




Négociez sans compromis !




Les clés pour réussir une négociation.


Citations :

"Négocier avec toi, c'est comme essayer de convaincre un chat de prendre un bain. Bonne chance !" - Le Parrain

"Si les négociations étaient une danse, je serais le roi de l'entortillement des pieds." - La La Land

"Négocier avec toi, c'est comme essayer de trouver une aiguille dans une botte de foin, sauf que la botte de foin est en feu." - Men in Black

"Je suis tellement mauvais en négociation que même les poissons rouges réussiraient à me vendre un bocal." - Le Loup de Wall Street

"Les négociations avec toi sont comme une boîte de chocolats : on ne sait jamais sur quelle absurdité on va tomber." - Forrest Gump

"Quand je négocie, je me sens comme un poisson dans un arbre - complètement perdu." - Alice au pays des merveilles

"Négocier avec toi, c'est comme essayer de jongler avec des méduses - ça pique à chaque fois." - Le Monde de Nemo

"Les négociations avec toi sont comme une partie de cache-cache avec un caméléon... qui est aussi aveugle que moi." - Jurassic Park

"Si les négociations étaient un spectacle de magie, je serais l'expert en tours qui échouent lamentablement." - Le Prestige
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Introduction

Comme chaque mois de février, le stress commence à monter. Mon entretien annuel avec mon N+1 est dans quelques heures, et je n’ai rien préparé…

Je culpabilise mais je sais que j’irai quand même la fleur au fusil parce que je suis paresseux. Comme beaucoup de salariés, j’appréhende cet entretien car c’est certainement la seule occasion de pouvoir demander et défendre une augmentation de salaire.

Je sais que je suis légèrement sous payé et qu’il ne sera pas difficile d’aller chercher au moins  3% d’augmentation cette année. C’est maigre, mais c’est mieux que rien !

2 heures avant l’entretien, comme un avocat avant son procès, je prépare mes arguments, mes contre arguments, ma défense…

A midi j'échange avec Fabien, un de mes collègues, il est frustré car il n’a pas obtenu l’augmentation qu’il désirait. Entre deux tupperware, il m’explique que son entretien était assez musclé, que malgré ses arguments, et sa préparation le chef n’a rien voulu savoir…

Cela s’annonce mal… Je connais mon collègue, il est minutieux, rigoureux, très attaché aux détails, et à l'ordre. Je lui fais confiance pour défendre son point de vue avec des données pertinentes, des graphiques, des tableaux, ou toutes autres statistiques qui pourraient servir son propos.

C’est une qualité dont je suis admiratif car je suis incapable de faire preuve d’une telle rigueur. Je sais aussi que Fabien a horreur de l’injustice. Dans la boite, on connait tous le salaire de nos autres collègues, ça alimente les débats pendant la pause-café/clope !

Je ne lui ai pas demandé, mais je suis prêt à parier qu'il a voulu la même chose que Maxime, notre plus jeune collègue de 25 ans, qui est là depuis peu, mais qui est un peu mieux payé car il a fait une école d’ingénieur.

Fabien est là depuis 7 ans, il a 32 ans, et souhaiterait être rémunéré à la hauteur de ces compétences. C’est logique dit comme ça !

Sauf que de l’autre côté du Ring, notre chef d’équipe, Laurent, ne voit pas les choses du même œil. Il a 39 ans, est ingénieur également et est efficace dans son travail. Il gère globalement bien l’équipe, on n’est pas toujours d’accord avec lui, mais il est plutôt habile pour trouver des compromis et avancer rapidement sur les différents projets.

Je ne le connais pas plus que ça, mais j’ai remarqué qu’il était plutôt proactif et pragmatique dans la gestion des conflits. C’est un compétiteur, qui aime voir les projets avancer et aboutir. Finalement, c’est certainement pour ça qu’il est à ce poste la !

Il est 15h15, c’est l’heure. Je me lève et me dirige vers la salle de réunion. Je croise Laurent qui me sourit et me dit qu’il passe aux toilettes et me rejoint dans la salle d’ici deux minutes.

En attendant, je passe par la cuisine pour boire un verre d’eau et humidifier ma gorge séchée par le stress. Je m’installe ensuite tranquillement dans la salle. La première minute, je me sens stressé mais ce sentiment s’estompe rapidement. Je pense à autre chose en attendant Laurent. Je pense au sport que je vais aller faire ce soir, au nouveau restaurant en centre-ville, où j’ai bien envie d’aller manger, ou au dernier film de Jason Statham qui vient de sortir dans lequel il se bat avec des requins géants… 

Lorsque Laurent arrive, je me sens assez détendu et j’ai un peu la tête ailleurs. On commence l’échange naturellement avec des politesses: “Comment ça va ?”, “Qu’est-ce que tu as prévu ce week-end ?”, “T’as vu le dernier film de Jason Statham ?”...

Après 2 ou 3 minutes de politesse, on parle des projets réalisés cette année, des délais, des coûts… Bref tout ce qui gravite autour de notre activité. Je ne me sens pas stressé sur le moment mais je sais que je vais commencer à rougir lorsqu’on abordera le sujet du salaire.

Pour l’instant, tout se passe bien, il est satisfait de mon travail, et moi du siens, mais toujours avec des points d’amélioration des deux côtés. La discussion est honnête et détendue. Au fil de l’entretien, je lui explique les différents problèmes que l’on a identifiés et comment on les a surmonté.

Volontairement, je me mets à utiliser du vocabulaire qu’il utilise souvent lui aussi: des anglicismes (KPI, deadline, brief, spec, supplier…), des abréviations (KPI, OKR…), tous les ingrédients pour qu’il me comprenne, et plus important, pour lui faire croire qu’il parle à quelqu’un qui lui ressemble.

Sur le moment, cela m’a paru une bonne idée, mais je ne savais pas pourquoi… Aujourd’hui je peux vous dire avec certitude que cette technique dite de Miroir ou Mirroring (pour rester dans les anglicismes) est une des clés de la négociation.

On passe en revue les objectifs de cette année, et ils sont tous atteints largement. Je vois qu’il est content, et je me sens serein pour le moment fatidique.

Après 1h15 d’entretien, c’est lui qui amène le sujet: “Quels sont tes souhaits d’évolution de rémunération pour cette année ? “ me dit-il.

Je lui réponds: “Au vu des objectifs atteints et de loin, de l’argent que je fais gagner à l’entreprise, une évolution de 8% me parait juste, par rapport à mon investissement et à mes compétences. En plus de ça, lorsque je compare mon salaire avec ce que les concurrents proposent à poste et compétence égale, cela me paraît juste et cohérent, qu’en penses-tu ?

Une fois ma réponse terminée, je ne sais absolument pas pourquoi j’ai dit 8%, au lieu des 5% prévu. Sur le moment, je me sentais bien et je me suis senti pousser des ailes certainement…

Il hésite quelques secondes avant de répondre: “8% sur une année, ça va être compliqué, mais par rapport à tes résultats, je peux monter jusqu'à 5%, ce qui me parait faisable avec le budget de l’équipe pour cette année.”

C’est déjà un bon point. Je vois qu’il est honnête et cet effort de transparence est agréable dans notre conversation.

Intérieurement je suis très content car j’ai obtenu ce que je voulais ! Spontanément me viens une idée, voilà ce que je lui dis:

-”J’apprécie que tu fasses un pas vers moi, et j’accepte la proposition d’augmentation de 5%, cependant cela resterait encore un peu en dessous de valeur sur le marché. Qu’est-ce que tu pourrais faire pour que je reste motivé et m’investir à fond dans les projets de la boîte ?

-Il est un peu surpris de cette réponse, mais il réfléchit à nouveau quelque seconde et me dit: “Malheureusement je ne peux pas augmenter davantage ta rémunération pour l’année prochaine, ce que je peux faire c’est appliquer ton augmentation de 5% retro activement sur cette année, et tu recevrais sur ton projet salaire une prime équivalent à un rattrapage d’un an, soit 5% de 2000 Euros (mon salaire net de l’époque), multiplié par 12.

Sur le moment je n’ai pas tout compris, mais ça m’avait l’air bien. Il m’a fallu quelques secondes pour comprendre que cela faisait environ 1200 Euros. C’était appréciable.

Je l’ai remercié pour ce dernier effort qu’il avait fait pour moi. L’entretien se termine, et je retourne à mon poste soulagé.

Alors que je reprends mon travail tranquillement, je continue de cogiter sur la fin de l’entretien: Comment est-il possible qu’il m’ait donné mon augmentation ? Et surtout, comment une seule question spontanée, posée en 2 secondes, m’a fait gagner 1200 Euros d’un coup ?

Ça veut dire quoi négocier ?

Le terme "négocier" tire ses origines du latin "negotiari", composé de "negotium" signifiant "affaire" ou "activité" et du préfixe "ne-", indiquant la négation ou la difficulté. Ainsi, "négocier" peut être perçu comme une action complexe, une sorte de tâche laborieuse qui demande réflexion, compétence et finesse.

Mais au-delà de sa simple étymologie, "négocier" est une fenêtre sur un monde d'interaction humaine où les intentions, les désirs et les compromis se tissent en une toile subtile. Il désigne l'art de discuter, de traiter, et de trouver un terrain d'entente dans un contexte donné. Il va au-delà de la simple négociation commerciale pour englober la communication entre individus, groupes ou nations.

Dans le contexte contemporain, "négocier" incarne la capacité de naviguer à travers les différences, de résoudre des conflits et d'atteindre des accords mutuellement bénéfiques. C'est un équilibre délicat entre la préservation de ses propres intérêts et la considération des besoins et des perspectives des autres parties impliquées.

L'art de négocier transcende les frontières culturelles et les barrières linguistiques. C'est un moyen de construire des ponts entre les personnes, de créer des relations solides et de transformer les divergences en opportunités de croissance et d'apprentissage. Il demande une maîtrise de soi, une écoute active et une empathie profonde pour comprendre les motivations et les émotions sous-jacentes.

Dans votre quête d'épanouissement personnel et de réussite, la maîtrise de l'art de négocier peut être un outil précieux.

J’espère qu'à la fin de ce livre vous aurez plus d’une corde à votre arc pour réussir vos négociations et ne faire aucun compromis.

Soyez inspirant et perspicace.


Partie I : Les bases de l'ennéagramme

Pour manipuler, influencer et négocier, vous devez avant toute chose, déterminer le type de profil de votre interlocuteur. Dans l’introduction, je vous ai exposé les traits de personnalités de Fabien et de Laurent. A la fin de cette partie vous verrez que Fabien est un type 1 et que Laurent est un type 3 !

Pour décrypter rapidement l’interlocuteur, on va utiliser l’ennéagramme.

