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FR16.01 Leurres sur les prix
DIALOGUES (extrait)

Prenons le cas de négociations difficiles,sur un
produit trés concurrentiel pour lequel le prix est
connu de tous et ou nous avons tous le méme
produit, par exemple,a la Toussaint, ou nous
vendons tous les mémes chrysanthémes ou
alors au 1* mai, ou nous vendons tous le
méme brin de muguet.

La, le droit d’'entrée est de donner le bon prix
tout de suite. Ce prix la est trés proche de
votre objectif voire votre objectif lui-méme.
Vous ne pouvez pas dans ce cas précis
donner un prix au-dessus de votre objectif ou
en dessous sous peine d'étre hors marché et
d'étre disqualifié.

Il est certain que si vous démarrez avec un prix
au niveau de votre objectif, vous risquez au
terme de la négociation d'étre en dessous.
Pour éviter cela, vous sortez le prix qui
convient pour étre dans le marché.
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FR16.02 Tarif de la concurrence
DIALOGUES (extrait)

Comment tenir la grille tarifaire des sociétés
concurrentes ?

Vous pouvez demander directement a
l'acheteur: « D’'aprés vous, suis-je bien
positionné ? Comment se positionnent mes
concurrents ? »

Il y a une autre solution. Si vous avez fait une
grille tarifaire trés détaillée, au moment ou
l'acheteur va vous demander de faire un effort,
restez confiants en expliquant que vos tarifs
sont étudiés. Proposez lui alors de vous
indiquer sur quelle(s) ligne(s) tarifaire(s) vous
vous écartez de vos concurrents et dans
quelles proportions.

C’est une maniere indirecte d’obtenir, ligne par
ligne, le positionnement des autres.
Evidemment, Il'acheteur peut tricher mais
comme vous connaissez les prix du marché,
vous allez trés vite vous en rendre compte.

En outre, vous saurez comment la
concurrence présente ses prix. Par exemple,
certaines sociétés vendent du personnel a la
journée comme les SSIl. Certaines vont
présenter un prix hors taxe. D’autres vont
préférer dire : «voila le prix... auquel il faut
ajouter les charges sociales ».
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Négocier et conclure
Toucher le décisionnaire

Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Comment sait —on si on a affaire au bon N’hésitez pas tout simplement a poser la
acheteur ? Comment peut-on faire du lobbying question : « Qui va prendre la décision ? Qui
pour savoir si on a emporté le marché ? va signer le bon de commande ? Avez-vous

tous les éléments pour décider ? »
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Négocier et conclure
Demande réelle
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Vous pouvez étre confronté parfois a un
blocage fort de l'acheteur sans que vous ne
compreniez pourquoi. Vous avez la bonne
solution, le bon prix mais la négociation
bloque.

Dans ce cas, la demande apparente de
'acheteur est différente de sa demande réelle.
Ainsi, alors qu’une négociation se passe mal,
le directeur grand compte décide de reprendre

le dossier en main. Il discute alors avec
l'acheteur de la société de celui-ci et de son
évolution. Progressivement, 'acheteur

expliqgue que son entreprise va fusionner avec
une autre entité et que cette fusion concerne
tous les services y compris le sien.

Ainsi, en discutant avec I'acheteur, le directeur
grand compte a compris qu'il y avait un vrai
danger pour cet homme qui risquait d’étre mis
en concurrence avec l'acheteur de la seconde
entité. Ne réalité, 'acheteur se sentait donc en
danger et se posait des questions lors de la
négociation initiale : « Ai-je bien acheté ? Quel
acheteur va I'emporter ? Lequel des deux
acheteurs va étre conservée au sein de
I'entreprise fusionnée ? »
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Négocier et conclure
Butoir vs échappatoire
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Le butoir est le plancher en dessous duquel
VOUS ne pouvez pas négocier, soit parce que
sinon vous vendez a perte, soit parce que vous
ne pouvez pas pour des raisons légales. |l
vous faut donc connaitre ce prix butoir.

