
  4 LA PENTE DESCENDANTE


  •La pente descendante est parfaite pour décrire une stratégie et restreindre le nombre d’options. Elle permet à l’orateur d’expliquer son travail, de montrer que de nombreuses options ont été envisagées. Néanmoins, il doit toujours terminer en exposant de préférence une seule recommandation claire.


  •En commençant par la gauche, on peut introduire de nombreuses options, les analyser et les rejeter de manière systématique et aussi logique et détaillée que l’exige le sujet.


  •Au milieu de cette pente, il ne devrait rester que maximum 3 ou 4 possibilités.


  •Celles-ci peuvent être examinées avec encore plus de profondeur ou même laissées en suspens pour effectuer des recherches plus approfondies.


  •Au final, l’orateur arrive tout à droite avec une recommandation parfaitement étudiée qui couvre toutes les considérations.


  •Dans l’ensemble, cette pratique imite la méthode utilisée pour résoudre des équations dans les règles de l’art pendant un examen de mathématiques. En effet, on ne peut pas se contenter de donner la solution finale, il faut aussi indiquer les réflexions qui l’ont précédée.


  •Plus un exposé est complexe, plus le public apprécie cette approche explicative.
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  Exercice: Choisissez une présentation ou une anecdote qui requiert des explications. Celles-ci devraient de préférence ne comporter que peu d’options ou traiter d’un sujet vaste. Utilisez la pente descendante pour commencer plus largement et réduisez ensuite le nombre d’options ou de sujets de manière systématique. À la fin, tâchez de n’avoir plus qu’une seule recommandation ou qu’un seul point de vue clair.


  5 LA PENTE ASCENDANTE


  •La pente ascendante est parfaite pour élaborer une anecdote ou montrer l’évolution d’un processus au fil du temps.


  •L’inclinaison peut varier pour indiquer la rapidité de l’évolution sur un laps de temps plus court.


  •Ce diagramme peut être utilisé en combinaison avec la pente descendante pour développer et élargir une anecdote. Par exemple, une fois arrivé à son unique recommandation, l’orateur peut expliquer les différentes mises en application de cette idée, avec un public différent, dans différentes régions…


  •Tout comme pour la pyramide, nous vous conseillons de ne pas utiliser plus de cinq subdivisions pour garantir la clarté du schéma.


  •Dans l’exemple illustré ici, nous avons examiné le déroulement classique de l’adoption d’un nouveau produit ou d’un phénomène de mode. Au début, seules quelques personnes l’adoptent (premiers utilisateurs), puis elles sont rejointes par les utilisateurs secondaires, les utilisateurs tardifs et enfin, les utilisateurs à la traîne.


  •Ces sections sont encore plus représentatives lorsqu’on y ajoute des chiffres.


  •Nous constatons dans ce cas-ci que la majeure partie des opportunités commerciales arrivent plus tard. La marque aurait donc tout intérêt à se montrer patiente.


  •Ce genre de données permet à l’orateur d’expliquer sa stratégie de manière convaincante, ou encore d’expliquer quels éléments doivent être pris en considération à l’avenir.


  [image: images65]


  Exercice: Choisissez une période ou un argument qui nécessite d’être développé. Divisez la pente ascendante en fonction du temps ou en segments. Ajoutez des chiffres si cela s’avère utile. Entraînez-vous ensuite à développer votre discours depuis la gauche vers la droite.


  6 LES PENTES CROISÉES


  •Les pentes croisées permettent de comparer logiquement deux approches totalement opposées.


  •Aux extrémités gauche et droite se trouvent les approches A et B mises en pratique à 100%.


  •On choisit ensuite un nombre raisonnable de critères intermédiaires. Dans ce cas, nous en avons sélectionné trois: élevé (100% d’une approche), moyen (60% d’une approche et 40% de l’autre) et faible (80% et 20%).
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  •En mélangeant ces critères de gauche à droite et inversement, on obtient une série de combinaisons possibles pour résoudre le problème.


  •Dans cet exemple, il y a six combinaisons. Chacune peut alors être analysée individuellement pour évaluer sa pertinence.


  Exercice: Choisissez une problématique à deux extrêmes et placez chacune d’elles aux deux extrémités des pentes croisées. Déterminez un maximum de trois combinaisons qui correspondent à différentes façons de gérer ce problème. Attribuez à ces combinaisons un pourcentage et placez-les sur ou sous la diagonale en fonction de leur ratio. Réexaminez ces différentes combinaisons et déterminez laquelle fonctionnera le mieux.


  7 LE TRIANGLE DES SI


  •Le triangle des SI est un allié précieux dans toutes vos négociations. En effet, il couvre chacune des trois variables que le client prend en considération au moment d’effectuer son achat.


  •Les trois questions sont toujours les mêmes:


  Cela fera-t-il l’affaire? (Qualité)


  Combien cela coûte-t-il? (Prix)


  Quand pourrais-je l’avoir? (Délai)
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  •Lors d’une négociation, on peut généralement jouer sur deux de ces variables mais jamais sur les trois en même temps.