C’est un outil, peu connu, de connaissance de soi qui a captivé l'attention de nombreux chercheurs et amateurs de développement personnel. Même si on retrouve quelques traces il y a plus de 1000 ans, l’ennéagramme que nous connaissons aujourd’hui a été théorisé dans les années 1960, par un enseignant bolivien nommé Oscar Ichazo, qui a développé un système de classification de la personnalité basé sur neuf types distincts. L’ennéagramme a lui-même suscité des débats animés et des controverses. Certains psychologues et chercheurs ont remis en question sa validité scientifique, arguant qu'il manque de fondement empirique solide. Ils considèrent l'ennéagramme comme une simple théorie subjective sans base factuelle.

Avant d’aborder les différents types de personnalités, je vous mets en garde car l'ennéagramme ne doit pas être pris comme une vérité absolue. Certains critiques prétendent que cela peut être réducteur et limiter notre compréhension de la complexité humaine. Après tout, nous sommes tous une combinaison unique de traits de personnalité et d'expériences. Alors, utilisez l'ennéagramme comme un guide ludique et non comme une étiquette figée indélébile ! A la fin de cette partie, je vous donnerai d’autres outils complémentaires de diagnostic de personnalité.

L'ennéagramme ne se contente pas de nous décrire, il nous invite également à explorer les interactions entre les différents types. Imaginez un dîner où chaque convive représente un type d'ennéagramme.


1.1 Les neuf types de personnalité

[image: ]L’ennéagramme est représenté par un cercle:

Maintenant, parlons des centres de l'ennéagramme. Vous avez peut-être remarqué que les 9 types sont regroupés autour de trois centres : le centre de la tête (mental), le centre du cœur (émotionnel) et le centre du corps (instinctif).

Mais si cette représentation est parfois trop simpliste,  elle peut servir de guide ludique pour explorer nos tendances, nos schémas de comportement et nos dynamiques relationnelles. Ce qui est sûr, c'est que votre tendance principale, disons entre 60% et 90% de votre personnalité, est catégorisable dans l’un des 9 profils de personnalité. Cet outil est un bon point de départ pour la réflexion et la croissance personnelle.

Point important, qu'entend-on par personnalité ?

La personnalité peut être définie comme l'ensemble unique et distinctif des traits, des comportements, des émotions et des pensées qui caractérisent un individu. C'est ce qui fait qu'une personne est différente des autres et lui donne son identité propre.

La personnalité est influencée par les facteurs génétiques, les expériences vécues, l'éducation et l'environnement social dans lequel une personne évolue. Elle peut être stable mais aussi évoluer tout au long de la vie d'une personne. En somme, la personnalité est ce qui nous rend uniques et nous permet d'interagir avec le monde qui nous entoure de manière particulière.

Le but de l'ennéagramme est de comprendre les autres afin que vous puissiez adapter votre communication et votre approche en fonction des besoins et des motivations de votre interlocuteur.

Voici ce que vous attendez, les 9 personnalités différentes qui composent l’ennéagramme:

Personnalité 1:

Le type 1 est le perfectionniste, c’est celui qui aspire à l'excellence et à l'ordre dans tous les aspects de sa vie.

Commençons par les motivations du perfectionniste. Imaginez un cuisinier qui veut créer le plat parfait à chaque fois. Il est motivé par le désir de faire les choses parfaitement, de suivre les règles et de vivre selon des normes et des exigences élevées.

Il est animé par une quête de perfection et d'intégrité personnelle. Selon certaines études, les types ennéagrammes de type 1 sont motivés par le besoin de se sentir moralement justes et de faire ce qui est "correct".

Les points forts du perfectionniste sont qu’il excelle dans l'organisation, la discipline et le sens du devoir. Le Perfectionniste est souvent fiable, consciencieux et minutieux dans son travail et ses relations. Il ne laisse rien au hasard et a un sens aigu de la justice.

Mais, le perfectionniste a aussi ses failles. Imaginez un professeur dur avec lui-même et avec les autres. Le perfectionniste a tendance à être critique, à s'imposer des normes élevées et à les imposer aux autres. Il peut être enclin à l'autocritique et à la rigidité.

Certains types 1 peuvent également avoir du mal à se détendre et à lâcher prise, ce qui peut entraîner du stress et de l'anxiété.

Un type 1 réfléchit et prend des décisions basées sur une analyse approfondie des détails et suit les règles à la lettre. Il a une pensée structurée et méthodique. Il est souvent critique, à la fois envers lui-même et envers les autres. Il a tendance à voir les choses en noir et blanc (de manière binaire) et à rechercher la vérité et la justice.

Quelle est sa faiblesse ? Vous vous en doutez, le perfectionniste apprécie les environnements organisés, les systèmes bien définis et les processus clairs. Il aime être reconnu pour son travail acharné et son intégrité. Cependant, il n'aime pas l'injustice, le chaos et le manque de discipline. Il peut être agacé par la médiocrité et la négligence. De par leur amour de la perfection, les types 1 peuvent être frustrés par l'imperfection, les erreurs (les leurs et celles des autres), le manque de respect des règles, et surtout le manque de rigueur des autres, où ils se doivent d’intervenir pour remettre de l’ordre dans les affaires des autres…

Comment amadouer un perfectionniste ? Le perfectionniste aime être reconnu, que ce soit pour son travail acharné ou son intégrité. Félicitez-le pour ses efforts en lui disant : "Bravo pour ton dévouement et ta recherche de l'excellence ! Tu as corrigé les erreurs et tu es un modèle d'intégrité pour nous tous…" Avec ça, vous taperez dans le mille et vous ferez vibrer sa corde sensible !

Personnalité 2:

Explorons maintenant la personnalité de type 2 de l'ennéagramme: l'altruiste ! Lui, son truc, c’est de se consacrer aux autres et à répondre à leurs besoins (parfois jusqu'au détriment de lui-même).

Commençons par les motivations de l'Altruiste. Imaginez un serveur qui se dévoue à prendre soin des autres. L'Altruiste est motivé par le désir d'être aimé et apprécié en répondant aux besoins des autres. Il trouve sa satisfaction dans le fait de se sentir utile et de faire une différence dans la vie des gens. Typiquement, ce sont des gens qui vont donner énormément en échange de reconnaissance.

Pour illustrer ces points forts: imaginez un ami qui est attentionné, compatissant et dévoué. L'Altruiste excelle dans l'art de l'écoute empathique et de l'attention aux besoins des autres. Il est souvent chaleureux, généreux et plein de compassion.

Mais attention, car il peut être excessivement préoccupé par les besoins des autres au détriment de ses propres besoins. L'Altruiste peut se sentir submergé, voire épuisé, par sa volonté constante de prendre soin des autres. Il peut également être enclin à l'attachement excessif et à la recherche de validation par le biais de ses actions.

C'est un peu comme un serveur qui oublie de se servir lui-même dans sa quête de servir les autres, et qui en devient désagréable car il n’a pas autant de reconnaissance qu’il ne le souhaite !

Comment pouvons-nous accompagner l'Altruiste dans sa générosité ? Pensez à une situation où l'Altruiste se met en quatre pour aider quelqu'un et vous dites avec un sourire : "Attention, tu te perds peut-être dans le labyrinthe de la bonté ! N'oublie pas de prendre soin de toi aussi !"

Dans la mesure où l'Altruiste aime être reconnu pour son dévouement et son soutien. Félicitez-le en disant : "Tu es vraiment une étoile brillante dans la vie des autres. Ta générosité est admirable !" Un peu de reconnaissance et d'appréciation peuvent le nourrir et renforcer son engagement à aider les autres.

En parlant de ce que l'Altruiste aime et n'aime pas, imaginez un philanthrope qui aime être entouré de personnes, partager des moments chaleureux et ressentir une connexion profonde avec les autres. A contrario, il n'aime pas la critique ou le rejet et peut se sentir blessé lorsque ses intentions bienveillantes ne sont pas pleinement reconnues.

Personnalité 3:

Prochaine personnalité : le type 3 ou le performant ! Alors lui, c’est le commercial par excellence ! C’est une personnalité plutôt extravertie (centre social) qui se consacre à l'accomplissement, à la réussite et à l'obtention de résultats.

Commençons par les motivations du Performant. On connait tous quelqu’un qui aspire à briller sous les projecteurs et à être reconnu pour ses réussites. Le Performant est motivé par le désir d'être admiré, respecté et apprécié. Il trouve sa satisfaction dans l'accomplissement de ses objectifs et dans la reconnaissance de ses compétences.

Passons maintenant aux points forts du Performant. Imaginez un entrepreneur qui excelle dans l'art de la présentation, de la persuasion et de l'adaptabilité. Le Performant est souvent charismatique, énergique et confiant. Il possède un grand sens de l'initiative et est capable de mobiliser les autres pour atteindre des objectifs communs. C’est un leader charismatique animé par le succès et l’admiration qu’on lui porte, plutôt que par le fait de diriger. On ne va pas se mentir, c’est celui qui a l’égo le plus surdimensionné.

Dans l’extrême, le type 3 peut être trop préoccupé par l'image qu'il projette et par la recherche de succès à tout prix. Il peut être enclin à se perdre dans les apparences et à négliger ses véritables besoins et désirs. Il peut également ressentir une pression constante pour performer et être victime du syndrome de l'imposteur. C'est un peu comme un acteur qui se sent obligé de toujours jouer un rôle sans jamais pouvoir être lui-même ! Il est influençable dans sa comparaison avec les autres et préférera s'auto saboter plutôt que de voir les autres gagner ou être meilleur que lui. C’est celui que l’on peut qualifier de mauvais perdant car la défaite lui est insupportable. Par extension, il n'aime pas l'inactivité ou la médiocrité. Il peut être frustré par les obstacles qui entravent sa progression.

Pour communiquer efficacement avec le type 3, Il est pertinent d’utiliser la recherche de reconnaissance pour ses réalisations et ses compétences. Imaginez-vous le féliciter en disant : "Bravo pour tes réussites ! Tu es un modèle d'efficacité et de détermination." Un peu de reconnaissance et d'appréciation peuvent nourrir le Performant et ainsi renforcer sa motivation à exceller.

Personnalité 4:

La personnalité de type 4 de l'ennéagramme est l’artiste ! Il recherche la singularité, l'authenticité et l'intensité émotionnelle.

L'Artiste est motivé par le besoin de se sentir unique, spécial et authentique. Il cherche à découvrir son identité personnelle et à exprimer sa créativité de manière originale. Selon certaines études, les types ennéagrammes de type 4 ont tendance à être motivés par le désir de se démarquer, de se sentir compris et d'explorer leur monde intérieur. Comme son nom l’indique, on trouve ce type de profil souvent dans le milieu artistique.