Pourtant, il faut savoir qu’'on peut descendre
en dessous de ce butoir de différentes
maniéres. Ainsi, je prends I'exemple de
négociations comme celle qui ont lieu dans la
grande distribution. Il y a en effet des remises
directes, des marges avant et des remises
arrieres sur des conditions qui sont négociées
soit de coopération, soit de remise de fin
d'année. Au final, ces marges arrieres font que
le vendeur vend de facto a perte.

Dans les négociations, ke butoir est une cause
de rupture. C'est a ce niveau qu'intervient
I'échappatoire. : lorsqu’il y a rupture, il faut
pouvoir s'échapper. Il faut donc préparer a
lavance une solution de rechange,. Si vous
arrivez en négociation et que vous étes
contraint de signer, vous perdez en quelque
sorte votre chemise. En effet, sans
échappatoire, vous n'avez pas la possibilité de
dire a l'acheteur que vous préférez vous en
aller.
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Négocier et conclure
Faire vendre sa solution
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Quand il y a des difficultés dans la négociation,
il vous faut créer de multiples points de
négociations. Il faut offrir en permanence a
'acheteur des portes de sortie honorables.

A partir du moment ou il a cédé sur 40
références par exemple, il faut qu’il puisse dire

a sa direction générale qu'il a obtenu d’autres
choses. il va pouvoir se justifier en disant:
« Jai cédé sur les 40 références mais, jai
réussi a obtenir qu'ils renoncent a I'exclusivité,
ainsi qu'un délai de paiement de 60 jours
contre 30 jours initialement demandé. »
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Négocier et conclure
Etre sdr de soi
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Je vais vous raconter [histoire d'un ami,
joueur de volley, mesurant 1M95, costaud,
gentil. Cet ami roule sur le périphérique en
direction de la Défense. Soudain, une
voiture lui fait une queue de poisson. Les
deux conducteurs se font des gestes
incorrects, s'insultent...et, finalement, le
conducteur de l'autre voiture fait signe a
mon ami de le suivre. Tous les deux se
dirigent vers un terrain vague désert.

Le joueur de volley sort alors de sa voiture
prét a en découdre. La, de la voiture d’en
face, sort un petit bonhomme, agé de 40 ou
50 ans, fréle mais, lui aussi prét a en
découdre. Brusquement, mon ami rentre
dans sa voiture et repart.

Que s'est-il passé ? En fait, en analysant
pendant quelques instants la situation, e
joueur de volley s’est dit que cet
automobiliste en face de lui, qui du haut de
son meétre soixante n'a aucune chance d'un
point de vue physique, doit, au fond, avoir
une chance puisqu’il est si sir de lui.

Le joueur de volley se dit également que
dans ce terrain vague, il n'a pas d0 bien
voir et que soit ce petit bonhomme fait du
karaté, soit il a une arme, soit quatre
personnes vont sortir de sa voiture. Il finit
par se demander au fond ce qu’il fait la
dans un terrain vague, uniqguement pour
régler ses comptes avec quelgu’un qui lui a
fait une queue de poisson alors qu’il n'y a
méme pas eu d’accident.

Cela fonctionne de la méme facon pour
'acheteur. Si vous étes sdr de vous, si vous
affichez  une confiance, vous allez
déstabiliser la personne en face de vous. A
ce propos, j'ai une seconde anecdote qui
me vient de mes années d’études.
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Négocier et conclure
Confiance et sourire
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

En situation de tension, il y a une chose
importante a toujours faire: sourire. Avant
I'entretien, il faut exercer ses zygomatiques.
Pendant I'entretien, c’est parfois,difficile, mais,
n'hésitez pas a créer des ruptures. Faites
silence, et forcez vous a sourire, en pensant a

un personnage de cinéma qui a un sourire
confiant, un peu dominateur mais pas
arrogant, ni machiavélique. Un sourire en
somme force tranquille, synonyme de « Je suis
bien dans mes positions, je suis a l'aise.».
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Vente vs négociation
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

La vente et la négociation sont deux phases
bien distinctes. L'une est caractérisée par
lempathie, le questionnement, l'autre est
assertive, froide, rond sur la forme mais dur le
fond. Lors de la négociation, vous étes la pour
faire signer.

