses.

Plus les sommes sont importantes, plus
I'acheteur va hésiter et donc vouloir négocier.

D’ailleurs, le prix de vente c’est quoi ?
C’est tout simplement ce que vous étes
prét a donner, pour obtenir ce qui vous
semble un confort.

Une voiture vous fait réver, mais son prix
vous parait un peu excessif. C'est le moment
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d'essayer de négocier avec le vendeur. Il se
peut que le concessionnaire ne veuille rien
entendre et ne change pas le prix, en contre-
partie comme il a besoin de vendre, il peut
faire un geste commercial et vous proposer
une option supplémentaire gratuite. Vous
n'avez pas fait changer le prix, mais vous
n'avez pas non plus échoué dans votre négo-
ciation.

Alors, pourquoi ne pas négocier son pain,
sa viande, etc.

Combien de fois votre boucher, apres
avoir coupé vos viandes, vous rajoute le petit
bout qu’il ne vendra pas . Vous croyez aux
cadeaux ? Moi pas ! S'il le fait, c'est par gen-
tillesse, mais surtout pour que je continue a
venir chez lui. C'est une forme de négociation
sous-jacente. Je te donne, mais tu reviens, et
le plus souvent si possible.

Le marchandage se pratique
de plus en plus.

Déja durant la crise économique de 1995,
les sociologues avaient remarqué que le
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comportement des Francais avait changé. A
I'époque, 37% avouaient marchander.

Aujourd'hui, alors que la crise dure le
comportement du consommateur évolue. Une
vieille dame de 81 ans n'a pas hésité a de-
mander au vendeur d'une grande enseigne
de faire un petit geste pour qu'elle achete la
machine a laver dont elle avait besoin. Elle a
obtenu 7% de remise sans trop de discus-
sion. Ces enfants, a co6té d'elle, étaient
rouges de honte. Néanmoins, la remise a
permis a la mamie d’étre généreuse avec ses
enfants. Tout le monde est gagnant méme
d’'une maniere collatérale avec son environ-
nement.

En fait, la crise économique s'étalant dans
le temps, le consommateur change douce-
ment de comportement. Il regarde, compare
les prix, et surtout, il recherche la bonne af-
faire. Mais une bonne affaire c’est seulement
étre en congruence avec ses envies et ses
besoins. Les comparateurs de prix sur Inter-
net sont de plus en plus consultés.
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Ce sont autant les vendeurs que les
acheteurs qui négocient. (Les cadeaux aux
entreprises se multiplient et les commercgants
recherchent le petit plus fidélisant.)

Le consommateur n'est plus fidele comme
avant. Ainsi lorsqu'il rentre chez un coiffeur
pour demander le shampoing, la coupe et la
couleur, il va oser demander le brushing gra-
tuit. La négociation est induite dans le com-
portement. Si j'ai un non, je vais ailleurs.

Les prix chez le médecin aussi
peuvent étre négociés.

La santé commence vraiment a avoir un
prix... Certains patients I'ont compris et n'hé-
sitent plus a discuter du tarif des soins. Une
preuve ? Pourquoi émerge t-il, de plus en
plus une médecine exotique, dans des pays
lointains. Car moins cher avec un service
identique, voire meilleur.

La Sécurité sociale rembourse de moins en
moins bien, les mutuelles sont de plus en
plus chéres et les médecins dépassent de
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plus en plus les taux. Les patients ont com-
pris que le co(t des médecins qui font des
dépassements d'honoraires, ne sont pas for-
cément fixes.

Ainsi une dame a réussi a faire baisser le
prix de son opération. Elle avait discuté avec
une patiente dans la salle d'attente et avait
appris que cette derniere avait payé moins
cher pour une intervention totalement simi-
laire.

Aujourd'hui quand un généraliste envoie
son patient chez un spécialiste, celui-ci n'hé-
site pas a demander combien cela va lui co(-
ter. La question de l'argent est désormais
abordée sans aucune géne. Avant, personne
n'aurait osé en parler aussi librement surtout
au nom de la « respectabilité » du médecin
notable aux yeux de tous.

Les rapports avec l'argent se sont modifiés
avec le temps. Les tabous tombent, les de-
mandes commerciales se font avec précision
et la négociation est devenue un art et une
discipline omniprésente.
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La négociation demande un peu d'expé-
rience et du culot, car lorsqu'on est engagé
pour un nouveau travail, par exemple, il faut
savoir négocier au mieux son salaire.

C’est toute la volonté de I'EDN
(école des négociateurs).

Vous apprendre a étre armé avec

les techniques simples, mais terri-

blement efficaces pour tout négo-
cier avec succes.

Dans le monde du travail, il faut posséder
les méthodes de négociations. La demande
des professionnels rompus a ces techniques,
dans tous les domaines commerciaux, poli-
tiques, intellectuels est énorme.

La négociation est juste incontournable,
et fait partie intégrante de nos journées.

Y étre préparé, s'‘est se donner les
moyens de réussir dans toutes ses ac-
tions.
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C'est la crise qui a forcé les vendeurs et

les consommateurs a changer de comporte-
ment. Avec la multiplication des "low-cost"
qui ont formé les individus a s'informer sur
tout en réajustant les valeurs réelles.
Ainsi, aujourd'hui, presque tout se négocie et
pour empécher la stagnation des ventes due
a la peur de l'avenir, certaines marques sont
devenues vraiment conciliantes.

Les sites qui proposent les articles d'occa-
sion ou qui encouragent a acheter aux en-
chéres ont aussi beaucoup contribué a chan-
ger le consommateur et la votre marge de
manceuvre devient exceptionnelle, car les
marchés sont saturés de biens devenus inu-
tiles pour leurs possesseurs.

Maintenant, les gens négocient tout et at-
tendent des gestes commerciaux. Ils chas-
sent les bonnes affaires et sont a I'affGt pour
se précipiter chez celui qui semble le mieux
placé.

Mais pourquoi chercher partout alors
qu’il suffit de proposer avec une bonne
argumentation et les bonnes connais-
sances?
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Si vous savez négocier, et si vous vous
trouvez en plus le mieux placé, vous étes sar
d’étre dans une véritable opportunité. .

Etre un excellent négociateur est fa-
cile! Chaque personnalité du timide a
lI'introverti possede des atouts excep-
tionnels.

L’EDN va étre votre révélateur.

Il est possible de s'inscrire a des sémi-
naires pour devenir un bon négociateur. Les
éléves y apprennent a prévoir et a possé-
der le comportement adéquat pour chaque
situation. En sortant de ce séminaire, la per-
sonne a appris les rouages de la négociation
au niveau émotionnel et commercial. Il y
apprend les stratégies qui font la différence
dans ses résultats. Il saura ainsi adopter le
bon comportement et la bonne stratégie qui
conviendront a toutes les situations qui sont
toutes bien particuliéres.

Finalement que ce soit juste pour fixer un
lieu ou une heure de rendez-vous, que ce soit
pour mettre un enfant au lit, acheter une voi-
ture, se faire opérer, ou sortir la poubelle,

24



faire les courses, ou passer un weekend en
amoureux, nous négocions tout le temps et
pour tout. Nous négocions au quotidien.

Ce mot prend une forme beaucoup plus
sérieuse lorsqu'il s'agit de faire un accord sa-
larial ou établir un partenariat.

Dans les situations de crise, si vous ne
maitrisez pas ces techniques, il faudra faire
appel a des négociateurs professionnels.

La conclusion est que la négociation est de-
venue une discipline a part entiére dont il
faut apprendre les regles.

Bienvenue a I'EDN

Les premiers principes

Savoir négocier, ou vendre n'est pas un
art comme je le dis dans ma vidéo de pré-
sentation.

Je sais que ca parait étonnant tellement
les gens sont ancrés dans l'idée que pour
bien négocier et bien vendre il faut étre «
baratineur ». En quoi faut-il considérer
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gu'un baratineur est un négociateur ou un
vendeur ?

Un baratineur est une personne qui
chaque fois qu'elle s'exprime se sent obligée
de raconter sa vie, voire méme d'en faire un
roman. Il y a de fortes chances, que, ne pos-
sédant aucune technique, et surtout aucune
maitrise de ses arguments qu'il va finir par
nous saouler. Ce n'est pas un fleuve de mots
que l'on attend d'un vendeur. C'est qu'il
sache donner les bons conseils en adéquation
avec nos besoins.

Dans tous les films policiers que vous pou-
vez regarder, lorsqu'il y a une prise d'otages,
la police fait appel a un négociateur. Celui-ci
d'ailleurs, fait partie d'une élite formée a
part. Pourquoi une formation spécifique ?
Justement parce que la négociation répond a
des criteres ultras précis, néanmoins tres
simples a comprendre, et surtout tres
simples a mettre en place et pratiquer.

Quelle est la différence entre un bon
vendeur, et un mauvais vendeur? Ne croyez
surtout pas que cette question est anodine.
Vous allez dans une boucherie, le boucher qui
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prend votre commande est bien un vendeur
n'est-ce pas ? Alors pourquoi ce que l'on en-
tend systématiquement dire est: « c'est tout
ce qu'il vous faut ! ». Pour moi, ce n'est pas
un vendeur, c'est exactement la méme chose
qgue si je me sers moi-méme et que je choisis
moi-méme dans les rayons d'un hypermar-
ché. Et pourtant, si le boucher me pose cette
question, c'est qu'il a comme obligation pro-
fessionnelle de tout faire pour que ma com-
mande soit la plus importante possible non ?

Son role principal consiste bien a faire en
sorte que le chiffre d'affaires généré par une
ou plusieurs ventes soit le plus important
possible. Un bon vendeur, que va-t-il cher-
cher a faire en premier ? A cette question,
beaucoup de personnes interrogées répon-
dent : tenter de me vendre beaucoup. Re-
lisez ces quatre lignes. Je vous repose la
méme question et répondez avant de tourner
la page. Que va chercher a faire en premier
un bon vendeur ?

Vous avez répondu ? La premiere des
choses qu'il va faire si réellement c'est un
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« bon », c'est commencer par vous sou-
rire et vous accueillir, avec chaleur et
aisance.

Je sais, ce n'est pas la réponse que vous
avez faite, sauf peut-étre a de tres rares ex-
ceptions. Réfléchissons, comment est-il pos-
sible d'entamer une négociation ou une vente
avec une personne si d'entrée de jeu il n'y a
pas une forme de sympathie qui s'installe.
Totalement impossible. Il faut qu'il y ait un
climat.

Reprenons l|'exemple de mon boucher

« Qu'est-ce qu'il vous faut ? » « Et pour Mon-
sieur c'est quoi ! ». Qui d'entre vous n'a pas
entendu ses phrases. Reprenons toujours le
méme exemple, mon boucher : « bonjour,
est-ce que je peux vous conseiller, ou savez-
vous ce qu'il vous faut ! » Laquelle des deux
situations est pour vous la plus agréable, ins-
tinctivement et émotionnellement ? La deu-
xieme situation.

Pour autant, dans la deuxiéme situation,
mon boucher est-il un baratineur ? Non. C'est
tout simplement un vendeur qui par son coté
affable et ouvert crée instinctivement un cli-
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mat affectif, €émotionnel a travers son amabi-
lité. Il est évident que le second boucher aura
beaucoup plus de chances de me faire ache-
ter une escalope ou un bifteck en plus, que le
premier.

La différence entre les deux ne se si-
tue que dans la sémantique, et I'atti-
tude. C'est pour cela que j'ai créé des cha-
pitres concernant uniquement ces deux as-
pects.

On vient clairement de voir qu'il n'y a rien
de vraiment compliqué, a avoir une attitude
ouverte et agréable, plutét que fermée et
bougonne. Je suis slir que beaucoup d'entre
vous qui lisez ces quelques lignes, pensent
secretement, c'est évident ,ont le savait dé-
ja. Je suis convaincu que vous le saviez mais,
la seule vérité, c'est qu'il y a des gens qui
I'appliquent et d'autres non.

Si vous voulez vraiment évoluer, entrai-
nez-vous au quotidien dans toutes les situa-
tions que vous rencontrerez, a sourire, pas
seulement avec vos lévres, mais avec tout
votre corps. Ayez cette attitude d'ouverture
et d'accueil. Vous arrivez au bureau, souriez
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franchement, mais sincérement, en disant
bonjour a vos colléegues et vous découvrirez
rapidement que vous vous étes déja trans-
formé. Il est certain, que simplement par
cette attitude ouverte, et donc agréable,
vous attirerez de la sympathie plus rapide-
ment que d'autres.

Vos premiers pas de négociateur ou de
vendeur sont faits. Voyez qu'il ne faut pas
grand-chose pour créer une relation diffé-
rente et plus productive.

En fait, il suffit de générer une communi-
cation chaleureuse et bienveillante, sans pour
autant tomber dans les exces, car ce serait
mal vu et mal percu. Il ne vous viendrait pas
a l'idée, dans une discothéque, d'inviter une
ou un inconnu a danser avec vous, si celui-ci
tire une téte de 10 m de long. Par contre, la
personne souriante, méme seule a une table,
vous donnera envie de l'aborder.

Vous le comprenez, en réalité il faut peu
de choses pour que le contexte soit favorable
a une négociation ou une vente de grande
qualité.
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Il faut savoir également qu'il est tout a fait
possible de sourire et d'étre chaleureux au
téléphone. A plus forte raison sur Skype ou
tout autre mode de communication. Je vais
vous le démontrer avec une expérience tres
simple, que j'ai vécue tres récemment.

J'avais besoin de réserver une chambre
d'hoétel, dans une ville, pour un de mes dé-
placements en France. J'ai fait comme tout le
monde je suis allé sur Internet. Les grands
sites et moteurs de recherche, que je ne
nommerai pas, m’ont proposé quelques ho-
tels a prix relativement attractif et convenant
a mon budget. Je n'ai pas réservé sur Inter-
net. Une fois notés les tarifs soi-disant pro-
motionnels et préférentiels, j'ai appelé en di-
rect I'h6tel que j'avais sélectionné. J'ai com-
mencé par dire bonjour, j'ai rajouté a la
jeune femme qui m'a répondu : « je trouve
gue vous avez une tres jolie voix, mais que le
prix était plus élevé que sur internet. Ce qui
I'a fait rire ».

J'en ai vite profité, pour lui demander si le
prix était négociable. Réponse : « non-
Monsieur vous étes dans un hotel qui appar-
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tient a une grande chaine. Ce n'est pas pos-
sible, mais je vais m'aligner sur internet ».

Moi : « vous pourriez au moins m'offrir les
petits-déjeuners a moi et mon épouse ainsi
que l'accés au spa puisque vous avez un
spa ».

Elle : « allez, je vais le faire, mais c'est
bien parce que vous étes sympathique ».

Ce n'est pas une grosse négociation, mais
deux petits déjeuners a 12 € font 24 € d'éco-
nomisés. Imaginez que vous alliez a I'hotel
comme moi 100 fois par an.

Je n'ai strictement rien fait d'autre,
que de sourire, et étre aimable sans en
rajouter. C'est cette premiére impres-
sion qui compte, et rien d'autre. J'ai d'ail-
leurs envie de rajouter, que méme au quoti-
dien, il est plus agréable d'étre souriant et
avenant que fermé et réfractaire a beaucoup
de choses.

Il est trés important de « respirer
I'empathie ». Il y a d'ailleurs une chose tres
importante, que beaucoup de gens ne font
pas. Malheureusement. C'est de regarder les
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gens en face. Je suis s(r que vous étes en
train de vous dire que ce sont des banalités,
mais c'est totalement faux. Trop de gens, au
cours d'une discussion, que ce soit une négo-
ciation ou une vente, ont un regard fuyant. Il
vous parle, regarde a gauche, regarde a
droite, mais jamais en face.

S'obliger a regarder les gens en face, va
vous donner un confort extraordinaire : la
concentration. Cette concentration doit abso-
lument étre orientée dans I'écoute de votre
vis-a-vis. Si vous vous abstenez de laisser
VOS yeux se « balader » autour de vous et
que vous forcez a regarder votre interlocu-
teur droit dans les yeux, vous serez nette-
ment plus concentré sur la discussion. Et
croyez-moi, ce n'est absolument pas une as-
tuce de vendeur, mais bien une réalité.

Personnellement, il m'est tres difficile a la
maison ou entre amis, de dialoguer sans étre
dans la méme piece et bien sir face-a-face.
Le nombre de fois, ou ma femme, ou mes
enfants me parlent de loin est incalculable. Je
pense qu'il en va de méme dans toutes les
familles.
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A chaque fois, je crie trés fort : « si tu
veux me parler, tu te déplaces sinon je n'en-
tends pas ». Je peux vous garantir qu'au-
jourd'hui ils sont persuadés que je suis un
peu sourd, alors que dans la réalité je suis
incapable d'entamer une conversation, a plus
forte raison une négociation sans étre en face
de la personne.

La premiére impression que vous faites est
la plus importante. Elle est tellement impor-
tante, qu'elle conditionne completement la
suite de votre négociation.

J'en veux d'ailleurs pour preuve, le prin-
cipe méme de la drague. Lorsqu'une femme
est un homme discute ensemble, (ou un
homme avec une femme), je ne veux pas
qu'on m'accuse de sexisme, il est courant
d'entendre dire : « ce qui compte le plus pour
moi c'est la beauté intérieure. Ce que l'autre
dégage ». Dites-moi, soyons totalement hon-
nétes, la premiére chose qui compte dans
une nouvelle rencontre c'est quand méme
bien [|'attirance physique. C'est seulement
apres, voire méme bien plus tard, que la fa-
meuse beauté intérieure prendra de l'intérét.
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Si je devais résumer ce chapitre, je vous
conseillerais, avant d'entamer une négocia-
tion ou une vente, de mettre toutes vos
araignées au placard et de vous concentrer
sur une attitude que je qualifie de positive.

Soyez souriants, ouverts, agréables.
Néanmoins, restez-vous méme. Ne cherchez
pas a vous modifier. Ne cherchez pas a vous
transformer, et surtout ne cherchez jamais a
imiter une personne qui, parce qu'elle réus-
sit, vous semble étre un modeéle. Prenez ses
méthodes et ne changez pas par une imita-
tion.

Conservez impérativement votre identi-
té, mais rendez la simplement agréable
souriante et avenante. Sans en rajouter.

Les principes de base
importants.

Ce chapitre, intitulé les principes de base
importants est fondamental, dans votre ap-
prentissage. Je vais vous donner, beaucoup
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de sous chapitres courts trés simples a com-
prendre, mais terriblement importants pour
faire de vous des experts de la négociation.

Je laisserai volontairement des lignes
vierges dans certains sous-chapitres afin que
Vous puissiez annoter directement dans votre
livre ce que vous devez améliorer, ou modi-
fier, tant dans votre comportement que dans
votre langage.

C'est a ce prix, si vous relisez réguliere-
ment ces chapitres, que vous pourrez faire
évoluer votre expertise d'une maniere tres
positive. N'oubliez jamais que le premier
principe de base est avant tout d'étre natu-
rel, calme, et ne jamais perdre de vue que
plus vous relativiserez et plus vous aurez de
réussite.

Négocier, vendre, communiquer, est
avant tout une question d'état d'esprit.

Le bénéfice.

Il y en a deux.

-Le bénéfice qui sera le votre, c'est-a-dire ce
gue vous cherchez a obtenir.
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-Le bénéfice de la personne avec qui vous
négociez.

Le plus important des deux n'est pas
le votre. C'est celui de votre interlocu-
teur. Vous, vous savez pertinemment ce que
vous voulez obtenir, votre interlocuteur peut-
étre pas.

Ce qui est donc trés important, plutét que
d'imposer votre demande, sera de mettre en
valeur les intéréts et bénéfices qu'aura votre
interlocuteur a négocier avec vous.

En négociation comme en vente, trop de
gens se perdent dans une argumentation sté-
rile @ vouloir prouver le bien-fondé de leurs
demandes. Il vaut mieux se focaliser sur les
bénéfices et avantages que retireront leurs
interlocuteurs de cette négociation.

N'oubliez jamais que vos intéréts sont im-
portants sinon la négociation n'existerait pas,
mais n'oubliez jamais que si vous voulez ob-
tenir quelque chose d'une tierce personne ce
sont ses intéréts qu'il faut absolument faire
prévaloir.

37



Si vous justifiez les intéréts et avan-
tages de votre interlocuteur, celui-ci au-
ra énormément de mal a rejeter votre
proposition.

Car méme s'il connait ses avantages, il
sera toujours inconsciemment flatté du fait
que vous, Vous y ayez pensé.

Si vous parlez et justifiez de vos intéréts,
sans prendre en compte la position de votre
interlocuteur, celui-ci aura l'impression que
vous cherchez a gagner des avantages et
malheureusement aura le sentiment que
vous tentez de le "rouler". Il faut trés peu de
choses, pour que la balance penche d'un coté
ou de l'autre. Le fait méme de rattacher vos
propositions au bénéfice de votre interlocu-
teur provoquera, inconsciemment, une coo-
pération basée sur I'écoute, et il en sera cer-
tainement plus conciliant. Ne perdez jamais
de vue que tout étre humain a toujours
besoin de reconnaissance. C'est fonda-
mental a se rappeler. C'est réellement un des
moteurs du fonctionnement de I'humain.
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Une bonne ou une mauvaise offre.

Il semble antinomique de dire une bonne ou
une mauvaise offre. C'est évident. Une offre
n'‘est ni bonne ni mauvaise, c'est une
offre.

Si vous manquez d'arguments positifs a
développer, mettez donc en avant, les élé-
ments qui feraient que cette négociation ne
soit pas une bonne négociation.