Passons maintenant aux points forts de l'Artiste. Imaginez un écrivain qui possède une sensibilité profonde, une imagination vive et une capacité à capturer les émotions dans ses créations. L'Artiste est souvent intuitif, expressif et capable de voir au-delà des apparences. Il est doué pour explorer la complexité des émotions et pour créer des œuvres qui touchent les autres.

L'artiste est un profil très émotionnel, souvent perçu comme différent ou incompris. Sa sensibilité est plus développée que les profils plus cartésiens comme le type 1 ou le type 3. Logiquement, il peut être plus en proie à des fluctuations émotionnelles intenses et à une tendance à se complaire dans la mélancolie.

L'Artiste peut être enclin à se sentir isolé et différent des autres. Il peut avoir du mal à accepter les compromis et à se sentir insatisfait de la réalité, comme un poète romantique qui se languit dans les dédales de ses émotions !

Si vous avez un type 4 dans votre entourage, vous pouvez facilement l’accompagner dans sa quête d'authenticité. Pensez à une situation où il se laisse emporter par une vague d'émotions et vous lui dites avec un sourire : "Prends garde de ne pas te noyer dans l'océan de tes propres sentiments ! N'oublie pas de revenir à la surface pour respirer l'air frais de la réalité."

L'artiste aime être reconnu pour son originalité et sa sensibilité. Félicitez-le en disant : "Tes créations sont vraiment uniques et touchantes. Je n’ai jamais vu ça ailleurs, tu as vraiment trouvé la parfaite expression de xxxxx, C’est presque du génie artistique !"

Lorsque vous interagissez avec un Artiste, rappelez-vous d'apprécier sa sensibilité et sa créativité uniques. Montrez-lui que vous comprenez et valorisez son besoin d'authenticité et d'expression personnelle. Cela peut être aussi simple que de lui dire : "Tes créations sont vraiment exceptionnelles et touchent mon âme. Continue à être vrai et à explorer ta propre voie artistique." Votre reconnaissance sincère peut nourrir l'Artiste et l'encourager dans sa quête d'authenticité et de beauté.

En parlant de ce que l'artiste aime et n'aime pas, imaginez un rêveur qui aime les expériences profondes, la beauté esthétique et l'authenticité. L'Artiste apprécie également les moments de solitude qui lui permettent de se connecter avec son monde intérieur.

Son aversion est la superficialité, la banalité ou la conformité. Il peut être frustré par les conventions sociales et cherche à se démarquer, par extension il serait même prêt à pratiquer une activité qui ne lui plait pas, si cela lui permet de démarquer de la masse.

L'artiste est souvent en proie à des doutes et à des incertitudes comme un poète qui se débat avec l'idée de sa propre valeur et de sa place dans le monde. L'Artiste a souvent une perception très sensible de lui-même et peut être enclin à la mélancolie et à l'auto-analyse. Il peut se perdre dans ses propres pensées et se laisser submerger par ses émotions. C'est un peu comme un peintre qui se tient devant une toile blanche et se demande si son art sera jamais apprécié ou compris.

Personnalité 5:

Passons au type 5 de l'ennéagramme, le chercheur de connaissance ou l’expert ! Commençons par les motivations du Chercheur de Connaissance. Imaginez-vous un scientifique qui a soif de comprendre le monde qui l'entoure. Le Chercheur de Connaissance est animé par le besoin de trouver des réponses, d'acquérir des connaissances approfondies et de développer une expertise dans son domaine d'intérêt. Il trouve sa satisfaction dans l'exploration intellectuelle et dans la quête de la vérité.

Il est naturellement à l’aise avec la réflexion et la capacité à voir les choses sous un angle différent. L’expert est souvent perspicace, rationnel et capable de saisir des concepts complexes. Il possède une capacité unique à synthétiser et à organiser les informations.

Dis comme ça, ça fait très premier de la classe, mais cela n’a aucun rapport. Pour un type 5, le revers de la médaille est qu’il peut se retirer dans sa tour d'ivoire et éviter les interactions sociales pour préserver son énergie mentale. Cela ne le dérange pas de faire de la rétention d'informations et au partage limité de ses connaissances.

Il peut également avoir du mal à exprimer ses émotions et à se connecter de manière profonde avec les autres, comme un bibliothécaire qui préfère les livres aux conversations !

Comme beaucoup d’autres types de personnalité, l’expert aime être reconnu pour son expertise et son savoir. Si vous voulez vous mettre un expert dans la poche, alors félicitez le en disant : "Tu es vraiment une encyclopédie vivante ! Ta maîtrise du sujet est impressionnante…"

Le Chercheur de Connaissance est le premier profil cérébral de l'ennéagramme, il est plutôt introvertie et donc apprécie les moments de calme qui lui permettent de se ressourcer mentalement ou de penser. De manière générale, il n'aime pas les interruptions constantes, les demandes excessives sur son temps et les situations imprévues qui l'épuisent émotionnellement. Il peut se sentir submergé par les interactions sociales prolongées.

Dans ses interactions avec les autres, le type 5 peut paraître maladroit ou ennuyant car son but inconscient est de transmettre des connaissances ou d’être reconnu comme un expert. Petit exemple, si lors d’une soirée vous rencontrez quelqu’un qui a tout vu et tout fait alors qu’il n’a que 20 ans, alors vous êtes certainement face à un type 5. Si vous parlez de votre dernier voyage en Thaïlande, alors il aura toujours une anecdote ou une histoire à raconter sur la Thaïlande, pour vous montrer qu’il s’y connaît mieux que vous, même s’il n’y est jamais allé, si après vous parlez du domaine très technique, alors il cherchera à vous expliquer votre métier, alors qu’il n’y connait rien… C’est pourquoi certaines interactions sociales avec le type 5 sont parfois compliquées.

Personnalité 6:

On poursuit dans le monde intrigant des personnalités avec le type 6 de l'ennéagramme: le Loyaliste !

Qu’est-ce qu’un loyaliste ? Pour faire simple, imaginez un détective qui cherche à anticiper les problèmes, à se sentir en sécurité et à préserver l'harmonie dans son environnement. Le Loyaliste est motivé par le besoin de trouver des repères, de se sentir protégé et de créer des liens solides avec les autres. Il trouve sa satisfaction dans la loyauté, la fiabilité et le soutien mutuel.

Typiquement, le type 6 est celui qui a des valeurs, plutôt conservateur sur beaucoup de sujets, avec un fort besoin de sécurité et d’anticipation du danger. Le profil 6 est particulier car il est à la fois commun mais souvent difficile de s’y identifier clairement, le besoin de sécurité est recherché par beaucoup mais le type 6 en a fait son objectif de vie. Il est allergique au risque et se raccroche à ce qu’il connaît par sécurité.

Parmi ces points forts, on notera que le type 6 est attentif, responsable et prévoyant. Le Loyaliste a une grande capacité à anticiper les problèmes, à évaluer les risques et à prendre des mesures pour se protéger et protéger ses proches. Il est également connu pour sa loyauté envers ses amis et sa volonté d'apporter son soutien dans les moments difficiles. Les types ennéagrammes 6 sont souvent perçus comme étant des personnes fiables, dévouées et soucieuses du bien-être des autres.

Comme chaque profil, le type 6 a aussi son côté obscur. Dans certaines situations il peut être en proie à l'anxiété et à la méfiance excessive envers les autres. Sa devise type: “Prudence est mère de sûreté”.

Le Loyaliste peut être enclin à la peur de l'abandon, à la recherche de certitudes et à la tendance à se préparer au pire scénario possible. Il peut avoir du mal à faire confiance aux autres et à prendre des décisions sans avoir recueilli suffisamment d'informations. C'est un peu comme un paranoïaque qui se méfie de chaque ombre ou de chaque bruit !

Si vous avez un type 6 dans votre entourage, alors vous pouvez l’accompagner dans sa quête de sécurité, comment ? Pensez à une situation où le Loyaliste vous demande votre opinion sur un sujet et vous lui dites avec un sourire : "Je sais que tu veux peser tous les pour et les contre, mais rappelle-toi que parfois il faut aussi écouter ton instinct et te faire confiance, il est normal de faire des erreurs, et il faut s’en servir pour apprendre et être plus performant…"

Dans la mesure où il apprécie l’avis des autres, surtout ceux de sa communauté, qui sont probablement d’autres types 6, vous pouvez l’encourager en disant : "Je sais que tu prendras la meilleure décision, je te fais confiance pour choisir de manière réfléchie et prudente."

Le Loyaliste recherche et apprécie les personnes sur lesquelles il peut compter et qui lui offrent un sentiment de soutien. Cependant, il n'aime pas l'incertitude, l'instabilité et les situations qui mettent en péril sa sécurité ou celle de ses proches. Il peut être frustré par les imprévus et les changements brusques. Les types 6 apprécient la stabilité et le soutien, mais peuvent également être sensibles au stress et à l'anxiété. Dans la mesure où il est très loyal, il peut s’investir et donner beaucoup, en revanche, s’il a le sentiment d’être trahi, vous ne ferez probablement plus jamais affaire avec lui !

En résumé, mes amis, le Loyaliste cherche à se sentir en sécurité, à anticiper les problèmes et à intégrer une communauté d’autres types 6 qui œuvre pour un but commun. Il est motivé par le besoin de stabilité et de soutien. Le Loyaliste possède des forces dans la prévoyance, la loyauté et la capacité à évaluer les risques, mais peut également être enclin à l'anxiété et à la méfiance excessive. Apprécions la fiabilité du Loyaliste tout en lui rappelant l'importance de l'équilibre et de la confiance en soi.

Personnalité 7:

Avant, avant dernière personnalité de l’ennéagramme, le type 7 ou l’épicurien. Son objectif est simple, profiter de tout et éviter les contraintes.

Commençons par ses motivations: l’épicurien cherche avant tout à vivre pleinement, à s'amuser et à profiter des plaisirs de la vie. L'Épicurien est motivé par le besoin de trouver du bonheur, de l'excitation et de l'épanouissement personnel. Il recherche les expériences positives, les rencontres stimulantes et les aventures qui font vibrer son âme.

Ses points forts: sa créativité, son enthousiasme et surtout il est capable de voir le côté positif de toutes les situations. L'Épicurien a un esprit ouvert et est souvent considéré comme une source d'énergie et de joie pour les autres. Il est doué pour transformer les moments ordinaires en expériences extraordinaires et pour inspirer les autres à se laisser emporter par la magie de la vie. C’est un très bon ami ou compagnon.