La vente et la négociation se différencient par
le fait que la vente est en amont. Lors de la
vente, vous étes dans I'empathie, dans le
guestionnement, vous vous demandez ce que
veut votre client. A ce moment, vous
construisez une offre avec lui.

La négociation commence au contraire quand
le client dit non. Il ne dit pas non sur la
proposition mais sur les conditions ou sur le
prix... sur différents éléments. La vous entrez
en négociation. Vous entrez dans une phase
plus froide, loin de I'empathie et parfois qui
meéne & la confrontation ou la tension.

En phase de négociation, si vous vous rendez
compte que le client revient sur le contenu de
la proposition, alors il faut provoquer un une
rupture et revenir dans la phase de vente. Cet
arrét doit étre un arrét physique qui peut se
caractériser, par exemple, par la prise d'un
nouveau rendez-vous. Cela signifie que la
vente n'était pas compléte, que vous n'aviez
pas suffisamment questionné, que vous n'étiez
pas allé suffisamment au cceur du probleme.
Gardez cet élément en téte: les problemes
des commerciaux commencent quand ces
derniers refont une vente en pensant faire une
négociation.

II faut donc savoir arréter la négociation,
revenir en vente, en empathie. Vous pouvez
expliquer par exemple que vous n'avez pas
bien défini le probleme et la demande de
'acheteur. Une fois que vous avez obtenu ce
gue vous voulez dans la nouvelle phase de
vente, vous pouvez alors revenir a la
négociation.

Il ne faut pas hésiter a faire machine arriere, a
repasser de la négociation vers la vente.
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Négocier et conclure
Belotte et négociation d’ouverture
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

L'objectif d’'une négociation est de trouver un
terrain d'entente, d’échanger de I'information.
Dans de nombreux cas, vous réussirez a
trouver une tierce solution qui sera plus
avantageuse que les deux solutions que vous
aviez initialement.

Dans un premier temps, vous jouez carte sur
table en expliquant ce que vous voulez faire,
quel est votre objectif. Vous faites preuve
d'une certaine transparence. Ne donnez pas
VoS marges mais n’hésitez pas a formuler
publiguement vos objectifs. C'est un peu
comme les annonces faites lors d’une partie de
bridge ou de belotte. On annonce et ensuite on
joue la carte qui est restée secrete malgré
'annonce.

Il est donc possible en négociation d’avancer
ses cartes, de dire ses objectifs et en méme
temps de garder des billes secrétes.

Lorsque I'on fait les calculs, a partir du moment
ol on arrive pas a s’entendre, on arrive a une
richesse créée de 7,5 millions d’euros. Cette
richesse, on va la partager entre trois acteurs :
les lyonnais, Rungis et la SSC. Lorsqu’'on
arrive a s'entendre, on crée une richesse de 10
millions d'euros. Donc finalement, en
partageant et en échangeant des informations,
on crée de la richesse. Apres c'est le jeu de
cartes qui va faire que cette entente va
permettre aux lyonnais, a Rungis ou a la SSC
de récupérer plus ou moins. Mais en amont, le
jeu d'annonce permet d'aller beaucoup plus
loin.