Il y a quelques années en arriere, j'ai eu la
chance de rencontrer un homme fabuleux,
Alain Cayrol. C'est lui qui m'a ouvert les yeux
avec une expérience de tres haut niveau. Au
tout début de mon expérience de formateur,
j'avais le sentiment profond de beaucoup
donner, et de préparer mes étudiants avec
un bagage extraordinaire. Néanmoins, j'esti-
mais que le nombre d'étudiants qui démar-
raient vraiment n'était pas proportionnel a la
réussite que je leur souhaitais. Je vous relate
donc ma discussion avec Alain :

-Alain, je vais te faire une métaphore et je
souhaiterais que tu m'aides sur ce probleme.
Je donne une voiture neuve a mes étudiants,

39



j'ai fait le plein de la voiture, je les ai accom-
pagnés pour bien attacher leur ceinture, je
n'ai pas oublié d'assurer la voiture, et j'ai
veillé a ce que la porte soit bien fermée. Je
suis allé jusqu'a leur mettre la main sur la clé
de contact.

Je ne comprends pas pourquoi ils n'arri-
vent pas a démarrer.

-(Alain), peux-tu me dire, Philippe, quels
sont tes bénéfices a ce que tes étudiants ne
démarrent pas?

- (Philippe), ne pas démarrer induit chez mes
étudiants, un manque de confiance en eux,
un manque de stratégie, et surtout une perte
de motivation.

-(Alain), tu ne réponds pas a ma question,
car tu m'expliques quels sont les pertes et
non pas ce que tu gagnes a ce qu'ils ne dé-
marrent pas.

Alain m'a laissé mijoter et chercher plu-
sieurs jours. Il m'a d'ailleurs obligé a trouver
par moi-méme la vraie réponse.
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La réponse était contenue dans la ques-
tion : je commettais une erreur de débutant,
tellement évidente que je ne la voyais pas, je
mettais en avant tous les avantages qu'ils
allaient retirer en appliquant les bonnes
regles, alors méme qu'il fallait que je leur
explique tout simplement ce qu'ils per-
daient a ne pas les appliquer.

Obtenir un avantage ne fait pas forcément
bouger les gens. Tout le monde comprend
gue pour obtenir quelque chose, il faut faire
un effort. Si au contraire, vous démontrez les
nuisances ou les pertes que vos interlocu-
teurs auront, s'ils n'écoutent pas et ne pre-
nent pas en compte vos arguments, il y a des
chances que votre négociation se solde par
une réussite. Rares sont les personnes qui
acceptent de perdre des avantages déja ac-
quis.

Si vous vous appliquez, a démontrer les
éléments négatifs ceux-ci vous permettront
de mieux mettre en avant une proposition,
qui elle sera positive pour votre interlocuteur
et qui sera au mieux de vos intéréts.
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Néanmoins, comme dans toute stratégie, il
ne faut jamais appliquer d'une maniére
stricte cette technique. C'est une des tech-
niques qu'il faut connaitre pour devenir un
expert, mais a utiliser, comme toutes les
autres techniques a bon escient.

Votre prochaine question sera de deman-
der, mais quel moment est le bon pour telle
ou telle technique : pour savoir quel est le
bon moment, il faut prendre la peine et le
temps d'étre a I'écoute réelle et sincere et
tout faire pour comprendre les motivations et
les besoins de votre interlocuteur, et pour
comprendre ses raisonnements.

Je vous ai déja exprimé dans un de mes E-
book que le raisonnement était plus impor-
tant que le principe. Avant toute négocia-
tion, posez-vous la bonne question : si
j'étais a la place de mon interlocuteur,
quel serait mon intérét de traiter avec
moi. Répondez a cette question, votre négo-
ciation est quasiment gagnée...
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Principes d'un expert

Cela fait plusieurs fois, que je vous parle
d'écoute sincére, intégre, authentique. Je
vous ai déja exprimé cette attitude avec un
mot précis : I'empathie.

L'empathie est la capacité, d'étre a
I'écoute compléte et totale, sans se lais-
ser distraire, avec un intérét sincere, de
votre interlocuteur.

Etre empathique, se travaille et s'apprend
comme beaucoup de choses. Avant de vous
apprendre comment la travailler en toute
simplicité, je vais vous en démontrer les
avantages. Lorsque vous discutez de choses
importantes, avoir cette force (et non pas ce
talent), vous permettra de gérer les émotions
de vos interlocuteurs. En toute chose il y a
du bon du mauvais. Un enthousiasme exa-
cerbé de votre interlocuteur fera certaine-
ment aboutir votre négociation, mais peut-
étre pas en connaissance de cause. Cela
pourrait créer, un retour de situation.

C'est d'ailleurs a cause de cela, que beau-
coup d'entreprises, lorsque vous faites acqui-
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sition d'un de leurs produits, vous offre une
garantie de remboursement. Si vous étes
chaud bouillant pour obtenir ce que vous dé-
sirez, il n'y a pas lieu d'imaginer la restitution
de ce que vous avez obtenu.

Alors pourquoi cette garantie? Tout sim-
plement, si I'enthousiasme de votre interlo-
cuteur pour votre proposition est exagéré, il
est trés possible qu'une fois cet avantage ob-
tenu, il ne corresponde pas réellement a ses
besoins. Il s'apercevra vite qu'il s'est en-
flammé. Sa réaction, liée un mécontentement
risque de provoquer une agressivité inutile,
d'autant plus grande qu'elle sera proportion-
nelle a son enthousiasme.

Si vous donnez a votre interlocuteur, au
cours de votre négociation, le sentiment sin-
cere que vous étes a son écoute vous ne ris-
querez pas ce retour de flamme.

Pour prévenir ce trop-plein excessif d'en-
thousiasme, ou de pessimisme, il existe une
technique trés simple qui consiste a re-
prendre une petite partie des phrases de
votre interlocuteur et de les reproduire dans
VOS propos.
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Je vous laisse quelques lignes pour com-
pléter sur ce livre, au fur et a mesure de vos
expériences, d'autres phrases similaires. Il ne
s'agit pas que vous répétiez ce que j'ai écrit,
mais bien que vous vous appropriez I'état
d'esprit qui est nécessaire pour avoir cette
bonne écoute.

-Je comprends votre réaction.

-Vous avez raison, je ne voyais pas cette
problématique.

-Je ressens bien votre indécision.

-Je crois sincérement qu'a votre place je
penserais pareil.

A vous écrivez vos phrases:

Si vous voulez travailler cette capacité d'
écoute de l'autre, entrainez-vous a écouter
de petits enfants entre cing et huit ans. Leurs
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babillages souvent répétitifs, vous permet-
tront de vous forger une capacité d'empathie
redoutable. Si ce n'est pas avec vos propres
enfants, vous pouvez toujours le faire avec
les enfants des autres, ce qui est intéressant
en termes d'apprentissage, car les enfants
sont de redoutables négociateurs surtout s'ils
ont une idée en téte. Mais allez bien jusqu'au
bout de cette discussion avec I'enfant.

L'expérience que vous en tirerez, si vous
cherchez réellement a bien comprendre, non
pas le besoin, mais le raisonnement intuitif
qui pousse un enfant a une demande précise,
sans énervement, sera une expérience tres
riche et forgera votre capacité d'écoute.

Si vous développez réellement votre em-
pathie et que vous vous en faites un élément
de force, vous serez en capacité d'affronter
des échecs, des coléres, des stress, aussi
bien dans votre travail, comme, dans votre
relationnel.

J'ai eu le plaisir il y a tres longtemps, de
rencontrer un maitre dans ce domaine. Cette
personne, Jean-Max, illustre inconnue pour
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vous, représente, pour moi, la quintessence
dans ce domaine.

Je ne l'ai jamais vu se mettre en co-
lere ou s'énerver, je dis bien, jamais.

C'est d'autant plus important, que bien
souvent la colere, qui n'est en réalité qu'une
émotion, I'emportera sur votre comporte-
ment et vous empéchera malheureusement
de raisonner.

Observer bien lors de réunions ou confé-
rences. Il est trés fréquent que des per-
sonnes calmes souvent méme sans rien dire,
imposent par leur attitude leur calme autour
d'elle.

Trés souvent une opposition qui dégénere
en une colére, ouverte ou fermée, engendre
systématiquement des frustrations.

Ces frustrations peuvent créer chez votre
interlocuteur une forme de radicalisation qui
pourrait ancrer chez lui un rejet de toutes
formes de négociations avec vous.

Si jamais, vous vous retrouviez dans cet
axe de colere, justifié ou pas, et que vous
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perdiez pied, plutot que de monter dans les
tours vous-méme... Excusez-vous ! Non pas
de vos arguments, mais du raisonnement.

Exemple : acceptez mes excuses, je
n'avais pas compris que cela avait au-
tant d'importance pour vous, mais je le
comprends bien et I'accepte sincére-
ment.

En faisant cela, vous éviterez des désa-
gréments considérables. Un des risques que
vous éviterez, si vous travaillez réellement ce
comportement empathique, sera de ne ja-
mais vexer, voire humilier, une personne qui
de toute facon ne le mérite pas et qui, a la
base ne communique avec vous que dans le
cadre d'une négociation.

Si vous ne désirez pas vous servir du prin-
cipe des excuses, je vous livre une autre
phrase : "je ne voyais pas cela sous cet
angle. Votre point de vue est intéres-
sant".

L'expérience m'a démontré que trop sou-
vent, lorsqu'une personne est a bout d'argu-
ments, elle rentre dans une phase de nervo-

48



sité voir de stress et c'est cela qui engendre
la colére. Dans les négociations, le fait d'étre
a bout d'arguments induit une forme de frus-
tration. C'est cela qui déclenche la nervosité,
car si on est s(ir de soi et de ses arguments,
il n'est pas aisé d'admettre que votre interlo-
cuteur ne les comprenne pas.

Dans un des paragraphes précédents j'ai
insisté trés lourdement sur le fait qu'il faut
tenir compte réellement des besoins de votre
interlocuteur avant méme des votres, car
vous seul savez ce que vous votre produit,
votre conseil, ou votre service.

Cette compréhension des besoins de votre
interlocuteur, est obligatoire, car on a tou-
jours du mal a cerner les éléments déclen-
cheurs de votre négociation.

Exemple : deux personnes différentes
peuvent se retrouver dans une méme con-
cession automobile, pour acquérir le méme
véhicule, avec les mémes options, la méme
couleur. Par contre, ce qui va différencier ces
deux personnes ce sont les mobiles de cette
acquisition. Il est facile d'imaginer que la
premiére personne veuille ce véhicule précis

49



parce qu'il est grand alors que la deuxieme
personne le veut pour sa fiabilité. Néanmoins
ils acheteront tous les deux le méme véhi-
cule.

Chaque produit, chaque conseil, chaque
service, possedent tous une ou plusieurs
fonctions et chacune corresponde un besoin
précis. Votre interlocuteur lui recherche une
chose précise, mais ce que vous ne connais-
sez pas c'est la fonction qui va déclencher le
mobile a votre négociation.

Anecdote vécue : lors d'un changement de
véhicule, je me suis retrouvé dans une con-
cession. Généralement les vendeurs surtout
de voiture aprés vous avoir salué quand ils le
font vous demandent: quel est votre budget?

Mon vendeur m'a épaté. Apres m'avoir saluég,
avec un grand sourire il m'a dit : « comme
vous le voyez je suis dans l'automobile, et
vous quel est votre branche d'activité ». Ce
qu'il a fait la est un coup de maitre. Au lieu
de me demander mon budget il a tenté de
cerner par ma profession le budget que je
pouvais éventuellement allouer un véhicule.
Je reconnais qu'il est toujours désagréable
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avant méme d'avoir testé un véhicule qui, de
devoir dire, j'ai tant d'argent. On acquiert un
véhicule, on acquiert pas un prix. Sa maniéere
de contourner cet obstacle était particuliere-
ment intelligente.

Le questionnement

Comment voulez-vous convaincre une
personne du bien-fondé de vos argu-
ments si vous ne connaissez pas les rai-
sons pour lesquelles il pourrait étre con-
vaincu. Impossible.

J'ai volontairement pris deux
exemples a chaque fois identiques pour
que vous compreniez qu'il est tout a fait
possible d'adapter ses questionnements
a n'importe quel type de situation.

Voir méme a n'importe quel type de né-
gociation. Je vous invite sérieusement a
prendre le temps de réécrire ce type de
questions avec les produits dont vous
étes déja entourés.
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Il existe plusieurs types de questions
qui permettent de mieux comprendre les
besoins de votre interlocuteur.

—-Les questions fermées :

les réponses sont régulierement par oui
ou par non.

Ex: vous cherchez un grand écran ?
Ex : vous cherchez un logiciel précis ?

A vous, écrivez vos phrases!

—-Les questions alternatives : elle dirige
votre interlocuteur vers un choix de
deux propositions ou plus.

Ex : vous préfériez un grand écran ou un
petit écran.

Ex : vous préférez un logiciel Iéger ou un
logiciel trées complet.

A vous, écrivez vos phrases!



—-Les questions rebonds : elles engagent
interlocuteur a clarifier un point précis
ou bien a le valider.

Ex: qu'est-ce qui vous fait penser que
cet écran n'est pas assez grand.

Ex : qu'est-ce qui vous fait penser que ce
logiciel pourrait ne pas vous convenir.

A vous, écrivez vos phrases!

-Les questions globales : elles sont suf-
fisamment larges pour permettre de
créer un contexte.

Ex: vous a-t-on déja donné des retours
d'information sur cet écran-la.

Ex : avez-vous déja eu des retours d'in-
formations sur ce logiciel-ia.

A vous, écrivez vos phrases!



-Les questions de validation : elles vous
permettront de valider un point précis.

Ex: je comprends donc que c'est un
grand écran qui vous intéresse.

Ex : je comprends que vous étes intéres-
sés par ce logiciel.

A vous, écrivez vos phrases!

—les questions ciblées : elles seront dé-
terminantes pour orienter votre interlo-
cuteur vers un argument précis.

Ex: vous ne pensez pas qu'un grand
écran est plus confortable ?

Ex : vous ne pensez pas qu'un logiciel
plus pointu vous serait plus utile ?

A vous, écrivez vos phrases!



Servez-vous de ce type de questionne-
ment dans une simple discussion de fa-
mille, de collegues, d'amis, etc.

Vous le comprenez, la formulation de vos
qguestions ou l'affirmation de vos arguments
est primordiale pour avoir une relation saine
et constructive avec votre interlocuteur. Je
vous invite a écrire sous chague exemple que
j'ai donné, sur les lignes laissées a cet effet,
une ou deux questions en tenant compte de
votre métier. Cela vous permettra, des votre
prochaine négociation de pouvoir mieux tenir
compte des besoins de votre interlocuteur.

Le gros avantage de cette technique de
questions que je vous invite a travailler pour
bien les formuler avec aisance et naturel,
c'est qu'en aucun cas vous ne serez ni en
conflit ni en opposition mais bien en con-
gruence et en empathie avec votre interlocu-
teur.

Prenez un cahier, et écrivez en haut de
chaque page un type de question. En dessous
de la question posée, faites le maximum pour
écrire vos propres questions afin de vous en
approprier le mécanisme.
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D'ailleurs a titre d'entrainement, je vous
conseille de prendre un livre, n'importe le-
quel, un roman, ce que vous voulez, trouvez
un paragraphe ou il y a des questions, et ten-
ter de déterminer la nature de ces questions
pour bien apprendre et comprendre comment
cela fonctionne. Le sens de ces questions
mémes dans un livre oriente |'écriture de ce
méme livre. Si vous ne deviez appliquer que
cette stratégie de comprendre par le ques-
tionnement méthodique des besoins de vos
interlocuteurs, vos résultats seront multipliés
par X.

Vos arguments ne viendront qu'apres
cette découverte obligatoire des besoins de
votre interlocuteur. L'humain est un étre tres
égoiste, voire méme égocentrique. Dans une
négociation, quelle qu'elle soit vous n'inté-
ressez pas votre interlocuteur en tant
qu'homme. Ce qui compte pour lui s'est ob-
tenir satisfaction. Si votre interlocuteur per-
coit que vous allez dans son sens, il sera a
votre écoute. Dans tous les autres cas, il ne
s'intéressera pas a vous.

56



Quoique vous en pensiez, si vous acceptez
cette regle, vous aurez déja gagné beaucoup.
Plus que jamais, dans une société qui va
beaucoup trop vite et qui ne prend plus le
temps de vivre, I'homme a un besoin ab-
solu de reconnaissance. Pour ce qu'il est,
ce qu'il représente, et bien slr ce qu'il aime-
rait étre ou devenir. Accepter cette facette de
I'homme sans y apporter ni jugement ni a
priori vous donnera une trés grande avance
dans une négociation.

Je reviens brievement sur les questions
fermées. Elles sont fondamentales. Comme
je vous l'ai expligué, a une question fermée
la réponse sera oui ou non. Il est évident que
personne n'aime entendre: non.

Sauf moi.

Si on s'attache réellement a la notion de
besoin de reconnaissance et de justification,
le non est un atout majeur dans une négocia-
tion.

Votre interlocuteur, si a une question fer-
mée vous dit non, spontanément il va vous
en donner la raison. Ne me demandez pas
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pourquoi, c'est comme ca. N'importe quel
étre humain a besoin de se justifier. Le plus
incroyable c'est que c'est spontané et ce a de
trés rares exceptions pres. Une personne qui
vous oppose une négation a besoin d'expli-
qguer pourquoi. Super, il montre son intérét.

Vous pourrez ainsi débusquer les raisons
cachées et les motivations masquées de
votre interlocuteur. Cela vous permet de
comprendre ses véritables motivations et
vous permet d'avoir une négociation de qua-
lité.

Avec ce type de questions, vous aurez un
deuxieme avantage. Dans le cas d'une négo-
ciation, si celle-ci ne se passe pas au mieux,
le simple fait d'énoncer ces questions évitera
a votre interlocuteur le risque de se vexer,
voire méme de perdre la face.

Une personne vexée ou se sentant humi-
liée sera braquée et fermée a tout raisonne-
ment méme s'il est évident pour mon interlo-
cuteur.

J'ai déja expliqué l'importance de prendre
son temps pour répondre, faites trés atten-
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tion de ne poser des questions que sur des
sujets qui ont besoin d'étre évoqués.

Il est beaucoup plus intelligent, d'attendre
que votre interlocuteur vous ouvre les portes
grace a vos questions que d'ouvrir des portes
qui risquent d'étre hors sujet des besoins de
votre interlocuteur, qui se dira : « il parle
pour ne rien dire ». Une technique tres im-
portante en cas de conflit, c'est de s'en tenir
aux faits et uniguement aux faits. Ne brodez
surtout pas autour de la problématique. N'en
rajoutez pas. Votre interlocuteur peut imagi-
ner que vous le critiquez ou que vous l'accu-
sez. Autant dire que la négociation est per-
due. Autre avantage de s'en tenir aux faits, a
la condition qu'ils soient avérés, c'est que
vous ne risquerez pas de créer un malenten-
du. Il n'y a rien de pire dans une négociation,
que les deux parties parlent d'un résultat qui
ne leur soit pas commun.

Vous n'avez pas besoin de retenir toutes
ses techniques pour demain matin. Prenez
juste quelques éléments mettez les en place,
et lorsqu'ils deviendront réguliers et sponta-
nés vous en rajouterez quelques autres. Ain-
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si, vous deviendrez rapidement un expert
qualifié.

La valeur d'un produit en
vente.

Un phénomene que je remarque tres sou-
vent chez énormément de gens qui sont
amenés a négocier ou a vendre leurs pro-
duits, leurs conseils, ou toute autre chose, ils
ont peur du prix qu'ils doivent annoncer. Je
connais un agent immobilier, qui a toujours
peur, d'annoncer que l'appartement visité est
affiché par exemple a 900 000 €.

Cet agent immobilier est jeune dans le
meétier, et de plus est jeune tout court. An-
noncer des chiffres importants, alors que lui-
méme loge dans un studio qu'il loue 500 €
par mois le complexe terriblement.

Dans le méme exemple, j'ai la chance de
connaitre un copyrighteur hyper doué, mais,
qui agit de la méme maniere. Il vend des
produits sur Internet et a tellement peur que
son produit ne se vende pas, ou que la
somme qu'il demande soit interprétée
comme une escroquerie, qu'il annonce de
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tous petits chiffres de vente et évidemment,
il n'arrive pas a gagner sa vie.

Un prix peut vous paraitre élevé parce que
vous n'avez pas forcément I'habitude de ma-
nier des sommes d'argent relativement im-
portantes (je connais des gens qui n'ont ja-
mais signé un chéeque de plus de 5000 € et
qui s'affolent s'ils doivent signer un cheéque
de 30 000 €).

Prenez sur vous pour relativiser et que si
vous signez par exemple un cheque de
30 000 € il est évident que la contrepartie de
ce cheque doit avoir la méme valeur.

Si exprimer la demande d'un montant éle-
vé a un acheteur potentiel vous effraie, il faut
bien penser, que peut-étre, la personne en
face de vous ca ne l'effraie pas du tout.

Si votre produit vaut 20 000 €, que la per-
sonne en face de vous gagnhe plus de
100 000 € de revenus annuels, cette somme
importante ne de l'effrayera pas. Proposer un
produit de 20 000 € a une personne qui n'en
gagne que 1000€ par mois peut, ce coup-Ci
poser un véritable probléeme. Ce que je sou-
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haite que vous compreniez, c'est que si dans
une négociation ou une vente une somme
importante est mise en jeu, il y a forcément
une contrepartie, et énoncer des montants
élevés ne doit pas faire peur.

Une personne de mes connaissances pro-
fessionnelles se trouve étre courtier en pla-
cements financiers. Son véritable probléme
était tres clair. Lorsqu'il expliquait un type de
placement financier en assurance-vie, il ex-
pliquait systématiquement aux gens que s'il
placait 200 € par mois c¢a leur apporterait X
euros dans le temps avec les avantages fis-
caux liés a ce type de produit. Sauf que,
chaque fois qu'il était en présence d'un client
potentiel pouvant investir 1000 € par mois il
le perdait, il n'osait pas parler de 1000 €.

