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    Je voulais dédier ce livre à la personne qui a changé ma vie pour le meilleur et n’a jamais cessé de croire en moi, Anne, mon amour. Elle a néanmoins insisté pour que je le dédie plutôt à tous ceux qui, dans le monde entier, ont assisté à mes séminaires, regardé mes vidéos, étudié la méthode Straight Line, m’ont écrit pour me demander des conseils, et surtout à ceux qui m’ont envoyé un petit mot ou qui ont fait l’effort de me dire « merci ». Il est certain que le grand public me connaît, en grande partie, à cause de mon passé des plus tumultueux. Cela ne constitue pourtant qu’une infime partie de ma vie, et ce n’est pas la partie dont je suis fier ni celle pour laquelle je veux qu’on se souvienne de moi. Ceux qui m’ont écrit pour me dire que je leur avais donné l’espoir d’une deuxième chance, et parce que j’avais su me relever après un échec monumental, ils croyaient pouvoir, eux aussi, surmonter toutes les difficultés qu’ils rencontraient – c’est à vous que je dédie ce livre. Et à tous ceux, nombreux, qui m’ont écrit pour me dire que la méthode Straight Line avait changé leur vie, leur niveau de réussite et leur vie professionnelle de façon exponentielle, c’est à vous que je dédie ce livre. Inventer la méthode Straight Line a changé ma vie à jamais. Ses techniques m’ont permis de reconstruire ma vie d’une façon que je n’aurais jamais crue possible. J’espère que ce livre permettra à encore plus de personnes d’avoir accès à ce cadeau inépuisable. Tout le monde peut utiliser la méthode Straight Line. Ma plus grande réussite, à ce jour, c’est d’avoir su conquérir l’amour de ma compagne, Anne. J’espère que ce livre permettra à tous ceux qui le liront de réaliser leurs rêves à leur tour.