  •Par exemple, le prix peut généralement être réduit si le délai est long. À l’inverse, une livraison rapide peut exiger un prix plus élevé en contrepartie. Et bien que personne n’admettra jamais rechercher une qualité moindre, il est souvent possible de s’arranger.


  •Ce diagramme porte le nom de triangle des SI parce qu’une bonne façon d’appréhender une négociation consiste à commencer chaque phrase par le mot «si».


  •Toute phrase commençant par «si» contient obligatoirement une condition, une arme capitale pour une négociation réussie.


  •Voici quelques exemples: «Si je dois faire la livraison pour vendredi, le prix va indéniablement augmenter», «Si vous voulez un prix moins élevé, j’aurai besoin de plus de temps pour faire ce travail».


  Exercice: Choisissez une question qui fait l’objet de négociations. Consignez les paramètres du délai, du prix et de la qualité. Trouvez trois phrases commençant par «si» qui illustrent votre position dans cette négociation.


  8 LE TRIANGLE DES TROIS R


  [image: images65]


  •Le triangle des trois R est très utile pour contrer les objections qui peuvent naître lors d’une vente.


  •Les trois composantes sont «ressentir», «raisonner» et «réaliser».


  •Le but est de construire une phrase qui va encourager un acheteur sceptique à reconsidérer ses réticences pour finalement acheter le produit.


  •La phrase se construit selon ce modèle: «Je comprends que vous ressentiez X à propos de Y. Moi aussi j’ai longtemps raisonné de la même façon mais quand j’ai découvert Z, j’ai réalisé que le jeu en valait la chandelle.»


  •Le «je» peut être remplacé par l’avis de collègues ou d’autres personnes influentes. De même, le moment de la découverte peut aussi bien être exprimé sous la forme d’une expérience que d’une caractéristique du produit ou d’un avantage émotionnel.


  Exercice: Choisissez une situation dans laquelle un client potentiel se montre très hésitant ou refuse carrément de faire affaire avec vous ou avec votre entreprise. Exprimez ce que vous ressentez à propos du produit et le fait que d’autres personnes ont ressenti la même chose. Identifiez ce que ces personnes ont découvert et qui les ont convaincus de finalement conclure la vente. Composez maintenant votre phrase.


  9 LE TRIANGLE DE LA SATISFACTION PROFESSIONNELLE


  •Le triangle de la satisfaction professionnelle reprend les trois composantes les plus importantes qui définissent le degré d’épanouissement de la société et de ses employés.


  •Ces trois éléments sont le plaisir, l’intérêt (la stimulation intellectuelle) et la valeur financière (la réalisation d’un profit).


  •Si une entreprise remplit ces trois critères, alors ses conditions de travail sont idéales.


  •Il est important qu’au moins deux de ces critères soient respectés pour rendre les projets attrayants et les relations avec les clients agréables.


  •Si seulement un de ces critères est rempli, l’entreprise devrait sérieusement songer à refuser le contrat, ou, au minimum, à y apporter des changements considérables.


  •Si aucun de ces critères n’est respecté, alors la société devrait probablement en rester là.
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  Exercice: Choisissez une relation commerciale existante ou potentielle. Utilisez les trois critères et voyez combien d’entre eux sont respectés. Décidez ensuite si cette relation est satisfaisante en l’état ou s’il faut y apporter des changements majeurs.


  10 LE TRIANGLE DES MOTIVATIONS PERSONNELLES
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  •Le triangle des motivations personnelles est très utile lors des évaluations, pour estimer le moral et la motivation d’un membre du personnel ou de toute une équipe.


  •Vous pouvez également l’utiliser pour vous situer personnellement.


  •Ce diagramme reprend les trois principaux éléments d’un emploi considéré comme épanouissant.


  •Ces trois critères sont la reconnaissance (statut, progression et promotions), la satisfaction professionnelle (intérêt et stimulation intellectuels) et les récompenses financières (salaire et avantages).


  •Si un individu est en mesure de cocher ces trois critères, c’est qu’il travaille dans des conditions idéales.


  •Si votre personnel est satisfait de deux de ces critères, alors attachez-vous à améliorer le troisième.


  •Si un seul de ces critères est rempli, il faut apporter d’urgence des changements de taille.


  •Si aucun de ces critères n’est respecté, alors l’employeur doit réagir de toute urgence. Si aucune modification n’est envisageable, l’employé doit probablement quitter cet emploi sur-le-champ.


  Exercice: Si vous réalisez une évaluation, demandez aux personnes évaluées de réaliser l’exercice et examinez ensuite les résultats pour découvrir ce qui compte le plus pour elles. Utilisez vos découvertes comme point de départ d’une discussion ou d’une prise de décision. Si besoin, créez un système d’évaluation chiffré. Si vous réalisez cet exercice pour vous-même, évaluez votre niveau de satisfaction pour chaque
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