Je lui ai conseillé, lorsqu'il parlait de pla-
cement de parler systématiquement en ex-
pliguant : <« imaginez que vous placiez
100 000 € ». Dans mon conseil je lui ai sug-
géré d'employer quelque soit la personne en
face de lui ce méme gros montant.

Au final, il s'est habitué a parler de
sommes importantes, les personnes aisées
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qu'il rencontrait n'étaient absolument pas ef-
frayées des montants dont il parlait, et pour
les personnes moins aisées, cela les faisait
réver.

En conclusion, tout le monde est con-
tent. Bien siir il ne faut pas tomber dans
les exagérations systématiques. Mais si
un produit a une valeur, ce n'est pas
parce que moi je ne peux pas l'acquérir,
que d'autres personnes ne peuvent pas
le faire, elles.

Il faut impérativement apprendre a dé-
mystifier cette peur récurrente que beaucoup
de gens ont, a exprimer des sommes impor-
tantes. Dites vous bien que tous les vendeurs
de Ferrari... ne roulent pas en Ferrari.

Le silence, une arme

Voila un titre qui doit laisser perplexe un
grand nombre d’entre vous !

Qu’est-ce que le silence et que peut-il
exprimer ?
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Le silence est présent partout et il est le
signe de plusieurs choses. Tout d’abord, le
respect. En effet, lorsque quelqu’un vous
parle, le minimum de respect que vous pou-
vez montrer c’est d’écouter et donc de rester
silencieux.

C'est aussi le signe d'un temps de ré-
flexion. Lorsque quelgu’un s’est exprimé plus
ou moins longuement, cela peut demander
un temps de réflexion afin de synthétiser
toutes les informations que vous venez de
recevoir.

Le silence peut aussi étre le signe de
I'incompréhension. En fonction de I'attitude
de la personne, vous pouvez facilement dé-
tecter une incompréhension. L'autre se pose
des questions peut-étre parce que vos propos
étaient confus ou il n‘arrive pas a les synthé-
tiser parce que quelque chose échappe a son
raisonnement ou a sa compréhension des
choses.

Mais il peut aussi étre le signe d’un désin-
téressement complet de ce que vous étes en
train de dire. C'est ici, le pire des silences
que vous pouvez rencontrer. En effet, lorsque
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vous exprimez une idée et que vous consta-
tez que l'autre ne vous écoute méme pas,
I'intéresser et le faire revenir dans votre dis-
cussion s’avere alors étre un exercice parti-
culierement périlleux.

Les gens manquent souvent de reconnais-
sance et le silence que vous pouvez leur offrir
lorsqu’ils s’expriment sera pour eux un ma-
gnifigue moment de bonheur. Laisser |'autre
s’exprimer pour qu’il soit de plus en plus a
I'aise parce que vous |'écoutez et que vous lui
offrez cette reconnaissance dont il manque
tant est une formidable introduction a une
phase de négociation, mais sans entrer for-
cément dans la congruence. Notez ce qui est
dit pendant cette phase et n’hésitez pas a
relancer la machine, car plus vous en ap-
prendrez sur l'autre, plus vous aurez
d'éléments sur lesquels vous appuyez plus
tard, quand vous devrez conclure.

Le silence est une grande partie de notre
communication. Il est présent dans nos
phrases, entre les mots afin de les discerner
les uns des autres, mais aussi entre les
phrases afin de les découper plus facilement.
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Il intervient également dans notre réflexion
afin de nous permettre d’avancer dans la
conversation, bref le silence est une forme de
communication.

L'importance du silence dans la négocia-
tion. Il faut savoir l'utiliser.

En effet, hombreux sont celles et ceux
qui pensent que dans une négociation il ne
devrait pas y avoir de silence, pas le moindre
silence, car il pourrait laisser a l'autre le
temps d’une réflexion qui pourrait se retour-
ner contre le négociateur ou le vendeur.

On pense souvent que le vendeur ou la
personne étant en phase de négociation pour
un service, ou la vente d’un produit, ou toute
autre chose, doit continuellement argumenter
afin de ne pas laisser l'autre se convaincre de
I'inutilité du produit ou de son incapacité a
rendre un service précis.

J'appelle cela la technique du « vendeur
de foires ». Oh, ce n’est pas péjoratif, bien
au contraire! Jai toujours eu beaucoup
d’admiration pour ces personnes qui savent
maitriser une audience par leur seule parole
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et sans laisser place au moindre silence pen-
dant qu’il fait sa démonstration tout en main-
tenant son monde en haleine avec une offre
irrésistible a la fin. Tout y est, et c’est une
trés bonne école, mais cela ne marche pas en
dehors des foires et encore moins dans la vie
de tous les jours.

La négociation est présente partout
dans votre vie quotidienne, familiale,
amicale, professionnelle.

Négociez une soirée entre copains (ou co-
pines) avec votre partenaire, ou ce week-end
que vous voulez passer ensemble, mais votre
partenaire est obligé d'aller travailler. En fa-
mille, il faudra souvent négocier. Avec vos
enfants afin qu’ils écoutent et fassent ce que
vous leur demandez. Avec vos amis pour les
instants que vous voulez passer ensemble.
Avec votre voisin, pour les différents de voi-
sinages, etc.

Bref, les situations de négociation sont
bien plus nombreuses que vous ne le pen-
sez...

67



Maitriser la négociation est un atout que
vous aurez |l'occasion de peaufiner et de mai-
triser rapidement. Le tout est de savoir
comment, et d’en connaitre toutes les fi-
celles, dont le silence.

Le fait de développer des temps de silence
lors d’une conversation est des arts de la né-
gociation, qui vous révelera souvent des
choses bien plus importantes, que si vous
asséniez votre interlocuteur de questions ou
de paroles...

Ne dit-on pas : « la parole est d’argent,
mais le silence est d’or » ?

Le silence aurait donc plus de valeur que
la parole ? Pourquoi ?

De par sa nature, le silence laisse la place
a d’'autres choses que des mots. Il permet
entre autres d’imaginer les propos qui vien-
nent d’étre énoncés. Il nous offre aussi la
possibilité de répondre pertinemment a ce
qui vient d’étre dit aprés un certain temps de
réflexion, mais il permet aussi de déstabiliser
I'autre en le poussant a réagir a la conversa-
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tion en cours et a se dévoiler émotionnelle-
ment.

Un de mes formateurs en vente me posa
un jour une question, je me permets de vous
la poser également.

Savez-vous pourquoi nous avons 2 oreilles
et une bouche ? Tout simplement pour écou-
ter 2 fois plus que nous parlons.

Cela s’inscrit donc parfaitement dans ce
gue je vous explique ici. Nous attendons des
informations de l'autre afin de pouvoir propo-
ser une solution qui lui convient et, du méme
coup, qui nous conviendra aussi puisque nous
cherchons a trouver un accord, a faire un
marché ou a vendre quelque chose, en-
semble.

Le silence est un fabuleux outil dans la né-
gociation. Mais attention, il faut savoir
I"'utiliser avec parcimonie et le placer intelli-
gemment. C'est ce que je veux vous faire dé-
couvrir.

Lorsque nous entrons en dialogue
avec quelqu’un, ou lorsque nous com-
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muniquons avec une personne, I'émotion
guide souvent ce que nous disons.

Souvent, sans méme réellement réfléchir a
nos propos, dans une conversation banale,
nous nous laissons emporter par nos émo-
tions, au point de perdre, le sens de ce que
nous voulions exprimer.

Vous savez, ce genre de situation dans
laquelle nous nous arrétons soudainement en
demandant : « mais pourquoi est-ce que je
te racontais ga ? »

Ou, lorsqu’une idée vous vient alors que
quelgu’un d’autre vous parle et vous échappe
a peine sa phrase finit.

C'est purement émotionnel, le fameux fil
perdu parce qu’il a été interrompu par un
autre élément, une autre idée, un bruit, etc.

C’est aussi un outil utile qui permet de va-
lider la qualité d’écoute de l'autre partie. Mais
ici aussi, il vaut mieux éviter de I'utiliser trop
souvent et d’user plutét d'une reformulation
afin de valider la compréhension des élé-
ments livrés jusque-la.
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Le silence laisse alors un vide s’installer.
Ce vide permet d’ancrer en profondeur ce
que nous venons d’exprimer en laissant
l'autre y réfléchir quelques secondes. En le
prolongeant encore un peu, vous pouvez en
plus déclencher chez l'autre une réaction et
le pousser a se dévoiler un peu plus.

En effet, la nature n‘aime pas le vide.
Spontanément l‘autre partie se mettra a le
combler en nous livrant de fagon émotion-
nelle des informations que vous n’obtiendriez
pas autrement, puisqu’il réagit a une situa-
tion plutot inconfortable ou génante : le si-
lence.

Pour amener ce silence, il ne faut rien
ajouter, terminez votre phrase, et taisez-
VOus.

Apprenez a gérer votre silence, pour
votre plus grand bien et celui de votre
interlocuteur!

Rappelez-vous que le silence est un signe
de reconnaissance en laissant l‘autre
s'exprimer librement. Il vous faudra ap-
prendre a vous imposer ce silence. Si vous
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avez du mal a résister a I'envie de parler ou
si cette situation vous stresse, pensez a res-
pirer avec le ventre.

Prenez une profonde inspiration et
expirez lentement, répétez Il'action plu-
sieurs fois si nécessaire. Ensuite,
n‘oubliez pas de regarder l'autre. Ceci
vous donnera d’autres informations, ce que
nous appelons le langage corporel sur lequel
je reviendrais dans un autre chapitre, car ce-
lui-ci est aussi important que le silence et les
deux vont de pair.

Pourquoi j'insiste sur ce fait et je lui donne
autant d'importance ?

Le silence ne doit pas étre annoncé avec des
phrases, des mots parasites, voire des ques-
tions parasites, du style : « voila ce que je
peux vous dire... »

Ce genre d’expression risque de mettre un
terme a votre discussion en laissant penser a
I'autre que vous avez fini de vous exprimer
sur le sujet ou que vous allez prolonger vos
propos.
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Alors, taisez-vous tout simplement, et
passez le relais a l'autre. Vous venez de
faire appel a son émotionnel, laissez-le se
dépatouiller pour qu’il vous livre des élé-
ments nouveaux qui vous seront utiles pour
la suite et laissez-le répondre a votre silence
de la meilleure maniere avec laquelle il croit
devoir réagir maintenant.

Un silence une fois installé est redoutable.
Souvent votre interlocuteur va laisser trans-
paraitre ses émotions: colere, dédain, indiffé-
rence, envie, intérét, etc. Avant méme qu'il
se mette a parler vous pouvez déja découvrir
par son comportement, son approche dans
votre négociation.

Essayez de tenir le plus longtemps possible
jusqu’a ce que l'autre s’exprime et si vrai-
ment rien ne vient au bout de quelques se-
condes (une dizaine au moins), ne posez pas
une question fermée négative du genre
« c'est intéressant, non ? », ou « c’est pas
mal, n’est-ce pas ? », « c’est un peu ce que
vous cherchiez, non ? », non, non, non, et
non, surtout pas ! Ne relancez pas!
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Nous reviendrons dans un autre article sur
les mots a bannir et a ne pas utiliser. Mais
vous avez compris les défauts de ces ques-
tions trop souvent utilisées.

Pour rappel une question fermée est une
question qui induit une réponse directe :
souvent oui ou non. A contrario, une question
ouverte fait appel a une réponse formulée et
ouvre un dialogue.

Utilisez une question ouverte : « qu’est-ce
gue vous en pensez ? » Mieux encore, refor-
mulez ce que vous venez de dire, car le si-
lence de l'autre partie peut aussi traduire une
incompréhension de ce que vous venez
d’exposer.

Cette reformulation vous permettra de va-
lider sa compréhension, puis revenez a une
phase de silence pour lui permettre de réagir.

En phase de négociation ou de conversa-
tion (dans 80 % des cas en fait) la question,
aprés un temps de silence, (généralement
pas plus de 3 a 4 secondes) est une question
fermée.
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Ne concluez jamais trop hativement,
permettez a la partie adverse de vous
livrer tout son ressenti et de vous mener
naturellement a la conclusion.

Laissez durer le silence, profitez-en pour
regarder la personne en face, ne détournez
pas le regard, ne faites rien qui pourrait lui
faire croire que la partie est finie.

Je sais, vous allez me dire que cela vous
semble compliqué. Mais essayez, dans toutes
vos conversations, de poser des moments de
silence pour vous exercer. Cela deviendra
rapidement une habitude et vous apprendrez
en méme temps a quel moment les poser
pour obtenir ces informations que vous
n‘auriez pas, sans faire appel a une réaction
émotionnelle de l'autre.

ENTRAINEZ-VOUS AVEC VOTRE CON-
JOINT: VOUS VERREZ, C'EST PRATIQUE,
VOIRE MEME... UTILE !

Pensez toujours a rester présent dans la
conversation physiguement, ne vous détour-
nez jamais, ne faites pas autre chose, restez
concentré pour faire vraiment comprendre a

75



I'autre que vous venez de lui passer le relais
et que vous attendez maintenant une réac-
tion de sa part !

Souvenez-vous que le silence est d'or.
Laissez-le s’installer lorsque vous sentez qu'il
peut vous aider et il vous aidera. A condition
bien sGr de ne pas le briser vous-méme
avant un certain temps, afin de bien faire
comprendre a la partie adverse que vous at-
tendez quelque chose d’elle. Elle ne pourra y
déroger plusieurs fois dans un méme
échange, et l'inconfort de la situation sera
pesant apres plusieurs silences durables.

Ne tombez pas dans le piege opposé, car
en abuser fera peut-étre croire a l'autre que
Vous n’avez pas grand-chose a dire ou que
vous avez besoin d'un important temps de
réflexion entre vos phrases.

Si par contre, votre interlocuteur plonge
dans un silence imprévu, il sera important
d’en déterminer la raison. Je vous rappelle
que cela peut étre essentiellement di a :

e Une incompréhension de ce que vous
venez d’exprimer, le silence dubitatif qui
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renvoie a l'interrogation ou au scepti-
cisme.

e Une frustration dans vos propos,
comme une mauvaise réponse a une
objection.

e L’ennui lorsque la personne a décroché
a force de monologue.

e L’attention, ce qui est plutot en votre
faveur, puisque la personne prend un
temps de réflexion. Avant de vous ré-
pondre autrement que par impulsion.

Alors, allez-y gaiement, prétez-vous au
jeu du silence et regardez les effets qu’il peut
produire, vous serez surpris des informations
que l‘on vous livrera inconsciemment, sim-
plement en restant parfois silencieux.

Je vous le répeéte: prenez des petits
bouts de tout ce que vous lisez, entrai-
nez vous et passez a la suite. Faites en
sorte de prendre des automatismes.
C'est avec ces techniques que vous évo-
luerez vers l'expertise.

Un moment clé, ou le silence est d’une uti-
lité fondamentale, c’est le moment ou dans
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une vente vous avez annoncé le prix. Dans
une négociation, au moment ou vous affir-
mez votre position. Laissez votre interlocu-
teur venir a vous.

Il y a un autre moment auquel vous devez
réellement faire attention c’est lorsque vous
concluez une vente, ou une négociation, car
trop souvent, nous avons tendance a vouloir
recommencer la méme vente. Non seulement
ca n’a strictement aucune utilité, mais vous
ouvrez la porte a une contre argumentation.

Gérer sa peur au cours d'une

négociation .

Ne vous laissez pas emporter par vos
émotions.

Se lancer dans une négociation implique
une relation directe avec un public, et ceci
quotidiennement. Cela peut-étre dans sa re-
lation conjugale ou simplement au travail ou
encore au quotidien dans ses relations. Cette
dimension relationnelle sociale exclut d'em-
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blée toute misanthropie ou timidité, et im-
pligue élocution et réactivité. Il importe en
effet de savoir donner sur le vif des rensei-
gnements adéquats et précis sur sa négocia-
tion ou sur ce que l'on souhaite obtenir, tout
en sachant gérer les exigences de la per-
sonne en face de vous, voire son éventuel
mécontentement.

Le mot "peur" est un peu fort, mais il est
le reflet d'un état émotionnel qui a lui seul
peut paralyser partiellement le négociateur.

Le processus de négociation est
d'abord un échange.

S'exprimer avec spontanéité devant des
inconnus ou méme des gens connus qui sont
s(irs d'eux et de ce qu'ils recherchent, garder
sa maitrise de soi face a des questions inat-
tendues, autant de situations qui ont de quoi
remplir d'appréhension un jeune qui apprend
les ficelles des métiers de la négociation.

Le processus de négociation com-
mence en effet par un échange visuel
(voir E-book gratuit sur la tenue vesti-
mentaire) puis verbal.

Celui-ci peut étre initié par le prospect,
qui, s'interroge a propos d'un produit ou d'un
échange, s'en ouvre a un négociateur ou un
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vendeur en espérant légitimement qu'il lui
fournira une réponse satisfaisante et qui aille
dans son sens. Par ailleurs, celui-ci peut, et
parfois doit, étre également a I'origine de ce
contact, en venant de lui-méme s'enquérir
des souhaits d'un client qu'il sent dubitatif
devant deux paires de chaussures. Le client
attend du vendeur un professionnalisme a
toute épreuve.

Ce professionnalisme passe par une ai-
sance a l'oral et une réactivité qui permet de
rebondir en gardant comme objectif de con-
clure, en faisant en sorte que le client,
comme lui méme , y trouve son compte.

Secret numéro 1 : connaitre son sujet

Ce n'est pas par hasard ou par caprice que
certaines enseignes d'articles de sport ou de
bricolage recrutent exclusivement des per-
sonnes qui exercent une activité sportive ou
artisanale, pour les affecter dans les rayons
correspondants. Il faut des négociateurs qui
savent de quoi ils parlent.

Qui mieux qu'un cycliste passionné sera de
meilleurs conseils dans le choix d'un vélo
pour l'anniversaire du petit dernier ?
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Qui d'autre qu'un coureur a pied chevron-
né, vous orientera vers les chaussures de
running les mieux adaptées a votre niveau ou
au type de terrain que vous aimez parcourir ?

Qui d'autre qu'un plombier saura vous
conseiller le bon diamétre d'un tuyau?

Les exemples sont a l'infini.

Argumenter en connaissance de cause est
treés important pour faire face aux questions
d'un client. Il ne s'agit pas seulement d'avoir
lu et appris par coeur les caractéristiques
techniques d'un produit. Utiliser le méme
type de produits, dans les circonstances pour
lesquelles il est fait, permet d'exprimer son
ressenti de facon naturelle. Prenons
I'exemple d'un sac a dos. Il en existe des di-
zaines de modeles, chacun adapté a un
usage, un terrain, ou la durée d'une randon-
née. On ne choisira pas le méme sac pour
une balade d'une heure en famille que pour
un trek d'une semaine en autonomie. Mais
pour étre en mesure de conseiller tel modele
plutot que tel autre, il est préférable d'avoir
effectué soi-méme des sorties sur le terrain.

On pourra alors évoquer le volume du sac,
le degré de confort, I'ergonomie et les fonc-
tionnalités diverses... sans réciter un texte,
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mais en laissant libre court a I'évocation de
sa propre expérience.

Avant de commencer votre négociation, il
est primordial d'analyser en amont les
vrais besoins de votre interlocuteur. Cela
passera par des questions précises. Le fait de
poser ces questions donnera en plus au pros-
pect le sentiment que vous vous intéressez
sincérement a lui. Tout le monde a besoin de
se sentir entouré.

Qui plus est, ladite expérience est un atout
indéniable lorsqu'on veut faire de la vente
complémentaire. Ceci est valable, quel que
soit le domaine dans lequel on exerce, et pas
uniguement le monde du sport ou du brico-
lage.

Imaginons que vos arguments pertinents
aient décidé madame a mettre dans son pa-
nier la paire de chaussures qui lui convient.
C'est alors le moment de mettre diplomati-
quement en avant les chaussettes anti am-
poules (randonnée), les strass amovibles qui
feront d'elle la reine de la soirée (escarpins),
ou encore les patch anti échauffements qui
rendront les chaussures de ville définitive-
ment confortables.

Dans l'exemple du sac a dos, on pourra
conseiller des sangles extérieures pour atta-
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cher du matériel supplémentaire, ou un sur
sac pour parer a la pluie. Il y a toujours
quelque chose de judicieux a ajouter, le petit
détail qui fera toute la différence, mais en-
core faut-il connaitre son sujet sur le bout
des doigts. Il est vrai que certains secteurs
commerciaux se prétent plus facilement que
d'autres a cet exercice.

Une totale maitrise de votre domaine auquel
vous ajoutez un peu d'imagination, fera de
vous un bon vendeur qui saura donner a son
client les bonnes informations mais aussi tirer
parti de toutes les situations pour augmenter
significativement ses ventes.

Secret numéro 2 : connaitre ses articles
et ses capacités.

Exercer son métier de négociateur au sein
d'une enseigne dont on connait a fond le sec-
teur ne suffit pas. On a beau étre un expert
dans son domaine de prédilection, on n'aura
jamais testé l'intégralité absolue des articles
du magasin.

De ce fait, la connaissance théorique des
produits que l'on est chargé de vendre est
également indispensable. Cela passe par la
lecture de fiches techniques détaillées, un
apprentissage via des logiciels informatiques
(e-learning), ou bien des stages de présenta-
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tion des articles. L'entreprise a tout intérét a
mettre en place ces procédures si elle veut
pouvoir compter sur des vendeurs compé-
tents et performants.

Tout cela permet une approche pédago-
gique d'une grande partie de ce que I'on a en
rayon, et nous rendent familiers au moins les
articles les plus courants.

