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LA PERSISTANCE
EST PROFITABLE

Dans un documentaire, on voyait un male
poursuivant avec ardeur une femelle réti-
cente. Le narrateur disait que cette réticence
faisait partie de leur danse d’accouplement et
que le male démontrait sa valeur en étant
ardent, c.-a-d. enthousiaste, constant et pas-
sionné. Véritable peste, il la poussait, la pin-
cait, la bousculait. Pendant 2 jours, il réclame-
ra prés de 10 000 fois les faveurs de sa dul-
cinée avant qu’elle s'abandonne enfin.

e compris que ce chat sauvage ne faisait qu'obéir a une «loi spi-

]rituel]e »: «Demandez et vous recevrez». Directement associé
aux lois du mouvement physique (action/réaction), cet énoncé
fonctionne véritablement.
Or, pour attirer des affaires, si demander est la chose la plus évi-
dente, elle est souvent la plus négligée. A cause de leur expé-
rience de vie, beaucoup de gens pergoivent la demande comme
un risque de rejet. Pourtant, il faut accorder aux autres le droit
de refuser et ce, sans le prendre personnel. Les gens qui n'ont au-
cune bonne raison d'acquiescer ne peuvent que dire non. Il faut
donc leur donner les raisons de dire «oui!».

Sivous demandez quelque chose a quelquun, vous aurez presque

toujours des résultats positifs, si vous suivez ces directives:

1. Sachez ce que vous voulez demander. Clarifiez votre inten-
tion et gardez le cap.

2. Allez droit au but.

3. Assurez-vous que la personne y trouve son compte. Une bonne
négociation comprend des scénarios gagnants pour tous.

4. Pratiquez votre approche. Pensez a ce que vous allez deman-
der et comment vous allez le faire. Imaginez les réactions et
identifiez une réponse pour chaque commentaire.

5. Donnez le temps aux gens de répondre. On attend souvent
moins d'une seconde apres une question avant de poursuivre.

Demandez plus d'une fois. Sachez que la majorité des ventes se

réalisent apres que la commande ait été demandée 5 fois. Soyez

créatif et développez des alternatives au refus!

La regle est de suivre le chemin du ceeur, d'étre sincere dans

votre désir de servir. Donnez aux gens toutes les raisons de vous

écouter et laissez I'Esprit créatif choisir celle qui agira.
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