Dans ces mauvais jours, l’épicurien peut être en proie à l'insatisfaction chronique, à l'impatience et à l'évitement des situations désagréables. Le type 7 peut avoir du mal à faire face aux émotions négatives et peut chercher à les éviter en se lançant constamment dans de nouvelles expériences. Il peut également avoir du mal à s'engager sur le long terme et à approfondir ses relations. C'est un peu comme un globe-trotter qui collectionne les souvenirs mais qui a du mal à s'attacher à un seul endroit. Il préfère abandonner et garder un bon souvenir plutôt que de creuser au risque de se heurter à une complication. C’est également un profil qui a tendance à commencer beaucoup de sujets en parallèle, sans pour autant les finir.

Un épicurien est attiré par le positif et le plaisir. Vous pouvez les accompagner en communiquant avec eux en faisant vibrer leur corde sensible du plaisir: “n'oublie pas de profiter de la beauté de l'instant présent. Parfois, les plus grandes aventures sont celles que nous vivons ici et maintenant, sans chercher toujours plus loin."

Si vous cherchez à les convaincre, faites l’inverse et mettez en avant les contraintes: “On ne devrait pas faire ça, c’est beaucoup de travail, tu t’imagines te lever à 5h du matin tous les jours, sans oublier la charge mentale, et la perte financière que cela représente, c’est une contrainte par rapport à notre vie actuelle …”.

L’épicurien aime également être entouré de personnes positives et enthousiastes. Imaginez-vous lui offrir un compliment en disant : "Ta joie de vivre est contagieuse ! J'adore ton énergie et ta capacité à transformer les moments ordinaires en expériences extraordinaires…” Essayez et vous verrez que ces mots simples résonneront en lui comme par magie.

En parlant de ce que l'Épicurien aime et n'aime pas, son but ultime est la liberté, les nouvelles expériences et les rencontres stimulantes. L'Épicurien apprécie également les moments de rire, de plaisir et de légèreté. Son aversion est la monotonie, l'ennui et les situations qui l'entravent ou l'emprisonnent. Il peut se sentir étouffé par les routines et les contraintes.

En résumé, l'Épicurien de l'ennéagramme  aspire à trouver du bonheur, de l'excitation et de l'épanouissement personnel. Il est motivé par le besoin de se sentir libre et de rechercher le plaisir. L'Épicurien possède des forces dans l'optimisme, la créativité et la capacité à profiter des petits plaisirs de la vie, mais peut également être enclin à l'insatisfaction chronique et à l'évitement des situations désagréables.

Personnalité 8:

On y est presque, l’avant dernier est le type 8, aussi appelé Leader. Lui, son truc, c’est de diriger, et de montrer qu’il est fort (ou sans faiblesse) !

Comme son profil l’indique, la compulsion du Leader est de diriger, de mener, de protéger les autres, de prendre les devants et de faire preuve de force dans toutes les situations. Le Leader est motivé par le besoin de contrôle, de compétence et d'autonomie. Il cherche à créer un environnement sûr et à assumer la responsabilité de la situation. Il se nourrit de sa volonté de paraître fort aux regards des autres.

Un leader est entreprenant et entraînant. Il est souvent courageux, confiant et capable de prendre des décisions difficiles, c’est d’ailleurs ce qu’il aime. Le Leader a une forte présence et est souvent considéré comme charismatique et inspirant par les autres. Il possède une grande énergie et une détermination inébranlable qui lui permettent de réaliser ses objectifs. Il a soif d’adrénaline et aime les défis ou les situations compliquées ! Il est fan de course de voitures, de sport de combat, ou de tout autre moyen de ressentir de l’adrénaline ou de l’excitation… Il aime se mesurer aux autres et gagner (un peu comme le type 3 sauf que le type 8 cherche d’abord à paraître fort, plutôt que la victoire).

Les types 8 ont souvent un “gros caractère” et ils n’ont pas peur de la confrontation. De nature franche, ils n'hésitent pas à exprimer leur point de vue sur une situation ou une personne même si ce n’est pas agréable à entendre. Lorsque la situation les dépasse, le leader peut être en proie à l'entêtement, à l'agressivité et à la tendance à imposer ses opinions aux autres. Dans la mesure où il est capable de prendre beaucoup sur lui, pour montrer sa force, il peut parfois avoir du mal à faire preuve d'empathie et à reconnaître les vulnérabilités des autres. Il peut aussi ressentir un besoin fort de contrôler les situations et de résister à toute forme de faiblesse perçue. Un peu comme un lion qui rugit pour affirmer sa domination !

Si vous connaissez un type 8, alors vous pourrez l’accompagner dans sa quête de force et de pouvoir. Pensez à une situation où le Leader manifeste une forte volonté et vous lui dites : "Rappelle-toi que parfois, la meilleure façon de gagner est de laisser les autres briller à tes côtés. Tu es déjà un lion puissant, mais imagine combien ton impact pourrait être encore plus grand si tu utilisais ta force pour soutenir les autres." Le champ lexical de la force, de la puissance ou du pouvoir agit comme une berceuse magique qui résonne aux oreilles du type 8.

Vous pourrez également utiliser son penchant pour son égo surdimensionné pour gagner vos échanges. Dans la mesure où il aime être respecté et admiré pour ses compétences et son courage: “Les autres disent que tu es quelqu’un d’inspirant et de moteur, c’est une de tes grande qualité, pour continuer sur cette lancée, pourrais-tu…”.

Pour le mettre en difficulté, vous pouvez insister sur le fait qu’il n'aime pas l'injustice, la faiblesse perçue et les situations où il est limité dans son pouvoir. Il peut être frustré par les personnes qui ne font pas preuve de courage ou qui manquent de loyauté. Le priver de contrôle ou le contraindre à se faire passer pour un “faible” est une bonne stratégie contre le type 8. On verra ça dans un exemple juste après.

Le Leader est motivé par le désir d'avoir le contrôle et le pouvoir sur sa vie et son environnement. Il aspire à être autonome et à protéger les autres. Il trouve sa satisfaction dans la prise de décisions rapides et efficaces, dans la résolution de problèmes et dans la protection de ceux qui lui sont chers. Cependant, cette quête de pouvoir peut mener à une certaine tendance à vouloir tout contrôler et à imposer son point de vue aux autres. Le Leader est comme un lion qui rugit pour affirmer sa domination, mais qui peut parfois être un peu trop autoritaire.

Les forces du Leader résident dans sa confiance en lui et sa détermination. Il est connu pour son courage, sa résilience et sa capacité à prendre des décisions difficiles. Le Leader est un guide, un protecteur et une source d'inspiration pour ceux qui l'entourent. Il possède une grande énergie et une volonté inébranlable, ce qui lui permet de réaliser ses objectifs et de surmonter les obstacles qui se dressent sur son chemin. Le Leader est souvent perçu comme une figure charismatique et influente, capable d'inspirer les autres à se dépasser et à atteindre de nouveaux sommets.

Personnalité 9:

On y est ! La dernière personnalité de l’ennéagramme, voici le type 9 aussi appelé Pacifiste ! Son but: éviter les conflits et être un soutien pour les autres.

Le type 9 est comme un jardin zen où la tranquillité, l'harmonie et l'évitement des conflits sont les maîtres-mots. Le pacifiste est motivé par le besoin de maintenir la paix et l'équilibre dans ses relations et son environnement. Il cherche à éviter les confrontations, à favoriser l'entente et à créer une atmosphère sereine.

Sa compulsion est l’acceptation et le soutien, il vit littéralement pour ça. Ainsi ses forces résident dans sa grande capacité d’écoute et d'une capacité innée à comprendre les points de vue des autres. Le pacifiste est souvent perçu comme une personne aimable, tolérante et facile à vivre. Il possède une grande capacité d'empathie et de compréhension, ce qui lui permet de créer des liens harmonieux avec les autres. Il est également connu pour sa capacité à trouver des solutions pacifiques aux conflits et à apaiser les tensions. C’est le médiateur par excellence: le premier qui ira séparer deux personnes en train de se battre, ou celui qui restera avec quelqu’un de malade…

Dans sa recherche d’harmonie, le type 9 à une fâcheuse tendance à rester dans un environnement sans volonté d’aller plus loin, tant que la situation est paisible. Il est souvent victime de la procrastination, à la passivité et à l'oubli de ses propres besoins. Le pacifiste peut avoir du mal à s'affirmer et à exprimer ses opinions, préférant éviter les conflits plutôt que de se confronter aux autres. Il peut également être enclin à la résistance au changement et à l'auto-négligence. C'est aussi un rêveur, il est facile pour lui de se perdre dans ses pensées en imaginant une meilleure situation ou un environnement plus reposant. C’est également le type qui aura de la motivation à l’instant t pour démarrer un projet, mais qui n’ira jamais au bout.

Si vous avez un ami pacifiste, soutenez le en le forçant à s’exprimer: "Rappelle-toi que ta voix compte et que tes idées méritent d'être entendues. Qu’est-ce que tu ferais dans cette situation ? Tu peux soumettre ton idée aux autres avant que le ton ne commence à monter…"

Notez que le pacifiste aime la stabilité, l'harmonie et la tranquillité. Vous pouvez l’encourager de la manière suivante : "Ta présence calme et rassurante apporte une véritable paix à ceux qui t'entourent. Ta capacité à créer un environnement harmonieux est vraiment admirable."

En parlant de ce que le pacifiste aime et n'aime pas, ce type de profil apprécie également la compagnie des autres, tant qu'elle favorise l'harmonie et l'entente. Cependant, il n'aime pas les situations conflictuelles, les confrontations directes et les perturbations de son équilibre intérieur. Il peut se sentir mal à l'aise face aux conflits et chercher à les éviter autant que possible, au point même d’en être malade.


Synthèse:
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1.2 Identifier les motivations

Maintenant que vous avez la base de l'ennéagramme, vous avez certainement déjà identifié certains de vos amis, parents, ou peut-être vous-même. Vous verrez qu’il est parfois complexe de trouver son propre profil, alors que vous vous connaissez mieux que personne.

Peut-être que vous vous identifier à un profil particulier, mais que vous avez des affinités avec un ou deux autres profils. Rassurez-vous, c’est normal ! Si vous avez un doute entre plusieurs profils, identifiez la compulsion qui vous ressemble le plus. Gardez à l’esprit que même deux profils similaires peuvent avoir des comportements, des objectifs et des visions de la vie très différentes. L’un peut être extraverti, l’autre introvertie, l’un peut être rationnel, l’autre émotionnel… Toutes les variantes sont possibles !