PROLOGUE
LA NAISSANCE D’UNE MÉTHODE DE VENTE
Tout ce que l’on raconte à mon sujet est vrai.
Je suis un vendeur né. Je pourrais vendre de la glace à un Eskimo, du pétrole à un Saoudien, du porc à un rabbin… La liste est sans fin.
Mais franchement, cela ne présente aucun intérêt.
À moins qu’il n’entre dans vos projets de m’embaucher pour vendre un de vos produits, mes talents de vendeur n’ont aucun intérêt pour vous.
En bref, c’est mon don : je suis capable de vendre n’importe quoi à n’importe qui et en très grande quantité. Est-ce un don de Dieu ou un don inné ? Je suis incapable de le dire. Mais ce que je peux dire – et avec une certitude absolue – c’est que je ne suis pas le seul à être né avec ce don.
Il y en a quelques autres qui sont presque comme moi.
La raison pour laquelle ils sont presque comme moi, c’est à cause d’un autre don inestimable que j’ai reçu, un don qui est infiniment plus rare et infiniment plus précieux et dont tout le monde peut profiter. Y compris vous.
Quel est ce don extraordinaire ?
Tout simplement la faculté de transformer des individus venant de tous les horizons – métier, âge, croyance, couleur de peau, environnement socio-économique, études et dispositions naturelles à la vente – en vendeurs d’élite presque en un clin d’œil.
C’est une affirmation audacieuse, j’en suis conscient.
Permettez-moi de la reformuler : si j’étais un super héros, former des vendeurs serait mon superpouvoir et il n’y a personne sur cette planète qui soit meilleur que moi dans ce domaine.
Je sais, cela paraît complètement dingue, n’est-ce pas ?
Je sais ce que vous êtes en train de vous dire.
« Mais quel connard prétentieux  ! Quelle suffisance  !
Comment peut-on être aussi imbu de sa petite personne ! Jetez-moi ce connard aux loups ! »
« Oh ! Attendez  ! Mais c’est un loup, non ? »
En réalité, je suis un ancien loup. Mais, je crois qu’il est temps que je me présente.
Je suis le loup de Wall Street. Vous vous souvenez de moi  ?
Le mec auquel Leonard DiCaprio a prêté ses traits au cinéma.
Celui qui a transformé des milliers de gamins qui avaient les deux pieds dans le même sabot en vendeurs d’élite grâce à une méthode de vente qui confinait à la magie, la Straight Line ? Le mec qui torturait les Néo-Zélandais pris de panique, à la fin du film, parce qu’ils n’arrivaient pas à lui vendre un stylo ? Vous me remettez ?
Après le Lundi noir, point culminant du krach boursier d’octobre 1987, j’ai racheté Stratton Oakmont, une petite agence de courtage sans prétention dont j’ai transféré les locaux à Long Island pour chercher fortune et c’est là, au printemps 1988, que j’ai décrypté le code qui me permettait de persuader mes semblables et mis au point cette méthode de vente qui confine à la magie.
Je l’ai baptisée méthode Straight Line – parfois abrégée en Straight Line – une méthode qui s’est révélée tellement puissante, tellement efficace et tellement facile à apprendre que quelques jours après son invention, elle apportait succès et fortune colossaux à tous ceux à qui je l’enseignais. Très vite, des milliers de jeunes hommes et de jeunes femmes ont débarqué dans la boardroom1 de Stratton, impatients de sauter dans le train Straight Line qui les conduirait vers la richesse et leur permettrait de revendiquer leur part du rêve américain.
Dans l’ensemble, ils étaient assurément au mieux moyens – les rejetons des familles ouvrières américaines, désabusés et laissés pour compte. C’étaient des gamins auxquels leurs parents n’avaient jamais dit qu’ils étaient capables d’accomplir de grandes choses ; tous les talents dont ils avaient pu hériter à la naissance leur avaient été littéralement arrachés pendant l’enfance et l’adolescence. Avant d’entrer dans ma boardroom, ils essayaient juste de survivre, pas de prospérer.
Mais dans un monde post Straight Line, les cartes étaient redistribuées. Les études, l’intellect et les qualités naturelles de vendeurs étaient relégués au rang de broutilles inutiles. Il suffisait de venir frapper à ma porte et de promettre de travailler comme un malade… Et je vous enseignais la méthode Straight Line. Et je faisais de vous un homme, ou une femme, riche.
Mais, hélas, il y avait aussi un côté obscur à toutes ces réussites précoces. Voyez-vous, la méthode s’est révélée presque trop efficace. Elle fabriquait des nouveaux millionnaires à un rythme si effréné qu’elle ne leur avait pas laissé le temps de connaître les épreuves de la vie que la plupart des jeunes hommes et des jeunes femmes doivent traverser et qui leur permettent de se forger le caractère. Ils avaient le succès sans le respect qui va de pair, la richesse sans la retenue qui doit l’accompagner et le pouvoir sans les responsabilités qui en découlent – puis, d’un seul coup, les choses ont dérapé.
Tout comme un orage tropical qui paraît a priori inoffensif utilise les eaux chaudes de l’Atlantique pour se développer, grossir, se renforcer et se transformer en une masse si importante qu’il détruit tout sur son passage, la méthode Straight Line a suivi une trajectoire sinistrement similaire – détruisant, elle aussi, tout sur son passage, y compris votre serviteur.
Lorsque ce fut fini, j’avais tout perdu : argent, fierté, dignité, estime de soi, enfants – pendant un temps – et ma liberté.
Mais le pire dans tout cela c’était que je savais que j’étais le seul responsable. J’avais dévoyé un don de dieu. J’avais abâtardi une découverte majeure.
La méthode Straight Line pouvait littéralement chambouler la vie des gens. Offrir une chance à tous ceux qui n’avaient pas pu accomplir de grandes choses parce qu’ils ignoraient comment communiquer leurs idées et leurs opinions à leurs semblables d’une manière qui leur permettrait de bâtir, avec eux, cette relation de confiance qui les convaincrait de leur bien-fondé.
Et qu’en avais-je fait ?
Eh bien, à part battre un bon nombre de records de consommation de drogues récréatives dangereuses, j’avais utilisé ma découverte, la méthode de vente la plus puissante du monde, pour vivre tous mes rêves d’adolescent. Et j’avais permis à des milliers d’autres de faire de même.
Alors, oui, j’ai mérité tout ce qui m’est tombé dessus. J’ai fini complètement lessivé.
Mais, bien sûr, l’histoire ne s’arrête pas là. Comment aurait-elle pu, après tout ? Comment une méthode qui avait apporté autant de richesse et de succès à tous ceux qui l’avaient apprise aurait-elle pu disparaître dans les oubliettes de l’histoire ?