Je conseille fortement a tous de s'inscrire a
des newsletters afin de ne pas risquer d'étre
déstabilisés par une question et de vous in-
former régulierement des évolutions tech-
niques de vos produits. Vous ferez la diffé-
rence.

Si cela vous arrive je vous donne une
technique simple:

"et vous qu'en pensez-vous?"
Ou :

"Et vous, comment feriez-vous?" La ré-
ponse recue vous en dira tres long sur le
sens de pensée de votre interlocuteur. C'est
encore plus valable dans les rapports au quo-
tidien en famille amis collégues ou autres.
Cela désamorce les conflits.
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Exemple: "et pour toi, qu'est-ce que cela
t'apporterait?” La réponse vous donnera
des clés pour dénouer le moment.

Le négociateur a également sa part de
responsabilité et doit se montrer acteur de sa
propre formation.

Une présentation générique par un em-
ployé plus ancien peut s'avérer succincte et
donc insuffisante pour affronter des questions
tatillonnes.

Aussi, a-t-il le devoir de garder une vigi-
lance constante, de se montrer trés observa-
teur, d'écouter l'argumentaire d'un collegue
expérimenté lorsqu'il s'adresse a un client, et
surtout ne pas hésiter a dialoguer et poser
des questions en aparté afin d'étayer ses
propres connaissances.

Tout est bon a prendre. Les vendeurs d'un
méme magasin constituent une équipe, dont
la cohésion est une force pour l'enseigne.
Aussi, communication et entraide doivent
étre quotidiennes et naturelles, dans l'intérét
de I'entreprise comme dans celui de ses
clients. La réactivité et la vivacité d'esprit
sont des qualités qui aideront grandement le
vendeur a se sentir rapidement a l'aise en
public. Celles-ci se travaillent, et se dévelop-
pent essentiellement sur le terrain.

85



Dans le cadre familial lorsque mon fils me
demandait quand il aurait la derniere console
de jeux "machin" je cherchais toujours a
connaitre les spécificités du produit pour ana-
lyser s'il était ou non judicieux de l'acquérir.

Fort de la réponse technique j'avais des
arguments a lui proposer ou opposer en fonc-
tion de mon analyse et de son envie. Si vous
respectez les valeurs de l'autre, vous étes
surs d'étre en harmonie et donc pas en con-
flit.

Un conflit n'est pas forcément une op-
position cela peut aussi étre une personne
butée qui des le départ ne voudra pas se
mettre en position d'écoute. La solution con-
siste a le faire parler pour que, quand la
source sera tarie pouvoir lui demander: "et
si cela se passait comme ¢a, quand
penses-tu!"

S'il vous dit que c'est mieux il a perdu, car il
recréera le blocage. Il est obligé de donner
des arguments et ceux-ci sont discutable.
Alors que dans le cas précédent le champ de
I'acceptation vient de l'autre. II m'est méme
arrivé de dire:" waouh, tu viens de me don-
ner une idée géniale je te remercie énormeé-
ment: qu'en penses-tu"?
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Secret numéro 3 : se mettre en situation
dés que possible.

Il n'y a pas de mystere : pour étre a l'aise
au cours de ventes, il faut se mettre en situa-
tion le plus souvent possible.

Pas de place pour l'approximation ! Alors,
lancez-vous, peut-étre d'abord avec un col-
legue, puis tout seul. Aller sur le terrain de
facon répétée est en effet la seule facon
d'acquérir l'expérience indispensable a une
argumentation efficace et spontanée.

Que I|'échange précédant une vente
soit initié par le client ou par le vendeur, il
doit se faire sous le signe de la cordialité.
L'acquéreur doit trouver chez le vendeur un
écho a ce qu'il recherche, que ce soit a tra-
vers son attitude ou dans ses paroles.

En outre, interroger le client permet de
cerner sa demande et de diagnostiquer ses
besoins. Reprenons I'exemple du sac a dos :
un sac a dos, oui, mais pour quoi faire ? Une
partie de pique-nique ? Ou bien du tourisme
urbain dans les églises et les musées ? Qui
va le porter : un adulte, un enfant, une seule
personne pour toute la famille...?

S'il s'agit d'un grand sac : est-ce pour le
porter plusieurs jours sur des sentiers de
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randonnée ou bien servira-t-il surtout de sac
de voyage entre deux trajets en train ou au-
tobus, donc avec peu de portage ?

S'enquérir de tous ces détails n'est pas de
la curiosité mal placée. Cela sert a établir un
lien entre les deux interlocuteurs dans un
climat de confiance et de cordialité, a com-
prendre exactement de quoi le client a besoin
et de ce fait, cela sert a lui proposer le pro-
duit le mieux adapté a sa recherche.

Ce ne sera pas forcément le plus cher du
rayon ; mais un client satisfait est un client
qui revient et/ou qui en parle a son entou-
rage.

Le public apprécie beaucoup d'avoir en face
de Iui quelqu'un a qui il puisse se fier, qui
comprenne ses souhaits a leur juste valeur et
sache partager son expérience avec lui.

En effet, trouver des points communs ren-
force le lien et met les interlocuteurs sur un
méme pied d'égalité : "votre sac a dos, c'est
pour faire le GR20 en Corse ? Moi je I'ai fait il
y deux ans, j'avais un sac comparable a tel
modele, et j'ai beaucoup apprécié la ceinture
molletonnée et les élastiques extérieurs (ou
le sur sac intégré, ou les poches de ceinture,
ou....)". Ou bien : "oui, cette nappe est ga-
rantie anti taches et en polyester infroissable.
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Personnellement j'étais sceptique, mais j'ai
essayeé et j'en suis trés contente".

Il peut arriver qu'en dépit de tous vos ef-
forts, vos produits ne conviennent pas et que
le client reparte sans achast. Les compé-
tences du vendeur n'en sont pas forcément la
cause : jusqu'au passage en caisse, la con-
duite d'un processus de vente est un équi-
libre fragile, qui requiert diplomatie et mai-
trise de soi, et il y a toujours une part d'aléa-
toire.

Tout I'art d'un bon négociateur est de
faire en sorte que celle-ci soit la plus pe-
tite possible.

Bien entendu, il ne s'agit pas d'inventer
une expérience uniquement pour le plaisir de
jeter de la poudre aux yeux du client... mais
de trouver un paralléle entre sa recherche et
NOS connaissances.

Un fabulateur se trouvera vite a court d'ar-
guments et ne sera pas crédible bien long-
temps. Prendre un certain temps (limité)
dans un dialogue n'est pas du temps perdu,
mais doit étre constructif, concis, et avec une
argumentation a bon escient.

Toujours sans perdre de vue l'objectif, a
savoir la conclusion d'une vente satisfaisante
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pour les deux parties prenantes sans per-
dants.

Au final, il est tout a fait naturel pour un
jeune vendeur de redouter de perdre ses
moyens et de rester coi devant une rafale de
questions pointilleuses...

Pour conserver son assurance, nous avons
vu que la connaissance, au sens large, et la
capacité de relativiser dans sa téte avant de
continuer, est sans aucun doute ses alliés :
quels que soient les produits que I'on vend,
matériel ou conseils ou autres:

Résumeé:

Pour réussir dans ce métier, il faut aimer
les gens ! Sourire et étre spontané.

Pour ne pas se laisser emmener dans
une peur, il faut se créer les moyens
d'anticipation.

Devancez dans votre téte les questions,
et surtout:

Laissez les gens s'exprimer.
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Le temps qu'ils s'expriment vous donne-
ra le recul pour VOUS mettre a l'aise et
décompresser.

Soyez naturel sans en rajouter.

Travailler votre aisance en vous mettant
dans des discussions perdues d'avance
et sans importances.

Faites en sorte de gagner cette joute
verbale pour vous forger le mental avec
recul.

Astuce supplémentaire: Si vous laissez
votre interlocuteur s'exprimer, cela vous
donne le temps de réfléchir, mais, si
vous étes en panique, respirez douce-
ment par le ventre et expirez de la
méme maniére.

Vous vous calmerez naturellement.
Le oui, mais

Trop souvent, de mauvaises habitudes
empéchent le bon fonctionnement d'une né-
gociation. Ces mauvaises habitudes ont un
effet terriblement néfaste sur le bon dérou-
lement d'une négociation voire d'une vente.
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Le manque d'écoute. Il est tres fréquent
que deux personnes qui discutent entre elles
ne s'écoutent jamais. Elles posent leurs ques-
tions, des fois y répondent sans entendre et
sans attendre la réponse de son vis-a-vis.

Si vous avez besoin d'une certitude, je
vous invite a regarder les interviews télévi-
sées notamment de politique, et vous aper-
cevrez qu'il est tres fréquent que le journa-
liste pose 56 questions d'affilée sans jamais
se préoccuper de la réponse, et souvent sans
méme attendre que la personne interviewée
ait eu le temps de répondre. Comment vou-
lez-vous avoir une bonne négociation qui
normalement aurait d0 commencer par une
bonne communication ?

Un autre phénomeéne usité au quotidien par
la majorité des gens est le fameux :"oui,
mais"!

Ce fameux « oui, mais » Ote toute possi-
bilité d'avoir une réponse cohérente et un
développement des arguments. Ce « oui,
mais » permet a celui qui I'emploie d'antici-
per, trés souvent inconsciemment, une justi-
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fication, voir une dénégation a la question
posée. Je vous donne un exemple simple :

-je pensais que tu arriverais plus tot !

-Oui mais, il y avait de trés gros embou-
teillages et je n'ai pas pu faire autrement.

Personnellement, lorsque j'ai un rendez-
vous, je tiens compte des embouteillages po-
tentiels pour programmer mon déplacement
en arrivant a I'heure. Néanmoins la problé-
matique rencontrée n'est absolument pas le
probleme de I'heure, mais bien le fait que
j'attendais mon rendez-vous plus tot.

En employant le « oui, mais », mon inter-
locuteur se positionne immédiatement
comme un martyr. Il veut déculpabiliser pour
ne pas avoir besoin de dire qu'il est peut-étre
fautif. Si je suis tres faché de ce retard, je
vais rester bloqué sur cette position désa-
gréable. Mon interlocuteur, lui ne cherche
qu'a me faire comprendre, qu'il n'est pas fau-
tif de ce retard et que, quoi qu'il ait pu faire il
n'aurait jamais pu étre la a I'heure.
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Nous sommes donc, a ce moment-la, deux
personnes en communication, qui ne s'écou-
tent pas, ne s'entendent pas, ne parlent pas
de la méme chose, et pire que tout, ne sont
absolument pas en harmonie pour traiter
leurs discussions. L'un est énervé du fait du
retard, I'autre est énervé, car il ne comprend
pas en quoi son interlocuteur ne veut pas ac-
cepter de comprendre son retard. Il semble
évident que la communication ne va pas étre
simple.

Ce fameux « oui mais » engendre égale-
ment une autre problématique. Beaucoup de
personnes ayant une conversation, une
communication avec une tierce personne en
sachant que son interlocuteur possede un
charisme fort ou est toujours convaincant
lorsqu'il parle, se cachera derriere ce « oui
mais » pour tenter de s'affirmer avec plus de
force dans la discussion ou la négociation en
cours.

Cela est une faute lourde en termes de
sémantique, et donc dans la compréhension
des différentes parties de cette négociation.
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Simplement le mot « oui » est positif. Le
mot « mais » est négatif. Il est impossible de
dire : la soupe est chaude, mais elle est
froide. C'est completement antinomique. Et
pourtant, tout autour de vous, vous enten-
drez couramment cette réflexion.

Cette facon de faire crée une opposition
qui peut tres vite déboucher sur un conflit. Je
ne parle pas d'un conflit pour en venir aux
mains, ou un conflit qui nous fasse claquer la
porte. Je parle d'un conflit de forme intellec-
tuelle qui va créer une résistance a la capaci-
té d'écoute de son interlocuteur.

C'est la que va intervenir votre force a re-
lativiser, afin de bien prendre le temps d'en-
tendre le questionnement, et je vais immé-
diatement vous dévoiler une astuce fabuleuse
pour pouvoir justement relativiser et ne pas
rentrer dans ces formes de conflit.

Entrainez-vous par jeux, a ce que chaque
fois que vous avez le mauvais réflexe d'em-
ployer le « oui mais », soit de le remplacer, si
VOUS en avez conscience, soit de le faire
suivre si vous avez déja laché le "oui mais"
par : je suis d'accord.
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Comme vous le constatez, ce n'est pas
trés compliqué ni a apprendre, ni a retenir.
L'intérét, pour vous d'employer cette phrase
« je suis d'accord » a plusieurs avantages. En
effet le premier avantage que vous allez
avoir, et que méme si vous n'étes pas d'ac-
cord et que vous dites « je suis d'accord »
vous allllez enlever la possibilité de générer
ce conflit. Vous étes donc dans cette commu-
nication du méme co6té de la barriere, et non
plus en opposition.

Il est évident, que de dire je suis d'accord
alors que vous ne |'étes pas, peut poser un
probleme. Nous allons le résoudre tres rapi-
dement de la maniere suivante.

Acceptez, et ensuite expliquez :
-je t'attendais beaucoup plut6t.

-Je suis d'accord avec toi. Etais-tu au
courant des problemes de circulation au-
jourd'hui dans la région ?

J'ai établi la communication en étant d'ac-
cord avec mon interlocuteur. Le fait de poser
une question sur le sujet qui nous divise me
permet de cette maniere d'associer mon in-
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terlocuteur a la problématique que j'ai ren-
contrée.

A partir de 13, il parait évident que nous
allons rester dans une qualité d'écoute
puisque si mon interlocuteur a un tant soit
peu d'empathie, son réflexe spontané sera de
compatir a cette problématique. Nous ne
sommes plus en opposition.

L'importance de l'attitude.

Quel que soit le produit ou le service que
vous voulez négocier ou vendre, il est
obligatoire d'avoir la bonne attitude et
posture si vous voulez arriver a un résul-
tat. C'est le but de votre démarche et il
ne faut surtout pas l'oublier tout en mé-
nageant votre vis a vis avec respect.

Les deux parties se doivent de trou-
ver un intérét commun pour que la né-
gociation ou la vente soit effective.

Ceci est valable, quel que soit le montant
de la vente ou le motif de la négociation que
vous souhaitez réaliser. Il faudra intéresser
votre interlocuteur, méme si c'est lui qui est
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venu a vous. Rien n'est jamais acquis et vous
ne serez pas le seul sur le marché, loin de la.

Aujourd'hui, il est trés facile de mettre en
concurrence les marchés. Il faut aussi penser
que, de nos jours on ne s'attache plus a une
personne et son apparence contrairement
a nos parents et encore plus grands-parents
qui ne pouvaient franchir le pas du change-
ment a cause du "quand dira-t-on".

Le NET permet a des milliers de gens de ne
pas se déplacer. Le vendeur est de moins en
moins sollicité. Dans une négociation directe,
il faut faire une bonne impression.

Vos résultats en dépendent!

A vous de faire ce qu'il faut pour que cela
change, car il y a toujours une clientele qui
aime et qui aimera le contact direct. Pour
certaines personnes, le contact physique est
indispensable, ceci plus facilement parmi les
personnes agées. Mais ces personnes ne sont
pas seules et peuvent vous envoyer leurs
amis ou leur famille. Lisez notre E-book sur
la recommandation.

Avoir une bonne attitude c'est com-

prendre votre clientéle et lui montrer
votre respect, quelle qu'elle soit.
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Ayez une attitude bienveillante, ouverte. Il
faut savoir parler sans brusquerie, mais avec
une bonne élocution. Parlez distinctement et
regardant bien la personne. Elle doit vous
comprendre et savoir ce que vous lui propo-
sez. Vous devrez montrer que vous connais-
sez bien votre sujet et que vous souhaitez lui
faire partager votre produit et encore
mieux votre enthousiasme.

S'il pose des interrogations, il sera impé-
ratif de lui répondre sans penser a éluder et
refuser la question ni répondre trop brus-
quement si celle-ci vous déplait. En aucun
cas, si vous souhaitez devenir un bon négo-
ciateur, vendeur, il ne faudra oublier que
vous n'étes pas tout seul sur le marché. D'un
clic sur le net, des centaines de références lui
seront proposées. Si vous avez le client de-
vant vous, vous avez déja une longueur
d'avance sur les autres. A vous de mettre a
profit cette facilité pour gagner du terrain.

Bien comprendre sa clientéele est pri-
mordial.

Bien sdr, on se dit que tout se vend, se
négocie, mais il est bien plus difficile de
vendre un objet Wifi a une personne agée
qgu'une horloge classique par exemple. Le
client ne doit pas étre trompé et si vous
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voyez qu'il comprend mal votre offre, il fau-
dra le mener sur la bonne voie.

C'est la que votre attitude physique est
trés importante, car elle montrera votre ca-
pacité a étre ouvert ou pas. Votre capacité a
I'empathie ou pas. C'est uniquement cela,
votre professionnalisme.

Ne pas se sentir supérieur par exemple,
mais égal a égal sera une bonne attitude.
Dans la négociation, comme dans tout autre
domaine il faut penser que I'on a tous a ap-
prendre de son prochain. Vous, connaissez
bien votre produit et c'est normal, mais votre
futur acheteur peut connaitre aussi ce produit
suite a une expérience similaire ou proche. A
vous de ne pas salir I'autre vendeur qui est
passé avant vous, mais de comprendre aussi
sa vente. Si c'est vous qui étes la aujour-
d'hui, vous avez de bonnes chances de con-
clure |'affaire.

Il ne faut d'ailleurs pas tomber dans I'ex-
ces inverse et sombrer dans la servitude et la
bassesse. Ce serait interprété tres négative-
ment.

Il y a des mots a bannir dans beau-
coup de cas, en négociation comme en
société. Nous allons d'ailleurs éditer un
tableau sur ce theme trés important.
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Il faut éviter, sauf si cela concerne votre
vente bien sdr, de vous diriger sur le sentier
épineux de la politique, de I'école ou encore
de la religion. Vous ne trouverez pas forcé-
ment quelqu'un qui aura le méme avis que
vous, et ce serait dommage de géacher une
négociation par des propos indélicats.

J'ai eu l'expérience d'un vendeur qui se
moquant de son futur client en le sous-
estimant sur son apparence physique et ves-
timentaire a raté sa vente. Il pensait que la
personne en face de lui était certainement
une personne de petits moyens alors qu'en
fait elle était tres riche, mais vivait décon-
tractée. Il en est de méme sur la discrétion.

Méme si vous connaissez les mémes per-
sonnes, il n'est pas nécessaire de dire
qu'elles sont aussi vos clients. Pour certains
produits, ce serait peut-étre génant, voire
déplacé.

Vous n'apprécierez certainement pas que
d'autres divulguent votre vie privée. Soyez
délicat et ne racontez rien de ce que vous
entendez, méme si parfois on laisse supposer
certaines choses pour arriver a savoir la
bonne histoire.
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Si vous arrivez par votre attitude ouverte
et souriante, a capter la confiance de votre
vis a vis, c'est celui-ci qui vous divulguera
des informations importantes. Souvent,
méme, si vous connaissez en amont ce qui
vous est dit, ne le faites pas savoir. Votre
interlocuteur est content de vous racon-
ter et cela renforce le besoin de recon-
naissance des gens en vous unissant.

A la ville ou a la campagne, les compor-
tements ne sont pas les mémes.

Cependant il est inutile de penser que les
gens de la campagne ne sortent pas de chez
eux et ne connaissent rien.

Aujourd'hui, méme dans une région recu-
lée, on voyage, on s'informe et internet est
pratiquement dans tous les foyers. On con-
nait autant de choses que les autres et les
personnes qui y habitent aiment aussi se
sentir valoriser par leur savoir. De plus, il est
commun de savoir qu'a la campagne les gens
sont plus terriens que ceux de la ville. Le bon
sens rural n'est pas un euphémisme.

Votre habillement pourra aussi parfois
faire la différence. Il n'est pas toujours facile
d'arriver en campagne dans une tenue qui va
dévaloriser I'acheteur ou I'écraser.
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Tout dépend encore de ce que vous voulez
vendre. Une attitude courtoise est toujours
préférable a une attitude prétentieuse.

Vous trouverez dans ce cas, face a vous,
le plus souvent une personne courtoise et
I'échange sera gratifiant pour les deux par-
ties.

C'est le principe du miroir ou du mimé-
tisme: calquez une partie de votre attitude
sur celle de votre vis a vis. Bras croisés?
Vous aussi!

Vous générerez indirectement un mimé-
tisme et serez ainsi du méme bord dans
votre négociation.

Dans une vente, il y a toujours une
question d'argent. Ne mésestimez ja-
mais cet aspect primordial si vous ne
connaissez pas votre vis a vis.

Vous ne connaissez pas les moyens de
I'autre et il est inutile de faire des supposi-
tions. L'habit de fait pas le moine et des
exemples célébres en font parfois la une des
journaux. Ce n'est pas parce qu'une per-
sonne a les "moyens" qu'elle vous achetera
votre produit a n'importe quel prix. Loin de
la. La aussi, on a tendance a dire que c'est
I'inverse et qu'on est plus regardant. En

103



France on n'aime pas parler d'argent, con-
trairement a d'autres pays européens. On
cache son salaire, ses revenus comme Si
c'était mal. Soyez non obséquieux et respec-
tez la personne que vous avez en face de
VOus.