Si I'on reprend I'exemple de la belotte, I'objectif
est bien de marquer le plus de points possible
mais ou, il faut lannoncer. Lorsque les
partenaires arrivent a discuter suffisamment
bien, ils peuvent annoncer un kapo ??? qui
compte pour 500 points. Dans certains cas, ils
n'ont pas réussi a discuter entre eux et
annoncent 120-130 piques ??? alors que s'ils
avaient mieux annoncé, ils auraient pu faire le
kapo ??? et aller plus loin.

www.asbpublishing.com

PUBLISHING



Guide de lecture FR16.11 Extrait © asbpublishing.com 2007 Pagel/l
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Négocier et conclure
Négociation d’ouverture
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Lorsqu’on distingue la vente de la négociation, une phase de construction dans la négociation
on est dans un premier temps dans I'empathie ou on ne parle plus du produit, mais des gains
et dans la recherche d’une solution. Il y a aussi mutuels
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Négocier et conclure
Comment conclure
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

C’est a vous de trouver en permanence les Dans certains cas, vous pourrez proposer
phrases, les attitudes, les moyens pour des sorties alternatives pour faire
faire s’engager le client, pour conclure. Il 'y s’engager le client tout de suite.

a une multitude de moyens comme par
exemple, poser le bon de commande sur
la table.

Il y a aussi des phrases d’engagement du
type : « En dehors de ce point, sommes-
nous bien d'accord sur I'ensemble ? » ou
« qu'est-ce qui vous arréte aujourd’hui
pour signer ? » En somme, des phrases
qui vont inviter le client a la conclusion.

www.asbpublishing.com

PUBLISHING



Guide de lecture FR16.13 Extrait

© asbpublishing.com 2007 Pagel/l

Guide de lecture FR16.13

Négocier et conclure
Jouer le jeu
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Je vous suggére de prendre la négociation
comme un jeu. Mettez vous dans un état
d’esprit positif en vous disant que vous allez
ressortir de la avec un gain mutuel.

Il va y avoir des exercices de style, jappelle ¢ca
des parties de claquettes. Ne vous laissez pas
impressionner. Dans certains sports, il y a des
gens qui font des provocations. Soyez neutre
par rapport a ces tentatives de disqualification.
Ne le prenez pas personnellement. Visualisez

le probléeme comme étant devant vous. Vous
vendez une solution technique. Quand il y a
une critique lancée par I'acheteur, elle est sur
le produit pas contre vous .
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Négocier et conclure
Négociation par appartement
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Dans certains cas, lacheteur va vouloir
négocier point par point. On appelle ¢ca des
négociations par appartement ou négociation
salami.

Ce type de négociation est toujours a
'avantage de l'acheteur qui a un effet de levier.
Il va pouvoir baisser tel ou tel levier. A partir du
moment ou il agit sur le levier du prix par
exemple et qu’il vous explique que seul le prix
l'intéresse, vous étes contraint de baisser le
prix.

Dans ce cas-la, tentez toujours d’argumenter
en rappelant a I'acheteur qu’il N’y a pas que le
prix. Mais au bout d'un moment, jouez la
rupture et osez dire: « Si vous me demandez
un effort de 20% sur ce prix-la et que vous ne
souhaitez pas discuter au global, sincérement,
je ne peux rien faire. Si on ne peut pas discuter
au-dela du prix, ma réponse je vous la donne
tout de suite : je ne peux pas. »

www.asbpublishing.com

PUBLISHING



Guide de lecture FR16.15 Extrait

© asbpublishing.com 2007 Pagel/l
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Négocier et conclure
Pouvoir de I'acheteur vs vendeur
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Qui a le plus de pouvoir, l'acheteur ou le
vendeur ?

On dit souvent que I'acheteur a plus de pouvoir
car il peut choisir entre plusieurs prestataires.
Mais l'acheteur doit acheter. Il a donc un
stress. Il doit acheter au bon prix et la bonne

prestation. Il a donc un double stress car il ne
sait pas ce qu'il va obtenir. Le vendeur, lui, sait
ce gu'il vend. Les deux ont un stress liés au
prix mais I'acheteur a en plus l'inquiétude de la
qualité, des délais de paiement...