Autre point important, si vous vous identifiez à deux profils côte à côte dans l'ennéagramme, c’est normal ! Dans ce cas, on dit que vous avez développé une "aile” par rapport à votre base. Imaginons que vous soyez un type 7 (épicurien) et que vous avez aussi des traits de personnalités proches avec le 6 (loyaliste), alors vous avez une base en 7 et une aile en 6. Logiquement, vous pouvez développer deux ailes, correspondant aux deux profils à côté du vôtre. Dans le cas d’une base en 7, il peut avoir une aile 6 et une aile 8.

Généralement, nous avons une aile, par rapport à notre profil de base, mais deux ailes est également possible (quoique plus rare).

Les ailes marchent uniquement avec les deux profils proches du vôtre. Vous ne pouvez pas avoir d’ailes avec des profils plus éloignés dans l'ennéagramme. Si vous êtes une base 7, vous ne pouvez pas avoir d’ailes avec les profils, 1, 2, 3, 4, 5 et 9 !

J’espère que vous y voyez plus clair ! Et que cela a débloqué votre compréhension des profils.

Si vraiment, vous n’arrivez pas à évaluer votre profil, ce n’est pas un souci, les profils énnéagrammatiques sont issus de notre caractère mêlé à nos expériences. En d’autres termes, ils sont en constante évolution. Généralement, on estime que le profil ne bouge plus trop à partir de 25/30 ans.

Maintenant que vous connaissez les 9 profils, vous avez fait 50% du chemin pour être un roi de la négociation, les 50%, c’est de reconnaître à quel type vous avez à faire !

Comment identifier les différents types de personnalités ?

Commençons par la personnalité de type 1, le Perfectionniste. Ces individus sont motivés par le désir de faire les choses correctement, minutieusement et de respecter les règles et les normes. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Qu'est-ce qui vous irrite le plus dans les autres ?" ou "Quelles sont les erreurs que vous avez du mal à accepter ?" Les perfectionnistes ont tendance à réagir avec frustration face aux erreurs et aux imperfections, et ils sont motivés par le besoin de faire preuve d'intégrité et de responsabilité.

Attitudes du type 1 :

Souci du détail et recherche de la perfection : Les personnes de type 1 ont tendance à être très attentives aux détails et à s'efforcer de tout faire correctement.

Critique envers elles-mêmes et les autres : Elles ont souvent une voix intérieure critique qui les pousse à s'améliorer constamment et à attendre la même chose des autres.

Rigueur morale : Elles sont souvent guidées par des principes moraux stricts et s'efforcent d'être justes et éthiques dans toutes leurs actions.

Contrôle de soi : Les personnes de type 1 ont généralement une maîtrise de soi élevée et peuvent être perçues comme étant réservées ou retenues émotionnellement.

Réflexion du type 1 :

Pensée dichotomique : Elles ont tendance à voir les situations en noir et blanc, avec peu de nuances, ce qui peut les amener à être très catégoriques dans leurs opinions.

Auto-analyse : Les perfectionnistes ont l'habitude de se remettre en question et de réfléchir sur leurs actions pour s'améliorer continuellement.

Besoin de structure : Ils préfèrent généralement un environnement organisé et très structuré où les règles et les normes sont claires.

Remarques du type 1 :

"Cela doit être fait parfaitement."

"Il y a toujours place à l'amélioration."

"C'est injuste !"

"Nous devrions suivre les règles à la lettre."

“C’est la procédure, il faut la suivre”

Passons ensuite à la personnalité de type 2, l'Altruiste. Ces individus sont motivés par le désir d'aider les autres et de se sentir appréciés et aimés en retour. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Quelle est la chose la plus gratifiante pour vous dans les relations avec les autres ?" ou "Quels sont les gestes que vous faites pour montrer votre amour et votre soutien ?" Les Altruistes ont tendance à réagir avec compassion et générosité envers les autres, et ils sont motivés par le besoin de se sentir indispensables et aimés.

Attitudes du type 2 :

Empathie et sensibilité : Les personnes de type 2 sont souvent très attentives aux émotions des autres et cherchent à les comprendre et à les soutenir.

Besoin d'être appréciées : Elles ont souvent un désir profond d'être aimées et appréciées pour leur aide et leur dévouement envers les autres.

Générosité et altruisme : Les aidants ont un instinct naturel pour aider les autres et sont souvent prêts à donner beaucoup d'eux-mêmes pour satisfaire les besoins des autres.

Réflexion du type 2 :

Identification émotionnelle : Les personnes de type 2 peuvent être tellement centrées sur les besoins des autres qu'elles ont parfois du mal à identifier leurs propres désirs et émotions.

Besoin d'être utile : Elles trouvent souvent leur valeur personnelle dans leur capacité à être utiles et à aider les autres.

Sensibilité aux signes d'appel à l'aide : Elles sont généralement très sensibles aux signes de détresse des autres et peuvent être rapidement présentes pour apporter leur soutien.

Remarques du type 2 :

"Comment puis-je t'aider ?"

"Je suis là pour toi, quoi qu'il arrive."

"N'hésite pas à me demander si tu as besoin de quelque chose."

"Je me sens utile lorsque je peux aider les autres."

Continuons avec la personnalité de type 3, le Performeur. Ces individus sont motivés par le désir de réussir, d'être admirés et de se sentir compétents. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Qu'est-ce qui vous rend fier de vous-même ?" ou "Quels sont vos objectifs et quels sacrifices êtes-vous prêt à faire pour les atteindre ?" Les Performeurs ont tendance à réagir avec ambition et détermination face aux défis, et ils sont motivés par le besoin de se sentir valorisés et reconnus pour leurs réussites.

Attitudes du type 3 :

Ambitieux et orienté vers le succès : Les personnes de type 3 ont un fort désir de réussite et ont tendance à se fixer des objectifs élevés pour atteindre le succès dans leur vie.

Image de soi valorisée : Elles sont conscientes de leur image et cherchent souvent à projeter une image de succès et de compétence aux yeux des autres.

Adaptabilité sociale : Les performeurs sont généralement capables de s'adapter facilement aux différents milieux sociaux pour réussir et être bien perçus.

Réflexion du type 3 :

Préoccupé par l'apparence : Les personnes de type 3 peuvent être soucieuses de leur image publique et sont attentives à la manière dont elles sont perçues par les autres.

Besoin de reconnaissance : Elles cherchent souvent la reconnaissance et les éloges pour leurs réalisations et leur travail acharné.

Tendance à se sur-impliquer : Les performeurs peuvent avoir tendance à s'investir dans de nombreuses activités pour prouver leur valeur et leur compétence.

Remarques du type 3 :

"J'ai réussi à accomplir cela."

"Je suis toujours le meilleur dans ce que je fais."

"Je vais me débrouiller pour y arriver."

"Je dois paraître sous mon meilleur jour."

Voyons maintenant la personnalité de type 4, le Romantique. Ces individus sont motivés par le désir d'être uniques, d'exprimer leurs émotions profondes et d'être compris. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Qu'est-ce qui vous rend différent des autres ?" ou "Quels sont vos intérêts créatifs et comment les utilisez-vous pour exprimer vos émotions ?" Les Romantiques ont tendance à réagir avec sensibilité et à chercher à se démarquer par leur originalité, et ils sont motivés par le besoin de se sentir authentiques et spéciaux.

Attitudes du type 4:

Sensibilité émotionnelle : Les personnes de type 4 sont souvent profondément conscientes de leurs émotions et ont une forte capacité à ressentir intensément.

Besoin d'unicité : Les individualistes ont généralement un fort désir d'être différents et uniques, ce qui les amène à cultiver leur individualité.

Recherche de sens : Ils sont souvent en quête de sens et cherchent à comprendre leur place dans le monde.

Réflexion du type 4 :

Rêveurs créatifs : Les types 4 ont souvent une imagination débordante et peuvent être attirés par les arts et l'expression créative.

Tendance à se comparer : Ils peuvent se comparer aux autres et se sentir incomplets ou différents, ce qui peut parfois conduire à un sentiment de mélancolie ou d'envie.

Introspection : Les individualistes ont tendance à s'auto-analyser et à réfléchir sur leurs émotions et leurs expériences.

Remarques du type 4 :

"Je me sens différent(e) des autres."

"Je suis tellement submergé(e) par mes émotions."

"Je ne peux pas m'empêcher de créer."

"Je recherche constamment le sens de la vie."

Continuons avec la personnalité de type 5, l'Observateur. Ces individus sont motivés par le désir de comprendre le monde qui les entoure et de préserver leur énergie. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Qu’est ce qui te fascine le plus ?" ou "Comment rechargez-vous vos batteries lorsque vous vous sentez épuisé ?" Les observateurs ont tendance à réagir avec curiosité et retenue, et ils sont motivés par le besoin de préserver leurs ressources mentales et émotionnelles.

Attitudes du type 5 :

Besoin d'intimité et de solitude : Les personnes de type 5 ont généralement besoin de temps seul pour recharger leurs batteries et approfondir leur réflexion.

Recherche de connaissances : Ils ont soif de connaissances et aiment approfondir leurs sujets d'intérêt.

Réticence à exprimer leurs émotions : Les observateurs ont souvent du mal à partager leurs émotions avec les autres et préfèrent garder une certaine distance émotionnelle.

Réflexion du type 5 :

Esprit analytique : Les types 5 ont une forte propension à l'analyse et à la réflexion, ce qui les rend souvent excellents dans les domaines de la recherche et de la résolution de problèmes.

Besoin de comprendre le monde : Ils cherchent à comprendre en profondeur le fonctionnement des choses et peuvent parfois se perdre dans leurs pensées.

Réticence à demander de l'aide : Les penseurs ont tendance à vouloir se débrouiller seuls et peuvent hésiter à demander de l'aide aux autres.

Remarques du type 5 :

"J'ai besoin de plus de temps pour réfléchir à cela."

"Je préfère observer avant de participer."

"Je me sens plus à l'aise dans mon monde intérieur."

"Je suis passionné(e) par l'acquisition de connaissances."

Passons maintenant à la personnalité de type 6, le Loyaliste. Ces individus sont motivés par le désir de se sentir en sécurité et protégés. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Quelles sont vos peurs les plus profondes ?" ou "Comment réagissez-vous face à l'incertitude et aux situations stressantes ?" Les Loyalistes ont tendance à réagir avec prudence et à chercher des soutiens fiables, et ils sont motivés par le besoin de se sentir en confiance et entourés de personnes sur lesquelles ils peuvent compter.

Attitudes du type 6 :

Recherche de sécurité : Les personnes de type 6 ont généralement un fort besoin de sécurité et de stabilité dans leur vie.

Méfiance et scepticisme : Les loyaux ont tendance à être méfiants vis-à-vis des autres et peuvent avoir besoin de temps pour accorder leur confiance.