Une vente ou une négociation c'est sé-
rieux, on parle de son but et on le connait
bien. Ensuite bien s(ir, on peut parler de
choses et d'autres, mais essayez de revenir
bien vite a votre idée de négociation, car si
vous voyez qu'elle n'aboutira pas, vous aurez
perdu votre temps. Si c'est le cas, concluez,
surtout sans paroles malencontreuses, car ce
serait néfaste pour vous, mais aussi pour
votre société. Méme si c'est vous le vendeur,
et que vous dépendiez d'une entreprise ou si
vous avez votre propre entreprise, négliger la
fin de vente de facon discourtoise, dédai-
gheuse ou agressive, ce serait fermer une
porte pour plus tard. Tous les jours des ven-
deurs concluent des ventes, alors que
d'autres peinent a arriver a décrocher un
contrat. Il faut savoir se remettre en cause
sauf si bien slr le produit n'est pas adapté.
Pour schématiser:

Il est inutile de vendre des bonnets en été
alors que la casquette fait fureur sur la plage.
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Par contre lorsque vous démarrez une né-
gociation ou une vente, faites tout pour créer
un climat de confiance. C'est relativement
facile. En effet, créer un contexte permettra
de mettre en évidence les éléments factuels
de votre négociation. Si vous arrivez fermé,
obtus, votre vis-a-vis réagira de la méme
maniere et risque d'étre identique a vous. Ce
sera fait par mimétisme.

Sans tomber dans I|'exagération, étre
simplement chaleureux rendra votre interlo-
cuteur dans le méme état d'esprit. Si I'am-
biance de votre négociation est humaine, il
sera difficile d'avoir un conflit dans votre dis-
cussion.

Faites donc le test de vous mettre en co-
lere face a une personne qui vous sourit, et
est sincérement aimable. C'est trés difficile.
De ce fait, vous serez dans ce fameux climat
de qualité dans lequel I'empathie sera réci-
proque.

Ne laissez surtout pas vos émotions
prendre le pas sur la réalité économique de
vos discussions et négociations. J'aurai I'oc-
casion de reparler de cet aspect émotif dans
un autre chapitre. N'oubliez jamais, que
I'ambiance et donc la facilité de discussion ne
dépend uniquement que de votre attitude.
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Etre aimable n'a jamais voulu dire ne pas
étre sérieux et ne pas étre compétent.

En cas de que négociation avec plusieurs
personnes, il est impératif de discerner quelle
est la personne qui décide réellement. En ef-
fet il est fréquent que dans ce type de situa-
tion, le décideur laisse les « soldats » a
I'avant pour avoir de la marge et apparaitre
ensuite. Si vous arrivez a découvrir quelle est
la personne qui réellement est décideur,
votre attitude devra s'adapter a cette per-
sonne. Ce n'est pas pour autant qu'il faudra
négliger les autres.

Revenons a la création d'un lien, en ima-
ginant qu'il n'y a qu'un seul interlocuteur.
Pour créer un état de congruence, il suffit de
découvrir et de s'en servir comme d'un levier
d'un point commun. Ce point commun vous
rapprochant il sera plus aisé d'avoir une
communication de qualité, car vous aurez
tacitement créé une reconnaissance en ayant
une appartenance commune. C'est apparte-
nance commune peut tres bien-étre, un loi-
sir, un plaisir ou toute autre chose.

Une chose, sauf si vous avez une cer-
titude absolue, c'est de ne jamais établir
un lien en parlant de politique ou de re-
ligion.
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Ce type de terrain est totalement miné. Il
pourrait vous conduire trés rapidement a
I'échec. A proscrire et éviter.

Demandez par exemple, ce que font ses
enfants, s'il pratique du sport, des loisirs, etc.
cela permet d'établir un lien et donc un ter-
rain ou vous vous rejoindrez dans une com-
plicité sincéere.

Je vous livre une anecdote: j'étais sur un
trottoir avec mon interlocuteur, quand celui-
Ci a suivi du regard une femme qui passait.
Je lui est simplement dit "avec respect": "jo-
lie femme, n'est-ce pas?" le lien était établit.

Il ne faut pas croire qu'il existe des
produits plus faciles a vendre que
d'autres.

Chaque négociation, chaque vente, est im-
portante. C'est un peu la théorie des domi-
nos. Toutes les négociations ont un enjeu.

C'est certain et pourtant tout cela dépend
de I'époque ou I'on vit. Aujourd'hui, vous
vendez des tablettes, méme en faisant du
porte-a-porte au moment des fétes, vous fe-
rez sans doute un tabac. Idem pour les ciga-
rettes électroniques. Tout ceci parce que ce
sont des produits dans l'air du temps et qui,
méme si ¢ca colte un certain prix, il n'y a pas
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besoin de s'endetter pour en faire |'acquisi-
tion.

Il n'en est pas de méme pour une voiture
ou une maison. La, d'autres paramétres ren-
trent en compte, car il faudra compter avec
le banquier ou le notaire avant d'avoir la con-
clusion de votre vente.

Des ventes éphémeéres arrivent tous les
jours sur le marché. La plus belle affaire,
c'est pour celui qui verra clair et assistera a
la montée du produit. Mais un article qui
monte tres vite peut redescendre encore plus
vite. Rien n'est jamais acquis dans la vente.

En aucun cas, il ne faudra pas oublier
qu'une négociation ou une vente perdue
n'est pas une fin. Un autre jour, ce client
vous reviendra peut-étre. Sauf bien sir,
si en cours de vente, vous lui avez dé-
montré du mépris. Dans ce cas, il sera
inutile de revenir bien sir.

Votre attitude se doit d'étre respec-
tueuse, mais pas obséquieuse.

Il faut impérativement montrer que
vous étes un égal ou que vous étes sur
le chemin d'étre I'égal de votre vis a vis.
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Surtout, jamais de mépris ni de con-
descendance.

Une arme redoutable que vous pouvez
utiliser constamment: le sourire sincére.

Regardez toujours votre en face in-
terlocuteur et surtout ne laisser pas
votre regard "s'enfuir" ailleurs. Si votre
interlocuteur s'en apercoit, il le prendra
comme du dédain de votre part.

Un dernier point trés important: soyez
vous-méme. Ne cherchez surtout pas a
faire comme... Etre souple et naturel
vous décomplexera.

La seule chose que vous risquez c'est
un Nnon ou un oui.

La confiance

Il y a effectivement, un cas trés important,
qui ne vous permettra pas de négocier ou de
vendre, si vous voulez laisser prendre par
vos émotions.

Le véritable probleme des émotions, c’est
gu’elles laissent transparaitre nos faiblesses.
Et malheureusement, notre attitude voire
notre posture (lisez bien le paragraphe sui-
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vant) est trés souvent le reflet de nos émo-
tions. Je suis trés conscient que vous avez du
mal a comprendre en quoi, I'attitude est une
vitrine de nos émotions.

Pourtant, ce n'est pas tout le monde bien
évidemment, mais beaucoup de gens se tra-
hissent par leurs attitudes. Je vous en donne
quelques exemples :

o Les gens qui décroisent et croisent
leurs jambes sans arrét.

J Les gens qui lorsqu’ils sont assis bou-
gent sans arrét une jambe voire les deux.

J Les gens qui se frottent les mains.

o Les gens qui font craquer leurs doigts.

o Les gens qui se touchent le menton, ou
I'oreille.

J Les gens qui pianotent de leur doigts

sur une table.
J Les gens qui haussent les sourcils

. Les gens qui consultent leur téléphone,
en plein cours de négociation.
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Nous pourrions continuer longtemps
comme c¢a, tellement les réactions physiques
nous trahissent. Je reviens donc a un cas ou
il est primordial de faire trés attention.

Ce cas, est celui ou votre interlocuteur qui
dans le cadre d'une vente ou d’une négocia-
tion, vous dit :

« vous ne me faites pas confiance ? »

C'est fondamentalement une question
piege. En effet il est tres difficile de répondre
non a une telle question alors que nous
sommes en pleine négociation. Votre interlo-
cuteur peut considérer cela comme une in-
sulte. La négociation sera trées mal engagée.

Si vous répondez oui, je vous fais con-
fiance, vous allez au-devant d’un probleme.
Votre interlocuteur peut donc trés bien déci-
der de vous donner de fausses informations
voir méme carrément de vous mentir. Dans
tous les cas, vous étes devant un probleme.

Je vous invite donc a répondre d’une
autre maniére. D’ailleurs, lorsque vous
ne voulez pas répondre a une question
qui vous embarrasse, vous pouvez tou-
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jours vous servir de cette méme tech-
nique :

« Ce n'est pas ce dont nous parlons, je
ne vous parle pas de confiance, je vous
parle de... »

La posture physique doit étre ouverte
a ce moment de la négociation.

Il vous sera toujours possible de rem-
placer le mot confiance par le sujet que
vous n‘avez envie d’aborder.

Ne laissez surtout pas votre corps parler a
votre place. Tout le monde a tendance a
avoir un geste montrant une certaine nervo-
sité. Appelons ca, la déstabilisation. Si cela
vous arrive, ne soyez surtout pas impulsif.

Regardez votre interlocuteur en face,
bien dans les yeux. Inspirez beaucoup
d’air par le ventre et non pas par les
poumons, et souffler tout doucement par
la bouche. Faites-le deux, ou trois fois.

Cela vous donnera le temps de réfléchir a
votre réponse, mais également, vous per-
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mettra de vous calmer immédiatement, cela
sans laisser transparaitre aucune émotion.

C’est réellement, un cas relativement fré-
quent dans lequel il faut faire terriblement
attention.

Une fois de plus, je vous invite a vous en-
trainer dans des discussions simples, en fa-
mille entre colléegues ou entre copains, afin
de vous familiariser avec cette technique.

L'intérét pour vous, et de vous familiariser
avec ces petites choses qui vont faire grandir
dans l'expertise de la négociation et de la
vente.

Renforcer vos ambitions.

Dans ce chapitre, il n’est pas question
pour moi de vous transformer. Le but est plu-
tot de vous amener a réfléchir sur vous-
méme afin de vous faire évoluer dans le bon
sens. Beaucoup de gens actuellement parce
que c’est la mode, vous parle de procrastina-
tion. Qu’est-ce que c’est : c'est le fait de re-
pousser a demain voire aprés-demain, ce que
j'aurais pu faire aujourd’hui.
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Il y a méme beaucoup de gens qui se pré-
tendent coaches et qui vous explique qu'il
faut les payer relativement cher pour ap-
prendre a ne plus procrastiner. Je ne vais pas
vous faire un cours de cing heures la-
dessus, ni méme vous coacher ou pas sur ce
que vous avez a faire journellement.

Par contre ce que je peux faire, c'est
vous offrir ma méthode, qui a toujours
fonctionné, et qui méme en cas de fa-
tigue ou d’ennui ne me fera pas repous-
ser au lendemain ce que je peux faire
aujourd’hui.

Je vous pose la question suivante : « quelle
est pour vous la différence entre un réve et
un objectif ? » Qu’allez-vous me répondre ?
Fréquemment les gens répondent que le réve
est immatériel, et que l'objectif est matériel.
C'est en gros et d’'une maniere totalement
résumée les réponses que font la majorité
des gens.

Je vais vous offrir une réelle recette qui va
peut-étre changer votre vision des choses et
vous permettre d‘évoluer nettement plus
vite.

114



La différence entre un réve et un objectif
n‘existe pas. C'est strictement la méme
chose, a un détail prés. Ce détail, c’est que
lorsque I'on posséde un objectif fort, on sou-
haite sa réalisation a une date précise. Le
réve par essence méme ne sera jamais daté.
C’est toute la différence.

Le fait de mettre une date a un réve, le
transforme spontanément en objectif.

J'imagine vos réactions : ¢a n’est pas une
grosse différence. Au contraire elle est
énorme. Imaginez que vous réviez d'une tres
belle maison, ou d’une trés belle voiture, ou
de ce que vous voulez, mais qui vous semble
démesuré.

Tant que vous ne savez pas a quelle date
vous avez envie de le posséder, cela restera
toujours un réve et vous ne passerez jamais
a l'action. Maintenant, si vous mettez une
date qui reste intelligente par son accessibili-
té, ce réve devient maintenant un objectif. Et
inconsciemment, si vous vous répétez cet
objectif, comme un mantra, il arrivera forcé-
ment un moment ou vous allez vous mettre
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dans l'action. Et de vous ne serez plus dans
la procrastination.

C’est beaucoup trop souvent le manque
d’objectifs, qui empéche les gens de se pro-
jeter dans un futur et donc dans l'action. Jai,
ces derniers temps, eu plusieurs occasions de
rencontrer des gens qui veulent apprendre
les techniques Internet pour se créer leur
propre business. Ces personnes, trés souvent
géniales, avec de réels esprits créatifs, ont
énormément de mal a passer a l'action. Elles
pensent qu’il faut toujours en savoir beau-
coup plus, car elles estiment qu’elles ne sont
pas prétes. J'ai toujours envie de poser la
question préte a quoi ?

Le véritable probleme, c’est que leurs
objectifs, s’ils sont clairs, ne sont pas
datés. Ce ne sont donc que des réves.
Pour sortir de ce cercle vicieux, il ne
s'agit pas de perfectionner a l'infini le
chemin, mais plutot que de se voir sur le
chemin, s'imaginer, au bout du chemin.

Lorsque j'ai réellement débuté dans la né-
gociation, et la vente, j'ai eu la chance de
rencontrer une femme beaucoup plus agée
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gue moi et extraordinaire. Elle était d’accord
pour m’embaucher, mais a une seule condi-
tion, que j'ai un costume. J'avais 20 ans et je
n‘avais pas de costume. Elle m'a emmené
dans le huitieme arrondissement de Paris et
devant une vitrine de magasin elle m’a de-
mandé quel serait mon choix entre deux cos-
tumes. L'un valait autour de 1000 fr, l'autre
plus de 4000 fr, mais sur-mesure. Le second
me plaisait bien, mais étant hors de mes
moyens, je lui ai dit : « je vais prendre le
moins cher. »

Sa réponse a été comme une gifle. Elle
m’a demandé, lequel était le plus beau.
Evidemment le deuxiéme. Alors elle a eu
une réaction qui m’a marquée et que
bientot 40 ans plus tard, me motive en-
core. Elle m’a simplement dit : « si tu
préféeres le second, et que tu prends le
premier pour une question d’argent,
c’'est que tu n’as pas d’ambition.

Fais tout ton possible, tout de suite,
pour te voir et t'imaginer avec le second
costume sur ton dos. Et, s’il te plait
vraiment, alors le probleme d’argent de-
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vient secondaire. Achete le premier, car
tu en as besoin et fais de ton mieux pour
savoir a quelle date tu pourras acheter
le second.

C’'est exactement pareil pour une voi-
ture une maison ou ce que vous voulez.
Imaginez-vous en train de déambuler
dans la maison de vos réves, de siroter
un café sur la terrasse avec un panora-
ma extraordinaire. Visualisez-vous. Pa-
reil pour une voiture, une moto un ba-
teau, ce que vous voulez. Imaginez-vous
au volant d’un bolide de luxe. Imaginez-
vous en train de passer les vitesses, ac-
célérer doucement et entendre la mélo-
die du moteur.

Et surtout, mettez une date cohérente a
laquelle vous aimeriez posséder ce qui
vous tient a cceur. C’est a ce prix que
vous ferez de grandes choses.

Tous mes objectifs, je les écris sur des
post-its, que je colle partout dans la maison.
Exemple : je veux une maison de 500 000 €
a la date du 31 décembre 2018. Il est évi-
dent gqu’il faut que la date de votre projet soit
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cohérente avec votre vie actuelle. Cela vous
laisse trois ans aujourd’hui. Il ne s’agira pas
forcément d’avoir 500 000 € en cash, mais
plutot de me créer une situation de solvabili-
té. Un peu de cash, et un emprunt. La mai-
son n’est pas si loin que ¢ca. Mes post-its sont
collés sur le frigo, sur ma table de chevet,
méme dans la salle de bain. Le fait de les lire
tous les jours me met dans I’'état d’esprit de
faire aboutir mon projet.

La, plus de procrastination. D’ailleurs je vous
invite a lire un livre extraordinaire, un peu
dépassé, de philosophie ameéricaine plus
gu’européenne, mais tellement exact dans
I'esprit que je vous en donne le titre et
I'auteur : "la magie de voir grand” de Da-
vid Schwartz.

Dans le cadre d'une négociation ou d’une
vente, si en méme temps que vous vendez
ou que vous négociez, la date a laquelle vous
souhaitez qu'il se réalise, vous ne perdrez
pas de vue |'objectif que vous avez. Vous se-
rez inconsciemment renforcé et solide. Car
vous ne visualiserez pas les étapes du che-
min, mais le bout du chemin.
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Ce qui m‘améne a vous démontrer
I'importance de la motivation.

Il existe également la démotivation.
Tout le monde s’en charge autour de
vous. Toujours et continuellement.

o Tu n’y arriveras pas.

o Ce n’est pas fait pour toi.

o Tu n’as pas assez fait d'études.
. C’est trop compliqué.

Le monde autour de nous se
charge vraiment de nous dé-
motiver.

Surtout, il ne faut pas réussir. Ce n'est pas
forcément dans un mauvais esprit. Souvent
méme, les gens craignent un échec pour
nous. Mais la personne au courant de votre
réve (pas encore transformé en objectif) se
chargera volontiers de vous expliquer que ce
n‘est pas bien pour vous. Trés souvent en
réalité elle vous transmet ses propres peurs.
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Si deux ou trois personnes, voire plus, vous
donnent du négatif, vos objectifs risquent de
repartir dans la case réve.

En fait, si vous étes capables de relativi-
ser, VousS VOUS apercevrez que ces personnes
qui vous aiment d’ailleurs, et qui craignent
gue vous ayez un échec sont trés souvent
des personnes a qui l'on fait confiance, car
sinon nous ne leur aurions pas dévoilé nos
projets. Ces personnes dignes de votre con-
fiance, et respectables, ne sont pas comme
vous. Vous étes unique.

Ma meére était réellement ce que l'on peut
appeler une femme bien, mais dans son quo-
tidien c’était une femme totalement désabu-
sée, et qui n’‘avait jamais d’enthousiasme.
Tout ce que l'on pouvait dire était voué a
I’échec. De plus, son caractere manichéen lui
donnait a penser que rien ne pouvait étre
amélioré, et surtout pas I'étre humain.

Dans de telles conditions ce n’‘est pas
simple d’avoir des ambitions et des motiva-
tions. Ca ne faisait pas de ma mere, une
mauvaise personne bien au contraire. Mais sa
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vision globale n’étend pas enthousiaste il lui
était tres difficile de se projeter dans l'avenir.

Peu de gens se rendent compte que
I’'enthousiasme est une bombe nucléaire dans
I’'esprit humain. Rappelez-vous votre enfance.
Combien de fois sautiez-vous sur place sim-
plement parce que vous saviez que le week-
end d'apres vous alliez faire la féte ou tout
autre chose. Les approches de Noél. Ces ex-
citations ressenties ne le sont qu’a travers un
enthousiasme souvent exacerbé d’une situa-
tion ou d'un contexte qui vous plait.

Cet enthousiasme est un peu comme la
joie d’'un enfant devant un nouveau jouet. Il
ne faut surtout pas s’‘en moquer. Il faut au
contraire le stimuler, le pousser a grandir.
Avoir de l'enthousiasme et surtout étre ca-
pable de s’enthousiasmer, c’est gardé son
ame d’enfant. Et il est clair qu’un enfant ne
posseéde pas au fond de lui les aprioris que
nous adultes possédons et pratiquons cons-
tamment.

Cette capacité de s’enthousiasmer devant
un sapin de Noé&l avec ses guirlandes, est le
méme que devant un trés beau panorama, et
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toujours le méme devant un grand projet. Un
projet qui vous tient a cceur. Un projet qui
vous motive et qui vous donne envie de tout
exploser.

Si vous étes capables de conserver ce
coté de joie enfantine au fond de vous,
alors je vous prédis que vous serez un
extraordinaire négociateur ou vendeur.

Je vais vous avouer un secret : dans
toute ma vie chaque fois que je rencontre
une personne qui a en sa possession quelque
chose de remarquable et qui m’impressionne
et dont par mimétisme me fait envie, ne me
jamais rendu jaloux. Bien au contraire. Ma
réaction primaire est de me dire: que dois je
faire pour avoir la méme chose. Ensuite,
j'écris dans un cahier quel est ce nouvel ob-
jectif, et ensuite je le détaille en étapes. Vous
verrez tout ¢a dans quelques lignes.

Il est donc tres important que vous gardiez
votre motivation, votre persévérance, et
votre enthousiasme intacts.

Les mots clés d'un expert en négociation
et en vente sont tres simples :
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motivation et enthousiasme

Si dans le cadre d'une négociation, vous ne
perdez pas votre objectif de vue, un, vous
serez trés motivé, deux, vous resterez tou-
jours enthousiaste. C’est grace a ces deux
moteurs, que vous réussirez.

C'est wvrai que la motivation et
I'enthousiasme sont propres d’une maniére
différente pour chaque individu. Permettez-
moi de vous donner la vision de ma motiva-
tion.

Je n’ai jamais travaillé salarié de ma vie,
sauf au tout début de ma carriére profession-
nelle. Je me suis tres vite rendu compte que
le confort de vie que je souhaitais ainsi que la
possibilité d’aider d’autres gens et c’est tres
important ne pouvait se faire qu‘avec certains
moyens.

A I'heure ou j'écris ces lignes, il est difficile
lorsqu’on est salarié de viser des ambitions
importantes. Un salaire est fixe, mais pas ex-
tensible.
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J’ai donc toujours travaillé en indépen-
dant. La seule raison de ce choix a toujours
été, mes ambitions. Et I'analyse de ce choix
est évidente.

Imaginez que vous désirez vous offrir une
tres belle voiture, un beau voyage ou ce que
vous voulez. Nous allons le chiffrer cet objec-
tif. Imaginons qu’il co(ite, mettons 30 000 €.

Un bon salaire a ce jour tourne autour de
3000 € mensuel. Mais lorsque vous aurez en-
levé I'ensemble de vos charges, loyer, nourri-
ture, électricité, téléphone, déplacements,
etc. posez-vous la bonne question. Combien
vais-je devoir économiser, pour m’offrir mon
objectif. Apparemment trés longtemps. Si
vos revenus ne dépendent que de vos
propres efforts, le probléme sera le méme.