Elle ne le pouvait pas. Et bien sûr, ce ne fut pas le cas.
Cela a commencé avec les milliers d’ex Strattonites qui, après avoir quitté Stratton, ont commencé à répandre la bonne parole en apportant une version aseptisée dans des dizaines de secteurs d’activité. Mais quel que soit le secteur ou le degré d’édulcoration de la version, enseigner ne serait-ce qu’une fraction de la méthode Straight Line suffisait pour transformer un vendeur médiocre en un super vendeur.
Et puis je suis entré dans la danse.
Après deux autobiographies qui sont devenues des best-sellers et un film réalisé par Martin Scorsese qui a cartonné au box-office, j’ai pris mon bâton de pèlerin et j’ai présenté une version non édulcorée dans le monde entier à presque tous les corps de métier et dans tous les secteurs d’activité : le secteur bancaire, le courtage, les télécommunications, le secteur automobile, le secteur immobilier, les assurances, la planification financière mais aussi auprès des plombiers, médecins, avocats, dentistes, marketeurs on line et off line – bref, dans presque tous les métiers.
La dernière fois les résultats avaient été prodigieux, et pourtant, cette fois, ils étaient encore meilleurs.
Voyez-vous, avant de commencer à enseigner cette méthode, j’ai passé vingt-quatre mois à réexaminer son code, ligne par ligne – en en polissant toutes les nuances pour la rendre encore plus efficace tout en veillant que chacun de ses éléments réponde aux plus hauts niveaux critères d’éthique et d’intégrité.
Finies les tactiques de vente permettant de mettre la pression sur les acheteurs. Finies les éléments et tournures de langage ambiguës. Disparues toutes les références à la nécessité de conclure une vente à tout prix pour toucher sa commission. Elles ont été expurgées de la méthode pour laisser la place à des stratégies plus élégantes. Un travail méticuleux pendant lequel je n’ai économisé aucun effort, négligé aucune piste.
J’ai soumis le résultat mes efforts à des experts de renommée mondiale pour qu’ils examinent chaque aspect de la méthode – des psychologues du travail, des experts en création de contenu, en techniques d’apprentissage pour adultes et en programmation neurolinguistique. Et il en est ressorti quelque chose de vraiment incroyable, une méthode puissante et efficace qui a conservé un tel niveau d’éthique et d’intégrité que je savais, au plus profond de mon âme, que la méthode Straight Line était enfin devenue ce que j’avais toujours su qu’elle pourrait être.
Une méthode qui permet de gagner de l’argent honnêtement.
Ce que je vous offre dans les pages qui suivent est une solution clef en main pour appliquer la méthode Straight Line dans n’importe quelle entreprise et dans n’importe quel secteur d’activité.
Vendeur et chef d’entreprise, ce livre va changer la donne pour vous. Il vous montrera comment raccourcir votre cycle de vente, améliorer votre taux de transformation, mettre en place un flux régulier de recommandations client et fidéliser votre clientèle. Et elle vous indiquera aussi comment mettre en place et conserver une force de vente de premier plan.
Et pour ceux qui ne travaillent pas dans la vente, me direz-vous ? Eh bien, ce livre leur sera tout aussi très précieux.
Voyez-vous, les « civils » commettent la grave erreur de n’envisager la vente et la persuasion que dans leur contexte traditionnel, celui des transactions commerciales, et de se dire, « Puisque je ne travaille pas dans la vente, pourquoi irais-je me fatiguer à apprendre des techniques de vente ? »
Et ils se trompent.
Même si vous ne travaillez pas dans la « vente », vous aurez besoin d’avoir au moins une maîtrise partielle des techniques de vente et de persuasion. Sans quoi vous risquez de voir le contrôle de votre vie vous échapper.
Savoir vendre est l’alpha et l’oméga.
Si vous ne savez pas vendre, vous n’arriverez à rien dans la vie.
Vous devez vendre à vos interlocuteurs que vos idées sont bonnes, que vos concepts sont bons, que vos produits sont bons : vous devez vendre à vos enfants qu’il est important de prendre une douche ou de faire leurs devoirs ; un enseignant doit vendre à ses élèves l’importance de l’éducation ; un avocat doit vendre à un jury l’innocence de son client ; un ministre du culte doit vendre à ses paroissiens de l’existence de Dieu, de Jésus, de Mahomet ou de Bouddha ; un politicien doit vendre à ses électeurs la nécessité de voter pour un référendum – bref, les techniques de vente concernent tout le monde et tous les domaines de la vie, professionnelle et privée. Après tout, à un moment de nos vies, nous devrons nous vendre auprès de quelqu’un, un conjoint potentiel, un futur employeur, un futur employé, un futur premier rendez-vous et j’en passe.
Sans oublier les situations professionnelles quotidiennes qui sortent du cadre traditionnel de la vente – un entrepreneur qui cherche à convaincre un investisseur de lui apporter des fonds ou à négocier un découvert auprès de son banquier ; vendre à vos employés ou à quelqu’un que vous souhaitez embaucher la force et le bien-fondé de votre vision de l’avenir ; négocier un nouveau bail pour des bureaux ; obtenir un meilleur taux d’intérêt sur votre compte marchand ou négocier des modalités de paiement plus avantageuses auprès d’un fournisseur.
Là encore, dans tous les secteurs d’activité, dans notre vie professionnelle comme dans notre vie privée, nous essayons tout le temps de présenter nos idées, nos opinions, nos espoirs et nos rêves pour convaincre nos interlocuteurs mais aussi pour obtenir ce que nous voulons dans la vie.
C’est le secret de la persuasion éthique et sans ce talent essentiel, il est très difficile d’avoir du succès à n’importe quel niveau ou de conserver le contrôle de sa vie.
C’est toute l’ambition de ce livre. Vous offrir une méthode simple et qui a fait ses preuves pour maîtriser l’art de la communication qui vous permettra d’avoir beaucoup plus d’atouts dans votre vie de tous les jours et de conserver le contrôle de votre vie.
Mais n’oubliez jamais le conseil adressé à Spider-Man par son oncle dans le premier film Spider-Man lorsqu’il le prévient qu’« un grand pouvoir implique de grandes responsabilités. »
Ce livre vous donnera ce pouvoir.
Je vous enjoins à l’utiliser de façon responsable.