Fidélité et engagement : Ils sont souvent loyaux envers leurs proches et s'engagent fortement dans les relations qu'ils considèrent comme sûres.

Réflexion du type 6 :

Anticipation des problèmes : Les sceptiques ont souvent un esprit prévoyant et peuvent anticiper les problèmes potentiels afin de se préparer à toute éventualité.

Besoin de soutien et de conseils : Ils peuvent chercher l'avis des autres pour se rassurer et prendre des décisions.

Tendance à l'anxiété : Les personnes de type 6 peuvent être sujettes à l'anxiété et à l'inquiétude face à l'incertitude.

Remarques du type 6 :

"Je ne sais pas si je peux faire confiance à cette personne."

"Je dois me sentir en sécurité avant de prendre une décision."

"Qu'est-ce qui pourrait mal tourner ?"

"J'ai besoin d'un soutien solide pour me sentir rassuré(e)."

Passons à la personnalité de type 7, l'Épicurien. Ces individus sont motivés par le désir de vivre des expériences positives, de s'amuser et d'éviter les contraintes. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Quelles sont vos passions et vos activités préférées ?" ou "Comment réagissez-vous face à l'ennui ou à la monotonie ?" Les Épicuriens ont tendance à réagir avec enthousiasme et à rechercher constamment de nouvelles opportunités, et ils sont motivés par le besoin de se sentir libres et de profiter pleinement de la vie.

Attitudes du type 7 :

Recherche du plaisir et de l'aventure : Les personnes de type 7 ont généralement un désir intense d'expérimenter de nouvelles choses, de s'amuser et de profiter de la vie.

Évitement de la douleur et de l'ennui : Les épicuriens ont tendance à éviter les situations qui pourraient être douloureuses ou ennuyeuses, cherchant plutôt des expériences stimulantes et agréables.

Optimisme et positivité : Ils ont souvent un optimisme naturel et cherchent à voir le bon côté des choses, même dans des moments difficiles.

Réflexion du type 7 :

Fuite de l'engagement : Les personnes de type 7 peuvent avoir du mal à s'engager dans des relations profondes ou à se concentrer sur une seule chose à la fois.

Besoin de liberté : Ils ont généralement besoin de liberté et d'indépendance pour poursuivre leurs intérêts et leurs passions.

Peur de manquer : Les épicuriens peuvent ressentir une peur de manquer quelque chose d'excitant ou d'intéressant s'ils s'engagent dans une seule chose.

Remarques du type 7 :

"J'ai tellement d'idées et de projets en tête !"

"Je veux explorer de nouveaux endroits et rencontrer de nouvelles personnes."

"Je veux m'amuser et profiter de chaque instant."

"Je ne veux pas être coincé(e) à un endroit ou dans une routine."

Attardons-nous maintenant à la personnalité de type 8, le Leader. Ces individus sont motivés par le désir de contrôler leur environnement et de protéger les autres. Pour les reconnaître, posez-leur des questions comme : "Comment réagissez-vous face à l'injustice ?" ou "Qu'est-ce qui vous pousse à prendre des décisions rapides et à agir avec détermination ?" Les Leaders ont tendance à réagir avec force et à chercher à avoir un impact significatif, et ils sont motivés par le besoin de se sentir puissants et autonomes.

Attitudes du type 8 :

Forte personnalité : Les personnes de type 8 ont généralement une personnalité dominante et assertive. Elles ont tendance à prendre les choses en main.

Besoin de contrôle : Les chefs ont un fort besoin de contrôler leur environnement et les situations dans lesquelles ils se trouvent.

Défense de l'injustice : Ils ont souvent un sens aigu de la justice et sont prêts à se battre pour protéger les droits des autres ou les leurs.

Réflexion du type 8 :

Confiance en soi : Les types 8 ont souvent une confiance en eux inébranlable, ce qui peut les rendre charismatiques et influents.

Défis et confrontations : Ils n'ont pas peur d'affronter les conflits et de prendre des décisions difficiles si nécessaire.

Sensibilité sous une carapace : Bien que les chefs puissent sembler forts et imperturbables, ils peuvent également être sensibles et vulnérables sous leur carapace protectrice.

Remarques du type 8 :

"Je prends les choses en main."

"Je ne me laisse pas marcher sur les pieds."

"Il est important de se défendre."

"Je ne supporte pas l'injustice."

Terminons avec la personnalité de type 9, le pacifiste. Pour reconnaître un pacifiste, observez leur approche de la confrontation et du conflit. Les Pacifistes ont tendance à éviter les confrontations directes et à chercher des solutions pacifiques. Posez-leur des questions comme : "Comment réagissez-vous lorsqu'il y a des tensions ou des désaccords au sein d'un groupe ?" ou "Qu'est-ce qui vous met le plus mal à l'aise dans les situations conflictuelles ?" Les Pacifistes peuvent réagir en cherchant à apaiser les tensions et à trouver des compromis, souvent au détriment de leurs propres besoins.

Attitudes du type 9 :

Tendance à l'harmonie : Les personnes de type 9 ont généralement un désir profond de maintenir la paix et l'harmonie dans leurs relations avec les autres.

Évitement des conflits : Les pacificateurs ont tendance à éviter les confrontations directes et préfèrent souvent garder leurs opinions pour eux-mêmes afin de maintenir la paix.

Facilité à se plier aux autres : Ils peuvent se montrer accommodants et s'adapter facilement aux besoins et aux désirs des autres.

Réflexion du type 9 :

Difficulté à prendre des décisions : Les types 9 peuvent avoir du mal à prendre des décisions car ils craignent que cela puisse entraîner des conflits ou des tensions.

Tendance à la procrastination : Les médiateurs peuvent reporter certaines tâches pour éviter les situations inconfortables.

Besoin de calme et de tranquillité : Ils cherchent souvent à créer un environnement paisible et serein autour d'eux.

Remarques du type 9 :

"Je veux que tout le monde soit heureux."

"Je ne veux pas causer de problèmes."

"Je préfère m'adapter plutôt que de créer des conflits."

"Peu importe, décidez ce que vous voulez."

Imaginez que vous êtes invité à une soirée, voici une phrase d'introduction à une adaptée à chaque profil de l'ennéagramme, certes c’est un peu caricatural mais assez facile à identifier :

Type 1, le Perfectionniste : "Bienvenue dans cette soirée soigneusement planifiée où chaque détail a été minutieusement orchestré pour votre plaisir et votre satisfaction."

Type 2, l'Altruiste : "Soyez les bienvenus dans cette soirée chaleureuse et conviviale, où nous nous rassemblons pour célébrer notre amour et notre soutien mutuel."

Type 3, le Performeur : "Entrez dans cette soirée spectaculaire et glamour, où nous mettons en avant nos talents et notre réussite pour créer une ambiance festive et mémorable."

Type 4, le Romantique : "Plongez dans l'atmosphère envoûtante de cette soirée où l'expression artistique et les émotions intenses se mêlent pour créer un voyage inoubliable au cœur de nos âmes."

Type 5, l'Observateur : "Bienvenue dans cette soirée intellectuellement stimulante, où nous partageons des idées fascinantes et des conversations enrichissantes, alimentant notre soif de connaissance."

Type 6, le Loyaliste : "Entrez dans cette soirée où règne une atmosphère chaleureuse et sécurisante, où nous nous soutenons mutuellement et renforçons nos liens de confiance et de fidélité."

Type 7, l'Épicurien : "Bienvenue dans cette soirée pleine de joie et de divertissement, où nous nous laissons emporter par l'excitation et l'aventure, en créant des souvenirs inoubliables à chaque instant."

Type 8, le Leader : "Plongez dans cette soirée audacieuse et énergique, où nous affirmons notre présence avec confiance et détermination, prêts à prendre le contrôle et à inspirer ceux qui nous entourent."

Type 9, le Pacifiste : "Soyez les bienvenus dans cette soirée paisible et harmonieuse, où nous créons un espace où chacun se sent écouté et respecté, dans une ambiance détendue et équilibrée."

Chaque phrase d'introduction est adaptée au profil de l'ennéagramme correspondant, reflétant ainsi les motivations, les préférences et les traits caractéristiques de chaque type de personnalité.


1.3 Outils complémentaires d’analyse

Si à la lecture des différents profils de l'ennéagramme, vous vous sentez pris de passion, par les outils de diagnostic de la personnalité, ou si vous souhaitez d’autres outils faciles à prendre en main, pour en savoir plus sur vous ou les autres, alors cette partie est faite pour vous.

Je préfère le répéter, mais l’ennéagramme, de par sa structure,  est un outil simplifié, qui peut paraître dans certains cas incomplet. N’hésitez pas à combiner l'ennéagramme avec les outils ci-dessous pour aller plus loin dans vos analyses de personnalité:

Commençons par la méthode du Myers-Briggs Type Indicator (MBTI), un outil populaire basé sur la théorie des types psychologiques de Carl Jung. Le MBTI classifie les individus en fonction de quatre dimensions : l'extraversion ou l'introversion, la sensation ou l'intuition, la pensée ou le sentiment, et le jugement ou la perception. Le test MBTI est gratuit et faisable en une dizaine de minutes en ligne. Il est beaucoup utilisé dans le monde professionnel pour le recrutement ou par des managers pour faciliter la gestion d’équipe composé de profils différents.  Comparé à l'ennéagramme, le MBTI paraît plus complet car il propose 16 types de personnalités différentes, contre 9 pour l'ennéagramme. Le MBTI met l’accent sur nos manières de penser, de raisonner ou de prendre des décisions, tandis que l'ennéagramme est basé sur nos compulsions et nos aversions.

Voyons maintenant la méthode de l'analyse transactionnelle, développée par Eric Berne. Cette approche se concentre sur les différents états du Moi (Parent, Adulte, Enfant) et les transactions entre les individus. Les différents états du moi, également connus sous le nom de sous-personnalités, sont des facettes de notre personnalité qui peuvent se manifester selon les circonstances et les émotions que nous ressentons. Chaque état du moi possède ses propres caractéristiques, attitudes et comportements distincts. Par exemple, il peut y avoir un état du moi confiant et assertif, un autre état anxieux et hésitant, ou encore un état du moi joyeux et enjoué. Ces états peuvent être influencés par nos expériences passées, nos croyances et nos émotions du moment. Comprendre ces différents états du moi peut nous aider à mieux nous connaître et à mieux gérer nos réactions face aux situations de la vie quotidienne. Ces états ne définissent pas qui nous sommes fondamentalement, mais sont plutôt des aspects variables de notre personnalité que nous pouvons apprendre à reconnaître et à harmoniser pour mieux vivre avec nous-mêmes et avec les autres.