Néanmoins, toujours a titre d’exemple,
imaginons que vous vendiez des produits a
1000 €. Si vous étes salarié, vous touchez
votre paye en fin de mois 3000 €. Si vous
étre a votre compte, vos ventes vous rappor-
tent 3000 €. Pour l'instant c’est strictement
pareil. Pourtant la solution est sous vos yeux
: il vous suffit de vendre plus. Si vous ven-
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dez plus et que vous étes salarié, vous ga-
gnerez la méme somme tous les mois. Mais
si vous travaillez pour vous et que vous ven-
dez plus, vous pourriez certainement vous
offrir I'objectif de vos réves.

Combien de plus. Facile 30 000 € divisés
par 1000 € égale 30 clients. Nous allons en
compter 60 soit le double pour tout ce qui est
impOts, charges et autres. Je vous entends
déja dire, mais ou vais-je trouver 60 clients
de plus !

Continuons cette théorie : 60 clients divi-
sés par 12 mois font cing clients par mois.
Cing clients par mois, c’est égal a un client
de plus toutes les semaines. Vous voyez, si
votre ambition est a la hauteur de votre mo-
tivation, il est tres facile de réduire l'aspect
trop important qui vous freine en quelque
chose de plus léger. Et si le but de votre ob-
jectif est daté dans deux ans, par exemple,
et bien nous reproduisons par deux ce der-
nier calcul.

La seule chose que vous allez devoir ana-
lyser c'est que devez-vous faire pour avoir
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deux clients par mois supplémentaires pen-
dant deux ans.

Cette technique qui consiste a fragmenter
son chemin en plusieurs étapes a elle aussi
plusieurs avantages. Un premier avantage
évident, et de ne pas regarder I'ensemble de
la montagne. La premiere halte est plus faci-
lement atteignable. Un autre avantage, est
que lorsqu’on atteint le deuxieme ou troi-
sieme palier intermédiaire a son but final, il
est trés possible qu’un nouveau but, donc un
objectif, émerge et semble plus en con-
gruence avec ses propres aspirations.

La concentration sur l'objectif est la
source méme de sa motivation. Et la mo-
tivation est dépendante de mes ambi-
tions.

Votre entourage saura vous dire, et ne
s’en privera certainement pas : « tu te rends
compte, 60 clients de plus tu n'y arriveras
jamais. » Maintenant si a votre entourage
vous dites je n’‘ai besoin que d‘un client sup-
plémentaire par semaine ou deux, je suis
persuadé qu’ils seront de trés bons conseils,
pour vous aider a les trouver.
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Dans un des autres chapitres, vous avez lu
qu’il faut relativiser. C'est étonnant comme
d’'un seul coup ce sont vos ambitions, qui
vont vous permettre d’‘avoir de véritables
motivations a portée de main.

Cette relativisation, dans cet exemple, est
faite juste pour vous montrer, et démontrer
que si l'on réduit réellement les actions a
mener a des actions quotidiennes, il n’est pas
si difficile que ¢a de bien avancer. Vous pou-
vez, si vous le souhaitez, m’écrire et me dire
oui, mais tu n‘as pas compté telle charge ou
telle autre charge qui co(ite X. Je sais bien, le
but est de vous donner la vision avec le
mode de calcul de base qui va vous per-
mettre de fixer d’'une maniere extraordinaire
ou peut se situer votre ancien réve qui main-
tenant est un objectif a une date trés précise.

J'ai pris dans mon exemple, des sommes
totalement abstraites. Concretement, il n'y a
pas si longtemps mes deux fils faisaient du
judo dans un club qui comme beaucoup de
clubs de sport ne sont pas trés argentés.
Pour les accompagner a acquérir le minibus
dont ils avaient besoin pour leurs déplace-
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ments et sachant que les 6000 € qui leur
manquaient étaient cruciaux pour l'avenir du
club, j'ai intégré ces 6000 € dans mes pro-
cessus de vente de I'époque.

Je n’ai pas augmenté mes prix de
vente, j'ai augmenté le nombre de mes
clients.

Et je peux vous garantir que ma motiva-
tion était tres importante. Aider le club et le
plaisir que j’en ai retiré était énorme. La sa-
tisfaction personnelle, de savoir que grace a
moi les enfants pouvaient se déplacer en
stage ou en compétition était un véritable
bonheur.

Je constate souvent chez les gens qui par-
lent de motivations, d’ambitions, qu’ils met-
tent systématiquement en avant le besoin du
réve. Je mets en avant le besoin de |'objectif
net, précis, chiffré. Ce que je chiffre c’est le
rapport de mes actions par rapport a la date
de mon objectif. Cela génére en moi, mais, je
crois, en tout le monde, de I'enthousiasme et
plus encore, cela me permet d’exacerber ma
volonté.
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La volonté est le moteur de vos actions
futures et vos convictions sont |'essence de
ce moteur. La volonté est un véritable facteur
de pouvoir et d’actions. Encore faut-il qu’elle
soit canalisée, et ma méthode ci-dessus, ap-
pliquée d'une maniére équilibrée, juste et ra-
tionnelle va pouvoir vous permettre de vous
mettre en marche.

N’écoutez personne d’autre que vous,
et plus vous ambitions seront importantes
plus vos résultats seront remarquables. J'ai
récemment dit a une personne proche : «
achéetes des billes vends des billes tu gagnes
des billes, achetes des chateaux, vends des
chateaux, tu gagnes des chateaux. »

Arrétez d’avoir peur de I'ambition.

Si votre ambition n’est pas suffisamment
importante, c’est que votre réve est bien trop
petit. D’ailleurs, la premiére ambition n’est
pas de ce contenté d’'un réve, mais bien de
plusieurs. Je fais parti des gens convaincus
que les réves font partie réellement de
I'ambition.
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Et cela permet d’ajuster avec un véritable
point d’équilibre un dernier point. La persé-
vérance. Toutes les réussites sont ba-
sées sur ces points : ambition, motiva-
tion, persévérance.

Comment imaginer avoir de la persévé-
rance si la motivation et donc ambition ne
sont pas a la hauteur.

Je vous donne un exemple : imaginez qu’a
plusieurs vous économisez pour constituer
une cagnotte et vous offrir un restaurant.
L'idée en elle-méme est tres séduisante. Mais
imaginons que le restaurant dans lequel vous
voulez passer tous ensemble un bon moment
n‘est que la cafétéria de I'hypermarché d’a
cOté. Pouvez-vous me décrire votre motiva-
tion ? Maintenant si c’est pour aller dans le
restaurant d’un chef étoilé : I’'excitation ainsi
que le plaisir de go(iter déguster dans un en-
vironnement réputé vous motivera nettement
plus. Alors, pourquoi ne pas vous motiver
vous-méme ? Pourquoi ne pas créer vos
propres réves ? Et la, pourquoi ne pas créez
des ambitions fortes ?
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Il y a quelgue temps, j'ai rencontré une
personne fabuleuse, ce que I'on appelle une «
belle personne ». Ce jeune homme (il a la
trentaine) m’a raconté un moment de sa vie.
A 15 ans il était amoureux d’'une jeune fille,
mais ne savait pas lui exprimer.

La vie fait qu’ils se perdent de vue. Un
nouveau hasard fait qu’ils se retrouvent 15
ans plus tard. Aujourd’hui ils vivent comme
Roméo et Juliette. Vous ne trouvez pas que
c’est une tres belle histoire ? Je suppose que
vous allez me dire oui. Cette personne existe
vraiment. Elle fait partie des gens qui
m'accompagnent dans mes OBJECTIFS.

Personnellement je trouve que c’est une
histoire triste. Si le dénouement est fabuleux,
il nN'en demeure pas moins que ce jeune
homme et cette jeune fille ont perdu 15 ans.
La cause principale ?

La peur de I'échec. C’'est trop souvent
le principal obstacle de tous projets, de
tous réves, de tous objectifs. La peur de
I’échec. Pour castrer toutes motivations,
il n'y a pas mieux.
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Lorsque j'ai demandé a ce jeune
homme pourquoi il ne s’était pas expri-
mé 15 ans plus tot, sa réponse a été tres
simple : « j'avais peur de me faire jeter.
» Superbe non ? Perdre 15 ans de sa vie
par manque d’audace. Par peur d’un
échec. Cet échec, si échec il y a, est-il
crédible ? Non. A part se vexer, ce qui
peut étre déstabilisant, quel était le
risque encouru d’oser ? Aucun!

C’est pour cela que dans un des tout
premiers chapitres de ce livre, j'ai tenté
de vous expliquer qu’il est intéressant
de comprendre quelles serait les pertes
que l'on peut avoir, plutot que les béné-
fices. Le bénéfice que vous voulez retirer
d’'une négociation ou d'une vente est
évident. Vous négociez pour obtenir
quelque chose.

Pour ne pas se sentir frustré, vexeé,
humilié, n'ayons pas peur des mots, le
plus simple est de relativiser et de me-
surer quels seraient vos pertes. Hormis
le fait que cela vous permet de relativi-
ser et de ramener les choses a un juste
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équilibre, sachant ce que vous n’allez
pas obtenir, il sera facile mentalement
de se préparer a éventuellement re-
commencer.

Prenez [|'habitude de mesurer Iles
risques encourus. Le jeune homme de
mon histoire, s’il avait mesuré que 15
longues années se passeraient avant de
revoir I'amour de sa vie, il aurait certai-
nement osé lui parler. Le risque de se
faire jeter est bien le méme, mais d’avoir
proposé, il y avait une chance sur deux
que cela n’arrive pas. Et I'histoire était
indifférente.

C'est en cela que les mots : motivation,
ambition, persévérance accompagnée du
verbe oser devrait étre le mantra de
toutes personnes.

N’oubliez jamais ce proverbe tellement il
est extraordinaire :

« Vouloir c’est pouvoir. »

C’est vrai que cela fait simple a entendre ou
a lire. Mais c’est tellement la vérité dans
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notre quotidien. Il ne faut pas prendre le mot
pouvoir comme une autorité. Il faut traduire
le mot pouvoir par les mots : mettre en ac-
tion.

Commencez donc par définir quels sont
vos réves par écrit. Je vous mets trois lignes
écrivez trois réves différents a raison de un
par ligne. En commengant chaque ligne par :
« je veux obtenir............... Pour le............... ».

Maintenant que vous avez écrit ces trois
réves avec leurs dates, il vous suffit de re-
prendre vos réves qui viennent de devenir
des objectifs, car vous les avez datés, et
de les décomposer en étapes. Il est méme
possible de décomposer de nouveau chaque
étape en sous-étapes.
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Vous allez vite vous rendre compte, que
vous objectifs issus de vos réves deviennent
accessibles. C’est la que la notion de persé-
vérance sera votre meilleur atout. Si le dé-
couragement vous gagne a un moment ou un
autre, il vous suffit de vous visualiser dans le
contexte dans lequel vous seriez si vous allez
au bout de ce réve devenu objectif.

Tous les grands humanistes, les grands
hommes politiques qui ont marqué I'histoire,
les grands businessmans, sont tous des gens
qui ont eu des réves les ont transformés en
objectifs et plus que tout, n‘ont jamais dou-
tés de la possibilité de réussite.

Mon pére avait coutume de dire dans ma
jeunesse : « tous les pas inutiles qu’il faut
faire, pour n’aller nulle part. » Traduction
arrétez de vous disperser, allez a I'essentiel
dans les étapes de vos objectifs.

Et surtout, je vous invite a arréter définiti-
vement de voir petit. Plus vos réves devenus
objectifs seront grands, et plus chaque étape
réalisée vous semblera étre un trés grand
pas en avant.

136



Je ne résiste pas a l'envie, de vous citer
une maxime tres vieille, mais qui a énormé-
ment de poids dans mon esprit, et qui a tou-
jours été un des piliers de ma vie.

« Point besoin d’espérer pour entre-
prendre, ni de réussir pour persévérer »,

Guillaume le Taciturne, politicien et
prince d'Orange du XVlIe siecle.

Je vous recommande fortement pour
décomposer vos objectifs en étapes de
vous servir d'un logiciel de "mindma-
ping". C'est ludique et facile.

(freeplane est gratuit)

La vision de vos actions sera beaucoup
plus claire.

Un point tres important sur lequel, si vous
voulez performer, et ne jamais vous décou-
rager, est la comparaison. Trop de personnes
fabriquent leurs fils conducteurs, et leurs ob-
jectifs par comparaison des autres.

Vos réves et vos objectifs n‘appartiennent
qu’a une seule et unique personne : VOUS !
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Vouloir comparer c’est se mettre immédiate-
ment dans |’échec. Si une personne a stric-
tement le méme objectif que vous, n’oubliez
jamais que les mobiles qui I'aménent a cet
objectif ne sont pas les mémes que les
votres. Donc les étapes intermédiaires pour
concrétiser vos ambitions ne peuvent pas
étre les mémes. Vouloir se comparer, c’est
déja se mettre du stress, et surtout une
pression qui n‘a absolument pas lieu
d’exister, car personne ne va a la méme vi-
tesse et au méme rythme et pour les mémes
raisons.

Il faut étre honnéte avec soi-méme, ne
surtout pas jalouser. Si vous voulez arriver
au méme résultat qu’une autre personne qui
a un objectif identique au votre, n'oubliez pas
que les contextes sont forcements différents,
vous n'aurez pas la méme vision de cet ob-
jectif. Lorsque je crée des séminaires, je fais
souvent ce test : je me mets de face et je
demande qu’on décrive mon visage. Un front,
un nez, deux yeux, un menton. Je me mets
de profil et je demande qu’on décrive mon
visage : une joue, une oreille, le profil d'un
menton. Les deux descriptions sont totale-
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ment différentes, mais la personne décrite
est strictement la méme. C’est donc bien a la
base une vision et une interprétation de ce
que l'on voit.

Si donc vous voulez vraiment avancer,
faites-le que pour vous et par vous. Ce n’est
pas étre égoiste. C'est simplement avoir la
capacité de regarder le chemin a parcourir et
pouvoir le faire sereinement.

Atteindre un objectif n‘a jamais été une
course. C'est la volonté de réaliser une chose
qui vous tient a cceur. Et pour que votre ob-
jectif vous tienne a cceur, il suffit simplement
qu’il représente quelgue chose pour vous,
mais qu’en plus, il ait du sens et de la valeur.

Contrairement aux idées regues, un bon
négociateur ou un bon vendeur ne cherche
pas forcément a tirer des bénéfices de la né-
gociation. Le nombre de vendeurs que je
connais, dont I'enthousiasme et la motivation
sont tournés vers l'apport de valeur et de
vrais sens humains représentent plus de 90
% de ces gens.
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L’'enthousiasme a la particularité d’étre
contagieux. Tout comme le sourire ou la po-
sitive attitude. Et quelle fierté que de ré-
soudre une problématique avec la motivation
et I'enthousiasme. J’'ai méme envie de vous
donner un exemple qui me touche tres pres :
les restaurants du coeur. Chaque fois que les
médias les présentent, vous voyez tout le
temps des gens avec le sourire. Le rapport
avec les négociations ? Facile, croyez vrai-
ment qu’il n'y a pas négociation avec les mai-
ries, les grands centres d’alimentation, les
hypermarchés, les politiques, etc.

Qui croyez-vous qui s‘occupe de toutes ces
négociations ? Des négociateurs, des ven-
deurs. N’oubliez jamais qu’un bon vendeur
est avant tout un bon acheteur. Je pourrais
vous donner d’autres exemples, ils sont trés
nombreux, de domaines ou la négociation
intervient non pas dans un but lucratif, mais
dans un but humanitaire.

Avoir de I'ambition n‘est pas une ma-
ladie ni rare ni contagieuse. C’'est avant
tout un état d’esprit. Ce chapitre n'y dé-
roge pas. Mon désir profond dans ce
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chapitre est de vous communiquer cette
fois que j'ai en moi qui fait que la com-
munication devient le maitre mot avant
le mot négociation ou le mot vente.

L'ambition est loin d'étre égoiste, elle
peut étre le départ d’extraordinaires
aventures humaines.

Vos ambitions vous appartiennent.
Que votre environnement vous accom-
pagne pour faire le chemin c'est parfait.
Mais pour mesurer vos ambitions, c'est
inutile.

Vous et vous seul étes en mesure de
qualifier le niveau de vos objectifs. Per-
sonne d'autre que vous. Assumez-le, et
vivez mieux.

Il est difficile d'obliger un végétarien
a manger de la viande, alors pourquoi
vous obligerait on a réduire vos objectifs
et les décrire comme infaisables?

Tous les grands hommes de ['histoire
sont ambitieux; Regardez Obama!
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Ne doutez plus jamais de
vous.

Ne jamais douter de soi. Quel bonheur
n'est-ce pas. Le doute est un véritable pol-
luant de l'esprit, et par la méme, de la capa-
cité a se mettre en action.

Avant de vous donner une méthode,
qui vous évitera, si vous l'appliquez au quoti-
dien, de ne plus douter de vous-méme, je
voudrais que I'on revienne sur la définition du
mot douter. Que veut donc dire douter.

Douter c'est : ne pas étre sur de I'authen-
ticité de quelque chose, de sa réalité, de sa
vérité.

C'est également étre dans l'incertitude
quant a la réalisation, l'existence d'un fait,
I'accomplissement d'une action.

C'est également, suspendre son juge-
ment, faire preuve de scepticisme dans une
démarche philosophique ou étre en proie au
doute sur ses propres valeurs. Douter n'est
en aucun cas une faiblesse. Le doute peut
méme, étre positif. En effet, il détermine la
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capacité a se remettre en cause. Cette capa-
cité de remettre une action en cause, et de
pouvoir la réaliser ne veut pas dire qu'il faut
cesser son action, car elle est mauvaise. Bien
au contraire. C'est tres lié¢, a la décomposi-
tion de votre objectif en étapes. Analyser les
différentes étapes du chemin qui méne a
I'objectif, permet d'avoir des actions beau-
coup plus efficaces et bien ciblées.

J'aime associer I'image du doute, au jeu
de curling. Lorsque le joueur de curling lance
son palet sur la glace, un autre joueur avec
un balai frotte la glace tres vite, pour la
chauffer, devant le trajet du palet. Le fait de
chauffer la glace par le frottement du balai
permet au palet d'aller plus loin, voire méme
de changer de trajectoire. Balayons les
doutes quittent a se tromper. Nous appre-
nons beaucoup plus d'un revers que de ne
rien faire.

Le doute ne sert pas a remettre tout en
cause, annuler votre but, il doit servir vos
ambitions, et améliorer votre créativité dans
les actions que vous entreprenez pour arriver
a vos objectifs. Il ne doit servir qu'a ca, et
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surtout ne pas étre polluant. Je sais perti-
nemment qu'il est difficile d'enlever les pen-
sées négatives de sa téte, et il est plus sou-
vent facile de baisser les bras, plutdot que de
prendre les problématiques a bras-le-corps.

J'ai une véritable méthode qui me
permet souvent de franchir les barriéres
du doute. Cette méthode est basée sur un
questionnement personnel. Vous savez la pe-
tite voix dans la téte. Vous avez acheté ce
livre, et bien, rien que cette méthode, a elle
seule vaut 10 fois ce prix modique. Evidem-
ment il vous faudra la mettre en application.

Cette méthode est toute simple. C'est
juste une phrase, qui répétée a chaque fois
que le doute s'insinue en vous, vous permet-
tra de relativiser. Comme vous le voyez, ce
n'est pas une grosse difficulté. Surtout qu'elle
est trés courte.

Chaque fois que le doute s'immisce en
VOous, posez-vous cette unique question :

" est-ce que c'est vrai ?"

Cette question paraitrait banale. Elle ne I'est
pas. Je vous en donne un exemple. Il est ar-
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rivé a tout le monde, de penser trés fort dans
sa téte que son interlocuteur est trés béte.
Au moment ou vous pensez fortement que
cette personne est béte, posez-vous tres vite
la question dans votre téte:" est-ce que c'est
vrai".

Il n'y a que deux issues a cette question : oui
ou non. Si finalement vous estimez que c'est
non, alors vous étes en capacité de revoir
votre analyse. Si c'est oui alors vous allez-
vous poser une deuxieme question : sur une
échelle de un a dix, elle est béte a combien.
Peu importe dans cette échelle de valeurs a
combien la personne est. Ce qui compte, ce
sont les chiffres restants. Elle est béte a six,
alors intéressons-nous a cette personne sur
les quatre positifs. C'est aussi simple que ga.

Ce qui est difficile, c'est d'avoir le réflexe
d'utiliser cette phrase :

« est-ce que c'est vrai ? »

Vous pouvez vous servir de cette méthode
dans n'importe quel cas.
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-Cette personne est trés malade : est-ce que
c'est vrai ?

—-Cette voiture est une épave : est-ce que
c'est vrai ?

-Ce restaurant est trés mauvais : est-ce que
c'est vrai ?

—-Cette personne veut me voler : est-ce que
c'est vrai ?

—Cette action est une erreur : est-ce que
c'est vrai ?

Comme vous le voyez, cette formule fonc-
tionne partout et pour tout. La réponse a
est-ce que c'est vrai, sera pratiquement tou-
jours non. Il ne vous reste donc plus qu'a
quantifier la vraie valeur, positive par rapport
a la vraie valeur négative.

Vous n'avez plus qu'a vous concentrer sur
le positif. Et si cette analyse concerne une
personne et non pas une action ou un objet,
vous saurez immédiatement jusqu'ou vous
vous pouvez aller avec cette personne.

Cela vous permettra de mesurer et de
vous créer des certitudes sur lesquelles pour-
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ront s'ancrer beaucoup plus facilement vos
actions.