1. Terme utilisé par l’auteur dans le sens de « salle des marchés » et non pas dans celui, plus usité, de « salle de réunion du comité de direction » (NDT).
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                DÉCRYPTER LE CODE DE LA VENTE ET DE LA PERSUASION
            

            
                « Les mecs, ça crève les yeux ! les ventes sont toutes les mêmes ! »

                La première fois que j’ai prononcé ces mots dans une pièce remplie de
                    vendeurs, c’était en 1988, un mardi soir. Et à quoi ai-je eu droit, en retour ?
                    Des regards effarés. Des regards qui me disaient « Mais qu’est-ce que tu
                    racontes, bordel, Jordan ? Il n’y a pas deux ventes qui se
                    ressemblent ! Chaque vente est identique. Nos prospects
                    ont tous des besoins différents, des croyances différentes, des valeurs
                    différentes, des objections différentes et des frustrations différentes. Par
                    quel miracle les ventes pourraient-elles être toutes les mêmes ? »

                Avec le recul, je comprends leur point de vue.

                En fait, je comprends tous les points de vue –
                    les points de vue des millions et des millions d’individus qui ont assisté à mes
                    séminaires Straight Line dans le monde entier. Depuis l’estrade, je les vois
                    incliner légèrement la tête sur le côté et plisser les yeux d’un air sceptique chaque fois que je
                    déclare d’une voix qui exsude la confiance que chaque vente
                        est identique.

                Après tout, cette idée paraît plutôt farfelue,
                    n’est-ce pas ?

                Oui, même en omettant les objections évidentes que j’ai listées
                    quelques lignes plus haut, comment toutes les ventes pourraient-elles être
                    toutes les mêmes ? Prenez le nombre infini de biens et de services en vente sur
                    toute la planète : ils sont aussi tous différents. Prenez les situations
                    financières de vos prospects, elles sont toutes différentes, elles aussi. Et
                    prenez toutes les combinaisons uniques d’idées préconçues que chaque prospect
                    apporte dans l’équation – pas uniquement sur vos produits mais aussi à votre
                    encontre, à propos de leur confiance dans les vendeurs en général et à propos du
                    processus de prise de décision lui-même lorsqu’il s’agit d’acheter. Là encore,
                    elles sont toutes différentes.