Un autre outil pertinent est le modèle Big Five, également connu sous le nom de modèle des cinq grands facteurs de personnalité, est l'une des théories les plus largement acceptées en psychologie de la personnalité. Il a été développé par plusieurs chercheurs indépendants au cours des années 1970 et 1980, notamment Paul T. Costa Jr. et Robert R. McCrae.

Son but est simple, il décrit cinq dimensions principales qui décrivent et évaluent les traits de personnalité fondamentaux chez les individus. Ces cinq dimensions sont l'ouverture à l'expérience, la conscience, l'extraversion, l'agrément et le névrosisme.

L'ouverture à l'expérience : Cela évalue la tendance d'une personne à être ouverte aux nouvelles idées, à la créativité, à la curiosité intellectuelle et à l'appréciation de l'art et de la beauté.

La conscience : Cela mesure la façon dont une personne est organisée, responsable, fiable et orientée vers la réalisation de ses objectifs.

L'extraversion : Cela évalue l'orientation d'une personne vers les autres, sa sociabilité, son énergie et sa propension à chercher des interactions sociales.

L'agrément : Cela mesure la nature agréable, chaleureuse et coopérative d'une personne dans ses relations avec les autres.

Le névrosisme : Cela évalue la tendance d'une personne à ressentir des émotions négatives telles que l'anxiété, la tristesse et l'irritabilité, ainsi que sa stabilité émotionnelle face au stress.

Le modèle Big Five est considéré comme universellement applicable et permet de mieux comprendre les différences individuelles en matière de personnalité. Il offre un cadre solide pour évaluer et comparer les traits de personnalité chez les individus, ainsi que pour examiner comment ces traits influencent les comportements, les émotions et les interactions sociales.

Un dernier outil, pour la route: la graphologie, ou l'analyse de l'écriture manuscrite pour déduire des traits de personnalité. Inventé en 1872 par un prêtre (comme quoi tous les chemins mènent à Rome…).  Plusieurs études ont montré que des caractéristiques telles que la taille des lettres, la pression de l'écriture et l'inclinaison du texte pouvait être associée à certains traits de personnalité, tels que l'extraversion ou l'ouverture d'esprit.

Cependant, il est important de noter que la graphologie n'est pas considérée comme une science exacte et qu'elle est controversée dans le domaine de la psychologie. Les critiques soulignent que les interprétations graphologiques manquent de base empirique solide et que les résultats peuvent être sujets à des biais subjectifs. Malgré cela, certaines personnes considèrent toujours la graphologie comme un outil d'évaluation de la personnalité, bien que son utilisation soit souvent limitée à des fins de divertissement ou de curiosité plutôt que dans des contextes professionnels ou cliniques.

Par exemple: A titre indicatif et purement théorique, si votre écriture est inclinée vers la gauche, alors vous seriez plus tourné vers le passé, alors que si elle était inclinée vers la droite, vous seriez plus orienté vers le futur…


1.4 Mise en situation pratique

Voici une petite mise en situation réel pour illustrer comment aborder une négociation, en tant qu’acheteur et vendeur, dans une négociation immobilière avec les différents type de personnalités de l’ennéagramme:

Le type 1 ou perfectionniste vit dans un environnement ordonné où tout est rangé à la perfection (ou presque). Vous l’avez compris, je pense, mais ce qui fait peur à la base 1, c’est l’imperfection, ce qui est fait à la va vite, sans finition…  imaginons que vous souhaitez vendre un bien immobilier, à une personne de type 1, vous devez tout préparer. Si vous n’êtes pas capable de lui dire avec exactitude, le type de chauffage, la date du dernier entretien de la chaudière, l’ordre chronologique des travaux effectués, si votre est équipé de double vitrage ou non, du montant mensuel des charges… Alors vous ne gagnerez pas la confiance de la base 1 !

A l’inverse, pour marquer des points, préparer des réponses aux questions techniques que la personne pourrait vous poser. Même si vous n’avez pas les réponses immédiatement, n’hésitez pas à lui envoyer un message ou un mail structuré comprenant tous les éléments de réponse, et plus encore… Ne cherchez pas à l’embobiner car il le verra vite, et vous briserez définitivement vos chances avec cet acheteur potentiel. Autre élément important, soyez soigné sur vous-même, pas de vêtements troués, tachés, ni de survêtement. Soyez professionnels et ne laissez rien au hasard.

A l’inverse, si vous souhaitez acheter un bien à un type 1, n’hésitez pas à lui faire remarquer les petites imperfections que vous constaterez. La base 1 est en quête de perfection, donc chaque détail qui aura manqué son attention, lui fera augmenter son stress, car tout ce qui n’est pas parfait sera logiquement sanctionné par une baisse de prix. Pour elle c’est logique, et elle sera plus encline à accepter un prix inférieur à la demande initiale.

Le type 2 ou l’altruiste, est celui qui s'abandonne lui-même pour subvenir aux besoins des autres. Typiquement, c’est la mère de famille qui a tout donné pour ses enfants et qui est déprimée car elle ne comprend pas pourquoi elle est seule… (C’est un peu cliché, mais non moins vrai).

Pour séduire un type 2, jouez la carte des sentiments, du style: vous êtes un jeune couple qui démarre dans la vie, votre femme est enceinte, vous avez besoin d’un logement, votre budget maximum est de 100 000 Euros, et vous ne pourrez pas proposer plus, même si l’appartement du vendeur de type 2 est à 120 000 Euros. Par contre, vous lui seriez extrêmement reconnaissant s’il acceptait votre offre, car ainsi il vous aidera à concrétiser vos ambitions. Si la base 2 sent qu’il est utile, alors vous avez touché la corde sensible ! Il vit pour des moments de ce genre ! Il sera donc plus facile de faire baisser le prix en allant chercher sa compassion.

Si vous voulez vendre un bien à un type 2, alors projetez le en lui disant que ce bien est parfait pour les réunions de famille, accueillir du monde, que les enfants seront bien ici, car il y a tout ce qui faut dans la maison et aux alentours… Dites-lui subtilement qu’en achetant votre bien, il sera utile pour sa famille, qu’il fait le bon choix pour assurer un avenir prospère à ceux qui l'accompagnent. Par exemple: “Imaginez-vous à Noël, tous réunis avec vos enfants, vos parents, en train de savourer un bon repas. Tout ça grâce à vous”, ou bien “ Vos enfants seront dans les meilleures conditions, les écoles sont proches, les activités sportives aussi, la maison possède des grandes chambres, ainsi grâce à vous ils pourront s'épanouir”...

Le type 3 ou le gagnant est certainement le négociateur le plus compliqué à manipuler. Pourquoi ? Parce que par définition et de par sa nature, il ne voudra rien lâcher. Il est très à l’aise avec la négociation, et il a souvent un “sixième sens” pour calibrer ses propos à son interlocuteur. C’est un commercial dans l’âme avec un sens fort pour la compétition. Dans certains cas, il préférera tricher ou “mourir” plutôt que d’accepter la défaite. De par sa tendance à tricher, lorsque vous négociez avec une personnalité de type 3, vous devez tout vérifier (les données, documents…) car c’est le type de personne qui est capable de tricher.

Forcément, il est motivé par la victoire, le fait de plaire, et d’être reconnu pour ses compétences. Comme évoqué précédemment, la défaite est pour lui insupportable. Il se compare sans arrêt et veut être meilleur que tous ses rivaux. Une méthode pour négocier avec un type 3, est de lui donner l’impression qu’il a gagné, alors il sera disposé à faire affaire avec vous. Si dans la négociation, vous lui faites sentir qu’il a perdu, alors il ne sera pas enclin à faire affaire vous. La solution la plus probable serait de trouver un compromis gagnant-gagnant !  Juste à l’évocation du mot “gagnant”, vous devriez le faire vibrer !

Si vous achetez un bien à un type 3 à 150 000 Euros, mais que vous proposez 120 000 Euros, alors il vaut mieux manœuvrer dans cette direction: “Mon notaire a estimé l’appartement à 120 000 Euros, au lieu des 150 000 Euros que vous proposez (même si au fond il le sait), Je vous propose 130 000 Euros, allez même 135 000 Euros afin que vous restiez gagnant dans l’affaire.”

Si vous voulez vendre à un type 3, là c’est plus simple, il faudra jouer sur la corde sensible de la comparaison, et sur son sens de la compétition. Vous pouvez lui dire: “Aujourd’hui, j’ai eu 5 autres visites pour le bien, notamment celle d’un notaire très connu dans la ville, qui a déjà un parc immobilier conséquent, quelqu’un d’important…”

La compétition lui montera à la tête, et sans réfléchir il serait prêt à vous acheter votre bien. Un type 3 préférera faire une mauvaise affaire, si ça lui permet de se valoriser et de passer devant quelqu’un d’autre. 

La personnalité de type 4 aussi appelé poète ou romantique, est celle qui cherche à se différencier des autres. Elle est prête à acheter quelque chose qu’elle n’aime pas, à condition qu’elle soit la seule à l’avoir. Elle aime créer, ressentir, innover… et sa peur la plus profonde est d’être dans la norme, ou comme les autres. Typiquement, c’est le vendeur qui aura peint ses toilettes en roses, sa cuisine en mauve, et sa chambre en vert fluo… C’est un artiste un peu à part, que ce soit dans ses goûts, sa manière de se comporter ou de s’habiller…

Vous l’avez deviné, ce qui va bien marcher si vous souhaitez acheter un bien à une base en 4, c’est la flatterie !

Faites-lui croire que son bien est exceptionnel, qu’il est unique, hors du commun, que vous n’avez jamais vu ça et que vous trouvez ça beau (même si ce n’est pas vrai). Ce sont les mots magiques pour négocier avec un type 4. Si vous allez sur ce terrain, l’acheteur 4 sera plus favorable à négocier avec vous, et donc à faire baisser son prix !

Si vous êtes le vendeur, et que vous souhaitez le vendre à un acheteur 4, alors vous devez lui donner l’occasion d’exprimer sa créativité. Si tous les murs de votre bien sont blanc, alors vous devez l’aider à se projeter en lui suggérant de repeindre les murs dans des couleurs particulières, d’aménager des espaces insolites (combles, pièces sous l’escalier, dépendances, atelier), ou de modifier la structure pour y ajouter une verrière, des baies vitrés, ou tout autre modification atypique…

C’est logique, mais le charme des bâtiments anciens refait avec goût, séduira énormément l’acheteur 4, alors que les nouvelles constructions génériques et passe-partout ne l’attireront pas.