Quels sont les enjeux de l'acheteur? S’il
n'achéte pas ou mal, c’est grave. Lorsque vous
avez vraiment un fort différend avec I'acheteur,
n'hésitez pas a arréter la discussion. Dites lui
gue cela vous embéte de ne pas faire affaire
avec lui mais que, pour vous, ce n'est pas
grave. Expliquez lui que ce n'est pas grave
pour lui non plus mais que cela peut étre trés
embétant dans son cas.
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Guide de lecture FR16.16

Négocier et conclure
Conclusion sur négociation et vente
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Pendant la vente, il y a une phase d’ouverture,
de questionnement pour demander a
'acheteur quel est son besoin, pour construire
ensemble une offre.

'y a un paralléle avec la négociation. Au
début, vous devez jouer carte sur table en
expliguant ce qui est colteux pour vous en
invitant votre client & faire de méme. Dans
certains cas, si la négociation est trés tendue,
vous allez donner peu dinformations.

Si l'acheteur a une certaine maturité comme
vous, il va pouvoir s’ouvrir. De votre cété, vous
n'allez pas tout dire, vous n’allez pas donner
d’'information confidentielle par exemple, tel
que votre prix plancher. N’hésitez pas
néanmoins a dire les éléments importants pour
VOous.
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Négocier et conclure
La bonne attitude
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Quelque soit ce que vous dit I'acheteur, Pour Tlacheteur, le jeu consiste, au
faites vous un masque de sourire, ne contraire, a étre étonné quelle que soit
paraissez pas décu, surpris, étonné... l'offre «quoi, c'est tout? c'est cher!»
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Négocier et conclure
Ou negocier
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Y a-t-il un lieu de négociation idéal et quels
sont les criteres de déroulement non
négociables ?

Il faut oser s’affirmer en tant qu’étre humain On
a tous droit a des égards minimums. On a vu
par exemple lors de certaines négociations un
acheteur a qui on fait boire de I'eau, puis on
'enferme dans une piéce sans acceés aux
toilettes. On met alors la clim, on remet le
chauffage, la personne boit de nouveau, a
besoin d'aller aux toilettes mais ne peut pas,
ne sait plus comment gérer la chose. Il fait en
sorte, ensuite, pendant la négociation de tout
lacher pour sortir au plus vite. Cela s’est déja
VU mais c’est exagéré.

I 'y a aucun cas ouU vous ne pouvez pas
interrompre un entretien pour demander une
pause.

Ex : Je suis parti un jour avec un consultant en
province. On arrive dans la salle face au
patron et six personnes tremblantes devant lui.
La négociation est difficile. Le patron nous
assassine et a un moment, il pose une
question trées embarrassante a laquelle je nai
pas la réponse. Jaurais en fait besoin de
qguelgues minutes de réflexion pour pouvoir
trouver la réponse. Cet homme a 50 ans et moi
25. Le patron s’acharne sur moi et essaie de
faire pression. Et |4, je lui avoue qu’on est parti
trés vite le matin, qu’on n'a pas pris de petit
déjeuner et que j'ai besoin de faire une pause.
Et 1a, tout se dégonfle, le patron propose de
faire une pause, demande a ce quon
m’apporte un café, de quoi grigonter...

Tout le monde se détend, reprend ses esprits.
Puis, on reprend la négociation. Le patron
change alors d'attitude. Il devient paternel a
mon égard et considére alors que je me suis
bien défendu, que jai bien passé le test. Du
coup, il me pose de nouveau les mémes
guestions mais de facon bienveillante. Nous
pouvons alors débuter une vraie conversation
au cours de laquelle je peux répondre a ses
guestions.
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Négocier et conclure
Faut-il detailler son prix ?
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Doit-on préciser dans le détail le prix en
fonction du volume ou présenter un prix global
et négocier selon les différentes conditions ?