                En réalité, lorsque vous prenez toutes les différences apparentes qui peuvent pointer le bout de leur nez, en
                    même temps, pendant une vente, il n’est absolument pas surprenant que seul un
                    infime pourcentage de la population se sente à l’aise à l’idée de devoir
                    persuader leur interlocuteur de leur acheter quelque chose. Le reste de la
                    population fuit ces situations comme la peste – bien qu’ils soient conscients
                    que le processus de vente est crucial pour produire de la
                    richesse.

                Encore plus grave, parmi ces très rares élus
                    qui se sentent parfaitement à l’aise en ce genre de
                    circonstances, seul un infime pourcentage d’entre eux deviendront, un jour, des
                    vendeurs d’élite. Le reste végétera au milieu du troupeau de moyennasses,
                    englués dans le bourbier de la médiocrité. Ils gagneront juste assez pour rester « rentables »(après tout, même un vendeur moyen
                    gagnera davantage dans la vente que dans un emploi éloigné du processus de
                    vente) mais ils n’accéderont jamais à la liberté financière qui va de pair avec le statut de
                    vendeur d’élite. Pour eux, elle restera toujours hors
                    d’atteinte.

                C’est une triste réalité, bien sûr, mais tel est le destin de tous
                    les vendeurs qui croient que toutes les ventes sont différentes – une découverte
                    qui m’a frappée comme une bombe atomique et de laquelle est née la méthode
                    Straight Line.

                Une découverte qui n’a pas été le fruit d’une longue maturation. Elle
                    m’a frappé d’un coup, pendant une session de formation d’urgence que j’avais
                    organisée dans la boardroom des premiers locaux de Stratton. À l’époque, je
                    n’avais que douze courtiers sous mes ordres et à cet instant précis – à 19 h 15
                    ce vendredi soir – ils étaient assis juste en face de moi et affichaient ces
                    mines effarées et sceptiques qu’il me serait donné d’observer si souvent.

                Pour la petite histoire, quatre semaines plus tôt, jour pour jour,
                    j’avais découvert, par hasard, une niche inexploitée sur le marché de la vente
                    d’actions de gré à gré : vendre des actions à cinq dollars aux 1 % des
                    Américains les plus fortunés. Pour je ne sais quelle raison, personne à Wall
                    Street n‘avait encore jamais essayé. Et, lorsque j’ai testé le concept, les
                    résultats ont été tellement incroyables que j’ai décidé de
                    changer le modèle économique de Stratton.

                À l’époque, Stratton vendait des « penny stocks », ces actions à cinq
                    dollars ou moins, à l’Américain moyen, et nous rencontrions un franc succès
                    depuis la réouverture de l’agence. À la fin du premier trimestre, le courtier
                    moyen – ou Strattonite pour employer le nom dont ils
                    aimaient s’affubler – se faisait, chaque mois, plus de douze mille dollars en
                    commission et l’un d’eux gagnait le triple.

                Ce courtier qui n’était autre que Danny Porush, mon futur associé
                    junior, qui a été immortalisé sur grand écran par Jonah Hill, dans une version amincie et à la
                    mâchoire beaucoup plus proéminente dans le film Le Loup de
                        Wall Street, dont le personnage s’inspire très librement de Danny.

                Quoi qu’il en soit, Danny a été le premier à qui j’ai appris comment
                    vendre des penny stocks et il s’est révélé être, tout comme moi, un vendeur né. À l’époque, nous travaillions tous les deux dans une
                    petite agence spécialisée dans la vente de penny stocks appelée Investor Center.
                    Danny était mon assistant. Lorsque je suis parti pour fonder Stratton, j’avais
                    emmené Danny dans mes bagages et il était devenu mon bras droit.

                En fait, c’est Danny qui a signé le premier ordre d’achat avec un
                    gros investisseur, le cinquième jour du test. Sa commission, sur cette seule
                    transaction, s’élevait à soixante-douze mille dollars, un
                    montant tellement incompréhensiblement élev
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