Entrainez-vous régulierement au quotidien
pour faire taire la petite voix dans la téte.
Vous savez maintenant comment relativiser.
Je vais en profiter, pour vous aider sur un
autre sujet. Lorsqu'une personne est dans
une situation d'échec, trop souvent elle ne
s'arréte que sur la phase négative. Vous sa-
vez c'est un peu I'histoire du verre a moitié
plein, moitié vide.

Je vais vous raconter une histoire. Courte
rassurez-vous. Imaginez que vous achetiez a
crédit une voiture de luxe de plus de 100 000
€. Imaginez que le jour ou vous allez au ga-
rage récupérer votre voiture de luxe vous
ayez oublié de payer l'assurance. Vous vous
dites, ce n'est pas grave j'habite a 300 m.
Vous prenez la voiture, vous quittez le ga-
rage vendeur, et au moment de tourner sur
la rue un bus arrive et éclate votre voiture de
luxe.

Vous avez un crédit de 100 000 € a payer,
vous n'avez plus de véhicule, et vous n'avez
pas les moyens d'en avoir un autre.
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J'ai bien envie de vous demander comment
Vous vous sentez. Stressé, peut-étre au bord
des larmes, anéanti, découragé. A vous de
choisir. Ce qui est slr c'est que dans une
telle situation il est tres difficile de relativiser.
Comme précédemment, j'ai trés envie de
vous poser une question. La voiture est dé-
truite, c'est une certitude. Le bus est abimé,
c'est une certitude. Vous, vous n'avez rien.

Est-ce que la voiture pleure ? Non ! Alors
pourquoi pleurez-vous. C'est la voiture qui
est abimée par vous. Je répete : est-ce que
la voiture pleure ? Non toujours pas. Alors
pourquoi pleurez-vous.

I me semble beaucoup plus important, de
réfléchir immédiatement a la situation et les
solutions qu'il va falloir y appliquer plutét que
de se lamenter désespérément sur le fait que
la voiture soit cassée.

D'ailleurs ce type de lecon de vie, nous est
démontré trés fortement, par tous les handi-
capés qui font du sport a trés haut niveau. Le
handicap ne compte pas, ce qui compte c'est
leurs objectifs.
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Et nous, nous nous plaignhons ?

Je congois bien que dans ce type de si-
tuation il est normal d'étre affaibli.

Néanmoins, Luc de clapiers, marquis de
Vauvenargues, vivant au XVIIIe siécle a
écrit :

"I'homme a ses raisons de se plaindre,
mais n'a pas raison de le faire."

Devant des échecs, demandez-vous si
c'est vrai, et relativisez. L'échec est sou-
vent constructif. Il sert de base pour re-
bondir.

Nous allons faire un test. Répondez le plus
honnétement aux questions suivantes, et
surtout, écrivez sur les lignes que je laisse a
votre disposition vos réponses. Ce livre est le
votre il n'appartient qu'a vous. Ne vous lais-
sez pas tenter par la facilité non pas de men-
tir, mais de tricher avec vous-méme. Soyez
réellement intégres ¢a vous rapportera beau-
coup.

Aimez-vous votre vraiment et sincerement



Etes-vous capables de finir ce que vous
COMIMENCEZ i tuuuteerneeernneeeraneeranseeraneesennnens

Avez-vous confiance en vous et dans quel
domaine



Que craignez-vous vraiment le plus:

Aimez-vous communiquer avec les autres sur
VOS idées et VOS certitudes

Y a-t-il autour de vous quelgu'un que vous
aimez et dont l'influence vous bloque et
pourquoi

Que devriez-vous faire tous les jours pour
rester enthousiaste, ne pas perdre votre mo-



Puisque vous étes capables de savoir ce
que vous devriez faire, pourquoi ne le faites-
vous pas et que vous manque-t-il pour le

Si vous n'avez pas triché, avec vous-
méme, et que vous avez bien répondu a
toutes ces questions, vous étes en capacité
d'analyser les points sur lesquels vous devez
vous concentrer.

Par rapport a toutes vos réponses, mettez-
vous une note de 1 a 10. Cela vous permet-
tra au fur et a mesure de votre perfection-
nement de changer votre note et de vérifier
votre évolution. Faites-le, votre indépen-
dance est a ce prix.

L'enthousiasme : c'est un état privilé-
gié ou I'homme se sent soulevé par une
force qui le dépasse, se sent capable de
créer. Def: le Petit Robert.
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Communiquer, la clef de tout!

La communication, c'est établir une rela-
tion avec autrui, c'est transmettre quelque
chose, qui fera réagir la personne qui recevra
cette communication.

Elle peut aussi désigner l'ensemble des
moyens et techniques permettant la diffusion
d'un message, ou l'action pour quelqu'un ou
une organisation d'informer et de promouvoir
son activité aupres d'autrui, d'entretenir son
image, par tout procédé médiatique.

Ne croyez surtout pas qu'il faut
prendre la communication a la légére. Si
vous comprenez les différents sens de la
communication, vous serez en mesure
de devenir réellement et concretement
un expert en négociation et en vente.

Ce chapitre est tres important, essentiel
pour une bonne négociation.

Il y a énormément de types différents
de communication. Je vais vous en donner un
premier exemple :
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1) J'ouvre I'eau chaude du robinet de
ma cuisine, et lorsque je mets mes
mains sous Il'eau, elle est brilante, je
crie. Je viens de communiquer, mais
étant seul c'est une communication vide
de sens. Personne ne la regoit.

2) J'ouvre I'eau chaude du robinet de
ma cuisine, et lorsque je mets mes
mains sous Il'eau, elle est brilante, je
crie. Une personne est a mes cotés. Elle
entend mon cri. Elle entend donc ma
communication. Inconsciemment, elle va
interpréter mon cri : « je me suis fait
tres mal, ou j'exageéere, ou elle va penser
que je suis douillet. »

3)Au moment ou j'ouvre I'eau chaude
du robinet de la cuisine, une personne a
mes cotés me prévient : <« attention,
I'eau est brilante. » Cette information
m'est donnée en amont. Je peux donc a
mon tour interpréter la situation. Ouvrir
un peu l'eau froide, par exemple.
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Vous voyez dans cet exemple simple
gu'une communication banale peut amener
des interprétations différentes, en fonction
des personnes qui les recoivent. Pour bien
comprendre les effets de la communication,
j'écrirai « I'émetteur » pour celui qui envoie
le message, « le récepteur » pour celui qui
recoit le message. En réalité, chaque fois que
je communique je transmets une informa-
tion. Cette information comme nous venons
de le voir, sera systématiquement interprété.

Une excellente communication, sera
celle que vous aurez effectuée en sa-
chant anticiper, quelle sera l'interpréta-
tion possible de votre interlocuteur.
Nous retrouvons immédiatement la no-
tion de négociation, car la base d'une
négociation est bien de faire basculer
mon interlocuteur en lui faisant adhérer
a mon message.

Trop de gens oublient cette base, car ils
laissent dans une discussion (qui est en faite
une communication) I'émotionnel voire ['af-
fectif prendre le pas dans la discussion. Le
manque de capacité a prendre du recul pour
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ne pas communiquer sous le coup de I'émo-
tion est la clé de volte d'une négociation de
qualité. D'ou l'intérét d'apprendre a bien rela-
tiviser.

Faites appel a votre mémoire, et vous
VOus apercevrez si vous repensez a des dis-
Cussions que vous avez eues, que bien sou-
vent les émetteurs et les récepteurs se cou-
pent la parole pour répondre avant méme
que leurs interlocuteurs n'aient fini leurs
phrases. Cela se vérifie au quotidien, et d'ail-
leurs, regardez les journalistes avec les
hommes politiques, ce sont les champions du
monde pour poser des questions et ne jamais
attendre la réponse. Il passe immédiatement
a une seconde question.

Méme si I'émetteur fait des phrases trop
longues alors que vous avez compris son
message, laissez-le I'émettre sereinement.
Tous les émetteurs n'ont pas le méme mode
de fonctionnement. Il y en a qui ont un débit
trés rapide, il y en aura qui seront trés lents,
d'autres, trés volubiles, certains, auront be-
soin de faire des périphrases, etc.
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N'oubliez jamais que I'émetteur dans une
négociation est un étre humain, et qu'a ce
titre dans notre type de société il a absolu-
ment besoin de reconnaissance. Donc lors-
qu'il a la parole, souvent il en profite.

Si vous avez la capacité, de vous taire et
de bien écouter, les premiers renseignements
gue vous aurez sur votre émetteur seront
trés importants. Ils vous diront si vous étes
en face d'une personne autoritaire, stressée,
anxieuse, nerveuse, etc. Si vous travaillez
sur cet aspect, vous aurez un atout majeur
dans le cadre d'une négociation. Sachant par
exemple que mon interlocuteur est une per-
sonne nerveuse, je pourrai adapter mon dis-
cours et mes arguments de telle maniere a
étre rassurant. Si par exemple mon interlocu-
teur est une personne trés volubile, je sais
d'avance qu'il va falloir que je trouve le
moyen de couper son flot de paroles, sans
qu'il se vexe.

Coupez-lui la parole en vous excusant de le
faire et recentrez-le sur un point précis. Pour
le stopper, vous pouvez méme dire aimable-
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ment: vous me donnez trop d'informations.
Pourriez-vous me faire un point plus simple.

Dans la multitude de possibilités de com-
muniquer, il existe deux types de communi-
cation qui sont les plus importants : la com-
munication verbale, la communication non
verbale.

La communication verbale c'est tous les
mots que nous allons employer pour commu-
niquer. Ne vous y fiez pas, la maniere dont
vous prononcerez vos phrases, le ton que
vous y apporterez, l'intonation méme de ses
phrases, ainsi que le débit dont vous servirez
auront une incidence au moins aussi impor-
tante, que les mots eux-mémes.

La communication non verbale est compo-
sée de trois éléments qui auront chacun une
incidence profonde sur votre communication:

Le contexte dans lequel vous serez.
(Vous proposez, vous demandez, vous sou-
mettez, vous ordonnez.) Si vous connaissez
votre interlocuteur quel est votre degré d'in-
timité avec, et surtout étes-vous en bons
termes. Il semble évident que si vous étes en
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position de demande vous serez plus mal-
|éable que si c'est vous qui proposez.

L'environnement dans lequel vous serez.
En tenant compte du contexte dans lequel
vous serez, il est important que votre négo-
ciation et donc votre communication soit faite
dans un environnement adéquat. Il ne vien-
drait a I'esprit de personne d'avoir une négo-
ciation importante a la fin d'un match de foot
a la sortie du stade. Si vous savez d'avance
que vous avez a faire un interlocuteur ner-
Veux, une piece ou une salle avec des plantes
vertes auront une incidence sur votre négo-
ciation.

Si vous étes demandeur dans une négo-
ciation, faites en sorte que votre environne-
ment vous soit familier. Cela renforcera votre
potentiel, car vous serez en terrain connu.

Votre posture physique. Si par
exemple, vous négociez avec les mains dans
vOs poches, en ne regardant pas la personne
dans les yeux, il est clair que vous étes soit
sur la défensive, soit indifférent. Croiser les
bras et, ou croiser les jambes donneront les
mémes effets.
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Nous aurons l|'occasion au cours de ce
chapitre de revenir sur ces trois éléments.

Observez-vous, et écrivez sur les lignes
suivantes sincérement et sans tricher avec
vous-méme votre facon d'étre.

Question 1 : décrivez votre facon de dire
bonjour. Comment est votre poignée de
main. Ferme, molle, trés forte ou autre ?

Question 2 : décrivez ou est votre regard
pendant votre négociation. Vous arrive-t-il
tout en communiquant de regarder méme
trés rapidement autour de vous ?

Question3 : décrivez la posture de votre
buste, que vous soyez debout ou assis. Votre
buste est-il droit, peu ou beaucoup, penché
en avant, les épaules hautes ou basses ?
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Question 4 : vous étes assis autour d'une
table. Ou sont vos bras et que faites-vous
avec vos mains. Sont-elles a plat sur la table,
les doigts croisés. Etes-vous en arriére au
fond du fauteuil les bras croisés sur la poi-
trine ?

Question 5 : vous étes assis. Etes-vous sta-
tique, bougez-vous sur votre chaise. Bougez-
vous vos jambes ?

Question 6 : quelle est |'attitude de votre in-
terlocuteur qui vous met le plus a l'aise.

Lorsque vous aurez avancé dans ce cha-
pitre, et que vous aurez les réponses corol-
laires a ces six questions, vous écrirez sur la
derniere ligne dans une autre couleur, ce que
vous devez travailler pour étre dans un con-
texte idéal.
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Cet aspect du non verbal est trés impor-
tant. Relisez avec attention le chapitre vesti-
mentaire ainsi que le chapitre l'attitude. Ce
sont des fondamentaux auxquels peu de
gens portent attention, mais qui inconsciem-
ment vous feront prendre un avantage sur
votre négociation.

Nous sommes tous des récepteurs avant
méme d'étre un émetteur : un bébé des sa
naissance ne fait que recevoir. Ces émissions
de cris ou de pleurs, sont uniquement liés a
I'interprétation de son environnement est
donc bien évidemment de son contexte.

Ces réactions sont spontanées et méme
s'il pousse des cris, des pleurs, c'est avant
tout une réaction « non verbale » qui se rap-
proche énormément de mon exemple de
I'eau chaude en étend seul a me briler. Ce
n'est que plus tard lorsqu'il aura pris a déco-
der les mots qu'une vraie communication
s'instaura.

Un autre point important dans une com-
munication non verbale, c'est votre regard.
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Il est arrivé a tout le monde, au moins une
fois, de se trouver dans un lieu public, et
d'avoir le sentiment d'étre observé. La force
du regard en tant que véhicule de message
est également trés importante. Fixez donc
une personne du regard et il arrivera un
moment ou celle-ci se rendra compte.

De plus, le fait de regarder son interlocu-
teur lui fera comprendre que vous étes réel-
lement a son écoute. Méme si pour vous son
message n'est pas trés important, ce n'est
pas a vous de juger cette importance. Il est
possible pour votre interlocuteur que ce qu'il
vous dit représente l'essentiel de son mes-
sage. La maniere dont il le délivre, ne pré-
vaut pas la qualité du message. Ne l'oubliez
jamais. Tout le monde n'est pas forcément a
I'aise a l'oral.

Comme nous l'expliquons dans une de nos
formations universitaires, dans le mot com-
muniquer, les premieres lettres sont : com-
mun. Egalement nous avons le mot unique.
Cette étymologie est trés importante. En ef-
fet une discussion, une négociation n'a lieu
gu'une seule fois. Vous pouvez la reprendre
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ultérieurement, la compléter, mais chaque
conversation reste unique en tant que telle.
Donc nous avons bien une logique respectée

mettre en commun d'une maniére
unique. C'est cette communication qui va
permettre de créer un échange, un partage,
d'informations ou d'arguments, aboutissant a
un mode de négociation.

Cette communication qui est la clé de vos
négociations est présente a tout instant de
notre vie quotidienne. Elle est également va-
lable dans le cadre familial, amical, ou dans
toutes autres formes de relation.

Il faut garder a I'esprit, que lors d'une
négociation et donc d'une communica-
tion, votre corps, votre attitude, délivre-
ront 70 % de votre message. Nous n'y
faisons jamais assez attention, et pour-
tant c'est cela qui donne de la crédibilité
a la personne que vous étes, au cours
d'une négociation.

J'ai tres envie de vous démontrer que
beaucoup de gens ne font jamais attention a
I'image qu'il donne d'eux-mémes, car incons-
ciemment ils ont une trés mauvaise opinion
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d'eux-mémes. Ce n'est pas pour rien que les
psys et les coachs commencent invariable-
ment leurs thérapies par la phrase suivante :
« vous devriez commencer par vous aimer. »
Je vous imagine déja en train de rire, en di-
sant, mais, je m'aime bien. Déja si vous
commencez par enlever le «bien » nous se-
rons dans une situation moins difficile. En
effet la phrase est : « vous devriez commen-
cer par vous aimer. » Il y a la une forme de
négation sous-jacente non formulée.

Je vous imagine en train de dire que je me
moque de vous. C'est faux.

La majorité des gens aime faire des pho-
tos. Mais si vous étes honnétes, combien de
personnes aiment étre sur les photos? Peu
d'entre nous. Sauf lorsqu'on est jeune, il est
assez rare que les gens aiment étre immorta-
lisés par le biais d'une photo. Lorsqu'on est
jeune, il y a le c6té comique et dréle lié a
I'insouciance. Quand on est plus agé et que
I'on n'a pas envie d'étre sur une photo bien
souvent c'est qu'inconsciemment, nous nous
faisons une idée (souvent fausse) de ce que
pourrait étre notre représentation physique.
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Et pire encore, cette idée fausse que I'on
va créer de notre représentation n'est pas le
plus grave. Le plus grave, c'est que l'on va
inconsciemment interpréter ce que va penser
votre interlocuteur. Dans le cadre d'une né-
gociation, tant que je ne connais pas les be-
soins réels de mon interlocuteur, de quelle
maniére, je peux me risquer a interpréter a
la place de mon interlocuteur ce qu'il pense.
C'est impossible.

Cette peur de ne pas étre assez bien, de
ne pas assez bien présenté, de ne pas étre «
photogénique », prouve bien que l'apparence
est donc par conséquent non verbale est fi-
nalement trés importante.

C'est pour cela que souvent, lorsque l'on
sait que I'on va avoir une négociation a effec-
tuer, il est important d'adapter son look et
son attitude en harmonie avec votre futur
interlocuteur.

Si vous respectez ce simple code, vous
aurez déja gagné beaucoup. Relisez I'E-book
qui vous a été offert sur l'impact du vesti-
mentaire, et vous prendrez pleine conscience
que ce n'est pas que pour étre beau.

166



Il est tres rare que les gens qui ont
une négociation a mener réfléchissent
réellement a I'image qu'il projette d'eux-
mémes. Qui pense avant d'aller a un
rendez-vous important a la fagcon dont
votre futur interlocuteur va vous voir.

Réfléchissez bien a cet aspect. Vous
allez voir votre banquier pour demander
un prét, vous n'y allez pas en short.
Vous allez voir votre entraineur de sport,
vous n'y allez pas en costume-cravate.
Ca, c'est automatique et spontané.

Maintenant imaginez-vous aller a un
rendez-vous avec a la clé une négocia-
tion ou une vente voire méme un achat,
si vous n'étes pas en harmonie avec la
personne que vous devez rencontrer.

Dorénavant, lorsque vous vous prépa-
rez a engager une négociation avec une
tierce personne, réfléchissez réellement
a la maniére dont I'autre va vous voir.

Comme je vous l'ai dit précédemment,
grace a des expériences menées par d'
éminents professeurs, 70 % de votre
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communication non verbale et non orale
seront formulés par votre attitude et ce
que vous « dégagez ».

Un marqueur d'attitude exceptionnel dans le
cadre d'une communication, est la maniére
dont nous bougeons les mains et les avant-
bras. Je vais vous en faire une description
rapide :

-les mains fermées en forme de poing: cela
exprime de la tension et surtout de I'énergie.

-Les mains paralléles perpendiculaires au sol

elles stigmatisent votre pensée. Elles déli-
mitent le cadre dans lequel vous souhaitez
rester.

-Les mains ouvertes, les paumes vers le haut
c'est une ouverture bienveillante, souvent
amicale, et souvent empathique.

-Les mains ouvertes, les paumes vers le sol :
cela détermine la volonté de chapeauter la
négociation en en gardant la conduite.

-Les bras le long du corps, les mains pendent
paumes vers l'interlocuteur : c'est concrete-
ment une abdication, voir une soumission.
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Il y en a beaucoup d'autres, il existe a cet
effet des livres que vous pourrez retrouver
facilement et lire si cela vous passionne.

Prenez la peine de vous rappeler chaque fois
que vous discuterez avec une tierce per-
sonne, ces signes importants. Ils vous dévoi-
leront I'état d'esprit dans lequel est venu
votre interlocuteur.

Savoir ces bases tres simples est réellement
nécessaire. Souvenez-vous bien, que chaque
individu, est constamment soumis a ses émo-
tions. Et trés souvent, pour ne pas dire a
chaque fois, nos gestes trahissent systémati-
quement notre pensée. Et nous ne pouvons
pas y faire grand-chose. Ces réactions sont
presque des tics.

C'est pareil pour le visage. Il ne s'agit pas
d'étre un psychanalyste en vogue, il s'agit de
comprendre que les bases les plus simples, si
elles sont validées, vous renseigneront effica-
cement sur |'état d'esprit de votre interlocu-
teur. Ne négligez pas ces parametres, si vous
voulez obtenir des résultats, c'est comme
monter sur un ring de boxe sans les gants.
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Les émotions de base du visage sont :
-la tristesse

-la peur

-la colere

-le dégolt

-I'étonnement

-l'intérét

-la joie

Je ne vais pas vous en faire un cours. Je
vous suggere de vous mettre devant un mi-
roir, et de tenter d'interpréter ces émotions.
Comprendrez évidemment lI'importance de
ses émotions qui nous trahissent réguliere-
ment.

Les tressaillements des yeux, les hausse-
ments de sourcils, les plissements du front,
les machoires bloquées sont autant de mar-
queurs qui associé aux réactions du visage,
et des mains vous en diront long, sur |'état
d'esprit de votre interlocuteur.
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A ce sujet je vais vous faire une petite re-
marque. Lorsque vous étes dans le cadre
d'une communication a l'intérieur d'une né-
gociation et que votre interlocuteur porte des
lunettes de soleil, ou a verres sombres, et
qu'li ne les retire pas, vous pouvez étre cer-
tain qu'il est dans la dissimulation. C'est un
grand classique.

Il ne m'est pas possible de terminer cette
partie sans vous reparler comme dans le
chapitre de l'attitude du sourire. Si le dicton
veut que le rire soit communicatif, a tel point
que certains médecins pratiquent des théra-
pies issues du rire, le sourire est également
communicatif.