Le doute profite au client. Plus vous précisez
votre offre, plus vous pouvez négocier en votre
faveur. Dés que vous le pouvez, quand vous
avez des colts de production connus, quand
vous étes en concurrence, d’'emblée, proposez
une grille tarifaire. Proposez toutes les options,
détaillez les facteurs de coit, les facteurs de

gain de productivité. L'acheteur vous en sera
reconnaissant.

Dans certains cas, vous allez volontairement
masquer votre prix, c'est en fonction du
contexte. Quand le client a mal défini son
projet, quand le client reste vague et qu'il est
qu

asiment impossible de fixer un prix, proposez
lui une fourchette.
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Négocier et conclure
Théorie de 'engagement
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

A partir du moment ou I'acheteur a dit quelque
chose qui vous fache, qui ne vous plait pas, ne
répétez jamais ce qu'il vous a dit. Cela aurait
tendance a ancrer ses dires comme un état de
fait. L'un des enjeux de la négociation est

d’empécher [l'acheteur de sortir un mot
irréparable.

C'est la théorie de I'engagement : a partir du
moment ou il a dit quelque chose, il est obligé
d’aller jusqu'au bout et de s’y tenir méme si
cela ne I'arrange pas.
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Guide de lecture FR16.21

Négocier et conclure
Intensif DVD : le biais d’ancrage

Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Exercice sur I'offre d’ancrage
Vidéo auto-portée
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Guide de lecture FR16.22

Négocier et conclure
Faire silence
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Quand les acheteurs sont plus nombreux que Quand l'acheteur est agressif postez vous
les vendeurs, quand la négociation est difficile, devant lui avec un sourire serein et attendez
n’hésitez pas a lancer des silences. Les guelques instants.

silences calment le jeu et déstabilisent. Ce
n'est pas une technique agressive.
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Négocier et conclure
Ordre des concessions et contreparties
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Avant de faire une concession, validez qu’elle
est bien utile pour I'acheteur et demandez une
contrepartie en échange.

La formule pourrait étre par exemple : « Si
vous étes prét a vous engager sur 40
références, je peux de mon cbté envisager de
faire un effort particulier sur le nombre d’'unités
ce qui réduirait votre engagement financier.
Cela vous intéresse-t-il ? »

Il faut d'emblée Iui poser une question
d’engagement qui permet toujours de conclure
la négociation : « Si nous trouvons ensemble
le moyen de réduire votre risque financier,
seriez-vous prét a accepter dés maintenant
mes 40 références, oui ou non?» Si la
personne dit oui, c’est la conclusion et vous
signez aujourd’hui.
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Négocier et conclure
Echanger concessions et contreparties
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Quand vous répondez a une demande de
concession, il faut d'abord prendre du temps
pour argumenter sur votre produit. Ne pas
lacher tout de suite, sinon, ce serait trop facile
pour le client.

Avant de détailler votre concession, vous
sondez l'acheteur sur la possibilité d'une
contrepartie: «Vous me demandez une
concession. Etes-vous prét de votre coté a une
contrepartie ? » L’'acheteur répond
généralement positivement car il veut savoir
guelle concession vous étes prét a faire.

La formulation est ensuite trés importante.
Vous devez mettre au présent la contrepartie
du client et au conditionnel votre concession.
Concrétement cela donne : « Si vous acceptez
de m'accorder telle et telle chose (les
préciser), a ce moment-la, de mon c6té, je
pourrais envisager de faire un effort
considérable sur mon prix ? »
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Négocier et conclure
Appel d’offre échoué : Que faire ?
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Aprés une négociation ratée, comment faire
pour savoir ce qui s'est passé ?