Le sourire crée immédiatement une convi-
vialité, une invite, et dégage immédiatement
un état heureux sans aucune agressivité.
Faites le test suivant. Essayez de dire : « je
vais te casser la gueule et te démolir comple-
tement » en vous mettant dans I'état d'esprit
que vous allez vraiment le faire. Faites cet
exercice devant une glace... et en essayant
de sourire. Impossible. Si vous souriez pen-
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dant cet exercice, c'est que vous ne dégagez
pas l'agressivité.

D'ailleurs le sourire a deux associés indis-
sociables, ce sont les yeux. Ils expriment
avec le sourire toutes vos émotions. Souriez
(sans exagération) dans une posture ouverte,
et avenante, les gens avec qui vous négociez,
par mimétisme, se comporteront comme
vous. Cela aura l'avantage, de bien démarrer
votre négociation.

A ce sujet je vous rapelle également un
point relativement important dans la com-
munication. Je viens d'employer a l'instant le
terme « mimétisme ». Le mimétisme c'est la
reproduction, un peu comme un miroir, des
attitudes de la personne en face de vous.
Vous croisez les bras elle croise les bras.

Si vous allez bien mettre Iu les éléments
précédents et que vous étes en face d'une
personne fermée, soyez, vous, ouvert. Si la
personne en face de vous est neutre, alors
calquez votre attitude sur la sienne. Si elle
est avenante, soyez-le également.
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En agissant de cette maniére, vous ne ris-
querez pas de vous retrouver en conflit. Car
vous allez spontanément générer une forme
d'appartenance. Votre interlocuteur va pen-
ser, méme inconsciemment, que vous étes
de son bord. Il ne s'agit absolument pas de
tricher ou de mentir. Il s'agit simplement de
créer l'environnement, le contexte, dans le-
quel, vous et votre interlocuteur, serez au
mieux pour entamer une négociation de qua-
lité.

Un petit plus : lorsque vous négociez ou
communiquez, ne tendez jamais l'index de
votre main vers votre interlocuteur. C'est trés
clairement une agression. Vous voulez impo-
ser. C'est d'ailleurs trés souvent une forme
de réflexe. Récemment dans une conférence,
le conférencier voulant absolument nous
prouver le bien-fondé de ses propos tendait
son bras droit poing fermé et l'index tendu
vers nous. Le message est tres clair, sans
aucun argument, il faut lui faire confiance.

Faisons un test : prenez la méme attitude
que ce conférencier. Prononcez en méme
temps que cette attitude la phrase suivante :
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je vous garantis que ce moteur n'a jamais eu
de problemes et ne vous en donnera jamais.
C'est fait ? Reprenez de nouveau la méme
attitude, la méme phrase, et recommencez
en souriant.

C'est impossible. Il est quasiment impossible
d'avoir une forme agressive et sourire en
méme temps. Je sais, le simple fait de tenter
cette expérience vous fais rire. Mais vous
étes incapables et moi non plus, de sourire
en pronongant cette phrase avec un ton
agressif.

Ce livre se veut éducatif. Je vous réinvite
donc a ne pas hésiter a surligner en couleur
les points sur lesquels vous savez ne pas étre
au mieux. Cela vous permettra en gardant ce
livre avec vous de retrouver tres rapidement,
les passages qui vous permettront d'évoluer.

Avant une rencontre importante, vous
prendrez le temps de vérifier si vous étes au
top. N'oubliez pas que l'image que vous
projetez, c'est votre carte de visite.
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La communication verbale.

C'est avant tout, les mots que vous allez
prononcer. J'aurai lI'occasion de reparler de la
sémantique. En effet, peu de gens font est
réducteur aux mots qu'ils prononcent. Ne pas
y faire attention est réducteur dans une né-
gociation.

N'oubliez surtout pas que si 20 % de notre
message passe, ce sera déja tres bien. Il est
donc treés important que vos phrases soient
courtes, précises, concises.

Dans une négociation ou dans une vente
le facteur le plus important de la discussion,
ce n'est pas vos mots, ce n'est pas les mots
de votre interlocuteur, ce sont les interpréta-
tions que vous aurez. Je crois qu'il n'existe
pas de discussion, pendant laquelle votre in-
terlocuteur un moment ou un autre ne vous
coupe la parole.

Couper la parole a une personne signifie
tres clairement que vous allez émettre une
réponse, ou une objection, ou un contre ar-
gument, peu importe. Le fait d'avoir coupé la
parole exprime trés clairement que vous avez
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interprété le début de la réponse de l'interlo-
cuteur, sans avoir la certitude que son mes-
sage a été entierement développé.

Il n'existe pas 500 millions de solutions
pour étre capable de prendre du recul et lais-
ser l'autre s'exprimer.

Il suffit simplement de rester calme. Si ce
n'est pas votre nature comment le faire : je
vous l|'ai déja dit précédemment, apprenez a
respirer par le ventre en gonflant votre vente
au maximum en inspirant, et en expirant
doucement. Faites-le deux ou trois fois, votre
vis-a-vis ne le verra pas et vous verrez que
vous retrouverez le calme. Tentez cette ex-
périence chez vous et vous verrez le résultat.
Cette méthode fonctionne également pour le
stress, et la timidité.

Je vais vous décrire un exemple d'inter-
prétation :

chérie, le chat a surgi entre mes jambes,
en ['évitant, j'ai cassé la soupiere en
porcelaine de grande valeur de ta mere.

Que contient ce message : la soupiéere est
cassée. C'est dans la réalité le seul message
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a transmettre. Le fait d'expliquer que c'est le
chat qui a surgi c'est transposer la faute du
bris de la soupiere afin de déculpabiliser.
C'est également une maniere de ne pas ris-
quer la colere de son épouse qui tient a cette
soupiere. La seule vérité : la soupiere est
cassée. Le reste c'est de I'enrobage.

L'épouse pourrait |égitimement penser que
I'explication du chat mise en avant, est une
excuse pour ne pas culpabiliser. D'autant
plus que donner toutes les excuses avant
d'expliquer l'accident, ne vous laisse plus de
porte de sortie.

Il est plus facile d'annoncer clairement
chérie la soupiére est cassée. Ne m'en veux
pas, c'est le chat qui a surgi de nulle part
alors que je la tenais en mains.

Le facon d'agir laisse la place a I'explica-
tion, ainsi qu'a I'ensemble de vos arguments.

Autre exemple :

je suis au café, debout au comptoir, avec
un ami. Celui-ci me dit :

—« pouah, il n’est pas bon ce café. »
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—Je prends un sucre et je le rajoute dans
son cafée.

-« Mais tu sais bien que je n'aime pas le
café sucré. Je ne le trouve pas bon, car il
est brilant. »

J'ai interprété que le café de mon ami n'était
pas bon en lui rajoutant d'autorité un sucre.
En fait, il est simplement trop chaud. Les
mauvaises interprétations sont clairement le
résultat d'un manque écoute.

J'aurais d{ le laisser s'exprimer compléte-
ment afin de comprendre ce qu'il ressentait
vraiment.

C'est exactement la méme chose que de
couper la parole a son interlocuteur. Méme,
si vous avez compris exactement ce qu'il
veut dire, laissez-le s'exprimer, sinon, ce
n'est plus une discussion.

Votre interlocuteur, en fonction de
son tempérament, a peut-étre, un véri-
table besoin de s'exprimer. Sa lenteur,
ou méme ses circonvolutions verbales
qui peut-étre vous ennuient, lui sont cer-
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tainement nécessaire pour s'exprimer
clairement devant vous.

Toutes les négociations passent obli-
gatoirement par une communication, il
est important de respecter l'autre.

Vous étes unique. Acceptez donc que
tous les autres humains ne soient pas
comme vous. C'est a ce prix que vous

Vous le constatez, étre négociateur, ven-
deur, fait plus appel un comportement réel-
lement et sincerement humain plus qu'a des
techniques issues du vaudou.

Pour clore ce chapitre sur la communica-
tion, il reste un dernier facteur essentiel.

Appliquez tous ces principes, mais sur-
tout rester vous-méme, restez naturel.

Pour avoir une réussite optimisée, dans le
cadre d'une négociation, n'ayez jamais une
attitude agressive.

Pendant nos formations en présentiel,
nous apprenons aux éleves de I'école EDN,
les techniques qui permettent d'échapper a
cette réaction néfaste pour toute négociation.
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La bonne communication passe par l'en-
semble des éléments que nous avons préci-
tés : l'attitude, le sourire, étre avenant, em-
pathique. Etre ouvert, avec le sourire. Le
sourire, comme toutes les émotions, est con-
tagieux.

Pour avoir une bonne communication,
faites en sorte de créer un lien avec
votre interlocuteur avant de négocier.

Lors de la prise de contact, en vous inté-
ressant sincerement a l'autre, établissez un
point commun qui pourrait étre, le sport, un
loisir, ou tout autre chose. Les deux seuls su-
jets a éviter sont : politique et religion.

Dans le domaine de la politique, si vous
étes de courants opposés, il vaut mieux évi-
ter le sujet. De méme fagon, si vous étes de
la méme famille politique et que vous appré-
ciez chacun un leader différent, qui soit en
opposition avec le votre, nous allons retom-
ber devant le méme probleme.

Il est évident que je méle politique et syn-
dicat. Pour la religion, c'est encore pire.
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Oser toujours dire ce que vous avez
envie de dire, car cela vous appartient a
vous et vous seul. Négocier toujours en
respectant I'autre. C'est le véritable
cceur humain d'une négociation.

Comment s'améliorer

Vaste programme! En effet, tout le monde
souhaiterait pouvoir s'améliorer. Que ce soit
dans le domaine professionnel le domaine
personnel il est évident que toute personne
sensée souhaite avoir la possibilité de s'amé-
liorer.

La seule raison qui fait que nous soyons
en capacité de nous améliorer, c'est la prise
de conscience évidente que nous avons des
limitations. Les origines de ces limitations
sont tres nombreuses, et trés souvent en re-
gard de chaque personnalité.

Une délimitation principale, vient du fait
gue beaucoup de gens ne savent pas se jau-
ger, et par la méme n'ont pas confiance en
elles.
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C'est votre esprit, et vos émotions qui
créent cette limitation. Je vous garantis
qu'elle n'est pas réelle.

Vos valeurs valent bien celle des autres.
Redressez-vous, peu importe que vous
croyiez que ce que vous faites et ce que vous
étes ne soient pas importants. Le degré d'im-
portance de vos actions ne dépend que de
vous. Cette importance n'est égale qu'au re-
gard de vos aspirations. Ce degré vous ap-
partient, c'est le votre, il est unique. Chaque
personne étant différente, il est évident que
le degré d'importance pour I'un ne sera pas
le méme pour l'autre sur un sujet identique.

Ne vous préoccupez pas du regard des
autres. Vos intéréts sont différents. Pourquoi
vouloir absolument faire du mimétisme, res-
sembler absolument a une personne qui
semble étre un modeéle pour soi. Aucun inté-
rét.

Il est évident que deux personnes peuvent
avoir un méme objectif. Pour autant, leurs
valeurs sont différentes, et donc les chemins
pour mener a l'objectif sont différents.
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Tout faire pour réaliser son objectif est en
soi une forme de réussite.
Mais, restez vous-méme. Il n'est surtout
par question de changer sa personnalité.
Ce que vous étes est bien. Il suffit de
vous redresser. N'ayez pas peur de vous
affirmer et d'imposer vos compétences.

Vous croyez peut-étre qu'il faut aller voir
un psychologue, un psychiatre, un coach, ou
toute personne dite crédible et capable de
VOUS accompagner, pour pouvoir évoluer ?

Absolument pas. Tous ces gens qui au
demeurant pour certains ont de trés grandes
qualités, vous diront tous la méme chose.
Tout vient de vous.

Votre vouloir est-il a la hauteur de vos
actions ? C'est la grande question.

Tant que votre vouloir ne sera pas an-
cré dans votre téte comme une certi-
tude, une obligation, votre amélioration
ne sera pas visible.

Identifiez-vous a une personne qui
réussit, en tant que modeéle pour vous,
mais par pitié restez vous-méme.
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Je ne vais pas vous dévoiler des « trucs »
de gourous ou autres. Je n'en connais pas.
Ce que je connais par contre, c'est comment
s'améliorer non pas dans 10 ans, non pas
dans cing ans, mais immédiatement.

Impossible, incroyable ? Et pourtant c'est
terriblement efficace, et tellement facile.
Avant de vous donner deux petites tech-
niques, je vais fais un petit rappel trés
simple.

Une personne ayant vaincu une tres grave
maladie, une personne qui surmonte un han-
dicap physique important, une personne qui
revit aprés un accident trés grave, tout le
monde en connait. Elles ont toutes un point
commun : la volonté de surmonter leurs pro-
blématiques. La volonté de se dépasser pour
écraser et terrasser les problemes qu'elles
ont. Elles sont toutes des exemples.

Votre attitude doit immédiatement chan-
ger. Et c'est tres facile a faire.

Je suppose que vous étes assis pen-
dant que vous lisez ces lignes. Continuez
a lire et redresser simplement vos
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épaules vers le haut et en arriére. C'est
fait ? Nous venons a l'instant de changer
votre posture. Dés que vos épaules vont
commencer a s'affaisser, redressez les
immédiatement. Que vous soyez dans
votre maison, ou a l'extérieur a n'im-
porte quel moment de la journée, deés
que vos épaules redescendent visuali-
sez-le, et redressez-les immédiatement.
Je vous garantis que si vous jouez a ¢a
tout le temps, il arrivera un moment ou
inconsciemment vous vous tiendrez
droit.

Ce simple changement de posture, fe-
ra de vous une personne différente.
Méme les gens de votre entourage s'en
rendront compte. Certains seront méme
capables de vous dire, tu as quelque
chose de changé, mais je n'arrive pas
savoir ce que c'est.

La deuxiéme technique est aussi
simple a mettre en application. Quels
que soient vos soucis, vos problémes du
quotidien, souriez.
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Souriez naturellement, et comme pour
les épaules, cela deviendra rapidement
spontané.

Je n'ai pas inventé la poudre a canon, je
vous ai donné deux techniques tellement évi-
dentes et tellement simples qu'on n'y croit
pas. Placez-vous devant un miroir, redressez
vos épaules, souriez. La personne qui est de-
vant vous dans le miroir vient déja de chan-
ger. Ce n'est plus la méme. Le fait de s'auto
discipliner a surveiller ses deux points, vous
donnera une assurance extraordinaire.

Un autre élément d'amélioration sur lequel
il faut absolument que vous travailliez. Pre-
nez des décisions. Ne pas prendre de déci-
sions est une des causes premieres d'échec.

Vous n'avez strictement pas besoin des
autres pour prendre des décisions. Ce que
vont vous apporter les autres c'est un regard
différent sur un objectif tres précis. Mais en
aucun cas, les autres ne doivent décider pour
VOus.

Je vous l'ai déja dit, pas besoin de rajouter
du pessimisme a votre vie, notre entourage
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s'y emploie au quotidien. C'est tellement vrai,
que si vous y faites attention, vous vous ren-
drez compte treés rapidement que le credo de
90 % des gens, c'est de se plaindre.

Le lundi matin, en arrivant au travail apres
un week-end, des collegues de travail se sa-
luent et la premiere chose qu'ils font c'est de
vous dire : « ah si tu savais ce qu'il m'est en-
core arrivé ce week-end. » Devant la sortie
de I'école, les mamans entre elles : « ah si tu
savais ce que mon enfant a encore fait. »

« Ah si tu savais mon fils a encore une
grippe. »

Nous pourrions continuer longtemps
comme ca. Cette constante attitude de 90 %
des gens que nous rencontrons est liée au
fait que notre société déshumanise les gens.
Et I'numain a absolument besoin de recon-
naissance, pour ce qu'il est, ce qu'il fait. Au-
jourd'hui, pour canaliser ce besoin de recon-
naissance, ces personnes se mettent en
avant avec des choses négatives. C'est plus
facile d'attirer de la compassion en dévoilant
ses problématiques que de I'admiration en
dévoilant des actions tres positives. D'autant
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plus que si vous dévoilez trop d'actions posi-
tives aux autres, vous risquez de faire des
jaloux.

Croyez-moi, je sais de quoi je parle. J'ai
deux garcons extraordinaires, que j'aime
passionnément, et avec qui, moi et leur mere
n'avons jamais eu de problémes. Je dis bien
jamais. Lorsque j'emmenais les gargons au
sport, et que d'autres parents d'enfants
m'expliquaient les tracas bénins ou impor-
tants rencontrés avec leur progéniture, c'était
toujours pour mettre en avant les soucis ren-
contrés. Lorsqu’a un moment ou il s'intéres-
sait a moi, et qu'il me demandait comment
allaient les miens. Je répondais toujours avec
beaucoup de plaisir que tout allait bien. Rapi-
dement, je me suis mis a éluder ce type de
questions, car les gens finissaient par me
prendre pour un mythomane simplement
parce que je disais que tout allait bien tout le
temps. Et c'était vrai !

Changez votre posture physique en vous
redressant je vous promets c'est énorme,
souriez régulierement (mais naturellement)
et je vais vous délivrer un troisieme point
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primordial lui aussi : soyez enthousiastes
sur vos actions. (Je parle vos actions im-
portantes, je ne parle pas des petites choses
quotidiennes de votre vie.)

Pour étre enthousiaste, c'est relativement
simple. Il faut tout d'abord étre soi-méme
naturellement. Ensuite, projetez-vous dans le
résultat de I'action que vous entamez. Imagi-
nez-vous, dans cette voiture qui vous plait
tant. Imaginez-vous dans ce costume qui
vous plait tant. Imaginez-vous dans cette
maison qui vous fait envie. Projetez-vous
dans le final de votre action.

Imaginez que vous ayez envie de démé-
nager et d'acquérir une trés belle maison. Si
VOus commencez par regarder le montant
des échéances, la difficulté d'obtenir un prét
bancaire, les travaux qu'il va falloir faire, il va
vous étre tres difficile de ressentir de l'en-
thousiasme.

Par contre, si vous ne visualisez que le ré-
sultat: la maison terminée, vous sur la ter-
rasse un verre a la main entouré des gens
que vous aimez, rajoutez une pointe de so-
leil, et une belle grillade sur le barbecue dans
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le jardin, vous aurez immédiatement le sou-
rire. A vous donc, de répartir les étapes entre
aujourd'hui et I'objectif atteint.

C'est trop facile de dire je ne peux pas,
je n'y arriverais pas, ce n'est pas fait
pour moi. Avant de dire tout ga, il faut
déja se mettre dans I'action.

Remarquez que je n'emploie pas le
verbe essayer. C'est totalement volon-
taire. Je fais parti de ces gens qui pen-
sent que l'on n’essaye pas une action.
On se met dans l'action ol on ne s'y met
pas. Je peux essayer un costume, je
peux essayer une voiture. Je suis inca-
pable d'essayer d'avoir une maison. Je
fais tout pour l'avoir, je I'obtiens ou pas.

Ne pas l'obtenir ne sera pas un
échec, ce sera simplement repous-
ser la date a laquelle je I'aurais.

Méditez bien cette notion de rap-
port a I'échec ou a la réussite.

Si je n'ai pas d'argent pour payer l'auto-
route, rien ne m'empéche de prendre la route
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nationale. Et si la route nationale est encom-
brée, rien ne m'empéche de prendre les
routes départementales.

Tout ne dépend que de votre volonté, et
votre volonté ne dépend que de votre en-
thousiasme, de vos envies. Si vos envies sont
tres fortes alors vos actions seront détermi-
nantes, et valorisantes.

Vous avez remarqué que trés souvent a la
télévision il y a des émissions de relooking.
Les participants sont souvent réticents, et se
trouvent dynamisés lorsqu'ils se rendent
compte qu'ils ont réellement changé.

Faites comme eux, changez votre look,
redressez-vous, souriez.

Votre comportement deviendra immeédia-
tement différent, et vous serez percus diffé-
remment par votre entourage.

Vous allez changer de camp, et devenir un
gagnant.

Comme vous pouvez le constater, il
n'existe pas de méthode digne des plus
grands gourous. Si vous commencez d'ores
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et déja, a mettre en application ces quelques
principes qui sont les principes de base, vous
verrez votre communication se modifier et
vous verrez également dans les yeux des
gens qui vous co6toient au quotidien, I'impact
obtenu.

Ne cherchez pas a tout changer en une
journée. Prenez le temps pour modifier dans
votre comportement petit a petit les élé-
ments qui ne « sonnent pas juste » dans vos
communications.

Si vous commencez a modifier votre pos-
ture, votre attitude, que vous vous mettez a
travailler votre empathie, que vous vous
mettez a relativiser au quotidien, jour aprés
jour, alors tous ces changements affecteront
votre comportement et vous commencerez a
étre dans la spirale de la réussite.

La citation de Lao Tseu dit que : « sur un
chemin de 1000 km ce qui compte c'est le
premier pas. »

C'est pour cela que je vous invite a dé-
composer chaque objectif en plusieurs étapes
pour le faire aboutir
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Pour finir, je veux vous rappeler ce pro-
verbe chinois :  IfFHAMF& » RLAFLHN

Il y a deux traductions possibles :

-au lieu d'étre la, devant le fleuve a avoir
envie d'un poisson, mieux vaut rentrer chez
soi et tisser ses filets.

-Si tu donnes un poisson a un homme, il
mangera un jour. Si tu lui apprends a pécher,
il mangera toujours.

Ma réflexion est simple : oser !

Rejoignez-nous, et inscrivez-vous gratuite-
ment sur notre site de I'EDN afin de recevoir
régulierement, nos publications afin de vous
perfectionner.

http://ecoledesnegociateurs.fr/
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