Il est légitime de demander a son acheteur
d’'avoir un retour sur la négociation : « Merci
pour le temps que vous nous avez accordé,
nous avons pas été retenu. A l'avenir, pour
nous aider, je vais vous demander en
guelgues minutes de nous dire ce qui a
bloqué. »

C’est un échange de bons procédés. Vous
avez fait gratuitement des propositions. La
moindre des choses est que vous en tiriez
guelgue chose pour vous. Rares sont les
acheteurs qui ne vont pas vous répondre.
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Négocier et conclure
Gerer le favoritisme
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Comment lutter contre le favoritisme d'un
acheteur envers tel ou tel vendeur qui est par
exemple son cousin, son ami ... ?

La meilleure méthode : faire de la publicité sur
ce que vous faites et éventuellement, parler de
la dérive de favoritisme que pourrait faire
l'acheteur. Il faut le faire avec tact.

L'objectif est d’avoir un maximum de contacts,
de lobbying pour rendre plus public un
favoritisme ou un autre. Concrétement, si un
associé décide de favoriser une connaissance,
un cousin.., contactez les autres associés pour
leur faire votre proposition. Pour vous
défendre, il vous faut faire votre publicité pour
réduire le poids de l'acheteur qui fait du
favoritisme dans les négociations.
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Négocier et conclure
Geérer les difficultés relationnelles

Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Il peut y avoir des problémes relationnels entre
'acheteur et le vendeur. Quand vous avez le
luxe de pouvoir changer de commercial ou
d’acheteur, faites le. Sinon, faites participer
d’autres acheteurs comme pour le favoritisme.

Vous pouvez aussi faire du méta dialogue :
faire du dialogue sur le dialogue. Vous pouvez
arréter la conversation et dire : « Ecoutez je ne
sais pas si vous ressentez la méme chose que
moi.
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Négocier et conclure
Lancer des leurres
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Tu aurais pu formuler des exigences Un leurre aurait été par exemple de lui
inacceptables par le client. Il se serait insurgé. demander I'exclusivité sur un salon. Face a
Finalement, tu aurais pu lui dire : « Ecoutez, je cela, l'acheteur s'insurge.

vais essayer de faire un effort mais, en
contrepartie... »
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Négocier et conclure
Porte de sortie honorable
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Un exemple: Vous avez une prestation
informatique qui vous est facturé cher car vous
avez un service associé mais vous ne vous en
servez pas. Parallelement, vous avez un
nouveau prestataire qui vous propose une
prestation 50% moins cher. Votre objectif est
de faire baisser de 25% la prestation actuelle.
Comment faire pour donner les moyens a votre
prestataire de baisser son prix sans perdre la
face ?

Vous avez identifié pourquoi il était plus cher.
Le conseil est donc d’aller voir le prestataire,
de faire le bilan avec lui. Vous lui dites que
vous étes satisfait de son travail et que vous
voulez continuer avec lui. Parallélement, vous
lui expliquez que vous vous étes rendu compte
gu’il a une trés forte valeur ajoutée mais que
vous ne l'utilisez pas. Le contrat que vous avez
passé n'est plus celui dont vous avez besoin.
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Négocier et conclure
Négociateurs multiples
Extrait — guide complet disponible sur abonnement

Que faire quand il y a plus d’acheteurs que de
vendeurs ?

Si possible, essayez d'aligner le méme nombre
de personnes de part et d’autre de la table de
négociations. Si ce n’est pas possible, essayez
au moins d’étre deux vendeurs du méme coté.
L'un va commencer & discuter, I'autre va
observer. Le second prend le relais quand le
premier est en difficulté ou lorsqu'’il a besoin de
se reposer. Eventuellement, vous pouvez
mettre au point un code entre vous deux. Vous
pouvez aussi échanger des post-it pour guider
l'autre sur ce qu'il faut développer. Comportez
vous comme dans un rallye : définissez un
pilote et un co-pilote.

Si vous étes seul face a plusieurs acheteurs et
gu'il y a tension, choisissez de préférence
l'interlocuteur gentil. Ignorez les attaques du
méchant. Faites comme si vous n’entendiez
pas l'autre.
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