Parlons maintenant de la base en 5 ou l’expert. Lui, il sait tout, il a bien réfléchi et étudié votre bien (son année, sa localisation, le voisinage…). Il a besoin de temps pour étudier, calculer, construire… avant de passer à l’action. Il ne vous donnera pas de prix comme ça, à la fin de la visite. Il a besoin de réfléchir et le prix qu’il vous donnera sera le fruit d’un travail minutieux et complexe. Sa compulsion est d’apprendre, comprendre et maîtriser les sujets. Sa peur profonde est d’ignorer, de rester sans savoir, de ne pas apprendre…

Il est fort probable qu'il sache tout mieux que vous, alors qu’il ne connaît pas la maison. Un expert, s’il est dans l’ignorance, pourrait faire passer un géomètre pour délimiter le terrain, différents artisans (plaquiste, électricien, plombier…). Son but est de tout verrouiller pour avoir la connaissance et le savoir. Si votre maison comporte des fissures, ou tout autre élément qui pourrait piquer sa curiosité, alors devancez le et faites passer un artisan qui vous établira des devis, des rapports d’études, des recommandations, des solutions chiffrées et prouvés… Tous ces éléments viendront rassurer le potentiel acheteur 5. Généralement ce type de profil, ne s'aventure pas sur des chantiers trop risqués (avec beaucoup de travaux dans des domaines différents). Il préfère les constructions aux normes, appuyées par des rapports récents.

A l’inverse si vous achetez à une base 5, privilégiez d’abord les flatteries, en lui disant qu’il est expert, qu’il maîtrise son sujet, faites semblant d’apprendre en buvant ces paroles… Vous pourrez ensuite, en retour de bâton, lui demander tous les documents existants comme les garanties décennale des artisans, leur cotisation d’assurance…

Ces documents sont assez difficiles à avoir, donc si la base en 5 ne les a pas, elle sentira qu’elle fera preuve d’ignorance. Elle sera plus encline à baisser la valeur du bien, car vous lui faites sentir qu’elle ne maîtrise pas tout. Jouez sur la carotte, à savoir l’expertise, et le bâton: l’ignorance !

Passons à la personnalité 6: le loyal. Sa compulsion est de suivre, de croire, d’être fiable. Son aversion est la peur et la trahison. Il a besoin d’un but, d’un objectif, ou d’une cause à défendre. Il a tendance à beaucoup donner, donc s’il est trahi, cela aura un effet dévastateur sur lui. Pour un 6, la loyauté est la mère des vertus. Si vous souhaitez acheter un bien face à un 6, vous devez être alignés avec lui sur ces valeurs. Si c’est un 6 plutôt social (de gauche), et que vous arrivez en costume et en Porsche, alors c’est un peu vous tirer une balle dans le pied. Si c’est un 6 libérale et pro argent, alors une belle voiture ou lui faire comprendre que vous avez déjà un certain patrimoine, est un bon signe, car il sera rassuré par votre qualité d’acheteur.

Ce qui est important avec un 6, c’est qu’un accord verbal accompagné d’une belle poignée de main fait office de contrat moral inviolable. Si vous lui dites que vous achetez son bien 150 000 Euros et que deux semaines après vous lui faites une offre à 130 000 Euros, alors oubliez tout espoir de continuer la négociation.

Si vous souhaitez vendre à un acheteur 6 et que vous lui annoncez qu’une partie des fonds sera reversé à une association caritative qu’il soutient, ou pour réaliser un autre projet qu’il comprend et dont il soutient l’initiative, alors c’est une bonne manière de gagner ses faveurs. Si vous êtes dans le même monde que lui, et que vous le comprenez, il sera plus enclin à ajuster son prix, plutôt que si vous vivez dans des mondes diamétralement opposés avec des valeurs morales complètement différentes.

Continuons le tour des personnalités avec le type 7 ou l’épicurien. Son but est de se faire plaisir, elle prend tout à la légère et cherche avant tout les expériences, à tester, à se détendre, et à profiter ! Son aversion la plus profonde est la contrainte: le 7 fuit les prises de tête et les problèmes. Si vous achetez à un épicurien, et que vous lui proposez un prix inférieur à ce qu’il demande, mais que vous prenez à votre charge, tous les frais et les interactions avec les différents intervenants (agence immobilières, notaires, courtier, diagnostics énergétiques) alors vous marquez des points précieux. Plus vous lui retirerez de contraintes, plus il aura envie de faire affaire avec vous !

Si vous souhaitez vendre à un épicurien, alors tout doit être propre. S’il doit faire des travaux, aller louer un camion pour chercher des meubles… Ce n’est même pas la peine ! Un acheteur 7 préférera acheter un bien neuf et même déjà meublé. Tout ce qui est déjà fait, ne sera pas à faire, et sera une contrainte en moins ! Retenez qu’il préfère payer pour sa tranquillité et son confort, plutôt que de faire des économies et régler des problèmes !

Avant dernier profil, le 8 ou le chef. C’est un profil instinctif et spontané. Il est plus tactile, plus combatif, plus franc. Il aime diriger, se faire respecter et se battre. Son point faible, c’est justement la faiblesse, ou paraître faible devant les autres. Il se rapproche beaucoup de la base 3, mais avec un côté meneur.

Si vous souhaitez acheter un bien avec un vendeur 8, n’allez pas au contact ou à la provocation, si vous le rabaissez d’entrée de jeu, alors la négociation sera finie avant même d’avoir commencé. A l’inverse, flattez le, montrez-lui que c’est le meilleur, le plus fort, le plus intelligent, c’est de cette manière que vous pourrez faire baisser le prix du bien.

Si vous souhaitez vendre à une base en 8, il essayera toujours de négocier de manière assez agressive: “Vous en voulez 200 000 Euros, je vous en propose 150 000 Euros maintenant !”, c’est à ce moment précis que vous pourrez sortir votre arme secrète: “Ecoutez monsieur le 8, si vous n’avez pas les moyens d’acheter cet appartement, il ne fallait pas venir le visiter…”

Je vous l’accorde, c’est un peu osé, mais avec ça, vous tapez exactement où ça fait mal: dans la fierté, et l'orgueil.

Le fait de lui dire qu’il n’est pas capable, qu’il n’a pas les moyens, le piquera à vif, et à ce moment là pour vous prouver que vous avez tort, il vous fera une offre plus proche de votre prix.

Terminons l’ennéagramme, avec le 9 ou le médiateur. Le 9 est un profil instinctif, un peu dans son monde, dans les nuages. Elle a des projets qui changent tous les jours, les commence, mais ne les finit que rarement. Il parle beaucoup mais n’en fait pas beaucoup. Sa compulsion est d’aimer, d'apaiser, de rêver… Sa peur est le conflit, ou le passage à l’action. Dans le cas d’un achat avec un 9, vous devez trouver pourquoi celui-ci veut vendre, posez lui simplement la question, et il vous le dira. Avec cette information, vous pourrez alors le faire imaginer, le projeter dans ce qu’il désire. S’il souhaite réinvestir l’argent de la vente, pour s’acheter une villa en Thaïlande, alors parlez de votre pote Romain, qui est parti là-bas et qui profite de sa meilleure vie, qu’il y a des super restaurants pas chers, des jolies femmes, du soleil, la plage, pas d’impôts… Bref que ça fait rêver ! Dites-lui que c’est une super idée, qu'il a raison de faire ça… Avec cet effort de projection, le 9 serait plus enclin à baisser son prix pour concrétiser son rêve plus vite.

Enfin si vous souhaitez vendre à une base 9, alors ce sera aussi une partie difficile à jouer. Vous le savez maintenant mais le 9 est effrayé par le passage à l’action, car il rencontrera différents problèmes en cours de route. C’est le genre de profil qui a déjà visité 36 000 biens, mais qui n’arrive pas à se décider. La clé réside encore une fois, en votre capacité à le projeter dans votre logement. Faites-le s’imaginer en train de partager un repas avec sa famille, ses amis… Vous pouvez également, comme pour le 7, lui proposer de vous occuper de toutes les démarches administratives contre un effort dans la négociation. C’est un geste qu’il appréciera certainement, et pour lequel il sera prêt à faire quelques concessions financières.

Voilà pour l’exemple, j’espère qu’il vous aura donné une meilleure vision de ce qu’est l’ennéagramme et comment il peut être utilisé dans le cadre d’une négociation. C’est un exemple simple mais qui est transposable dans une multitude de situations. Identifiez les compulsions et les aversions de votre interlocuteur et servez-vous en comme d’une carotte et d’un bâton, pour mener la négociation.

A la suite de cet exemple issu de l’immobilier, je vous invite à aller visiter la chaîne YouTube de Timothée Moiroux. Les exemples ci- dessus sont inspirés d’une de ces interviews.

Si je reprends mes collègues de l’introduction, vous comprenez maintenant pourquoi Fabien est un type 1, et Laurent un type 3… Fabien cherche à convaincre par des chiffres, des graphiques et autres données tangibles, tandis que Laurent cherche simplement à gagner et à avoir le dernier mot.


Partie 2: influencez la négociation

Grâce à l’ennéagramme, vous avez maintenant un nouvel outil pertinent pour le diagnostic de personnalité. Comme démontré par l’exemple, l’ennéagramme est efficace afin de rapidement identifier les compulsions et les aversions des personnes avec qui vous traitez. Bien utilisé, c’est particulièrement efficace.

Pour aller encore plus loin, il existe d’autres techniques complémentaires, indépendantes de l’ennéagramme, pour mener à bien une négociation.

Dans l’introduction, lors de l’échange avec Laurent, j’ai utilisé plusieurs de ces techniques.

Le Mirroring pour favoriser l’identification et le mettre en confiance, ou encore les questions ouvertes pour en faire un allié précieux et le forcer inconsciemment à s’impliquer dans la résolution de la situation.

Dans cette seconde partie, vous découvrirez ces techniques, les mécanismes cognitifs grâce auxquels elles fonctionnent, et surtout comment les utiliser pour gérer une négociation.


2.1 Le Mirroring

Le Mirroring est comme son nom l’indique une stratégie consiste à imiter le langage corporel, les expressions faciales, le ton de voix et même les mots utilisés par une personne, dans le but d'établir un lien plus profond et de gagner sa confiance.

Le mirroring s'appuie sur des principes psychologiques fondamentaux, tels que le besoin humain d'appartenance et de connexion (3ème dans la pyramide de Maslow). Lorsqu'une personne constate que quelqu'un d'autre reflète son comportement, elle peut se sentir comprise et acceptée, ce qui renforce un sentiment de connexion et de confiance. Les scientifiques estiment que le mirroring stimule la libération d'ocytocine, souvent appelée "hormone de l'attachement", ce qui renforce davantage les liens émotionnels entre les individus.

Les vendeurs expérimentés utilisent fréquemment le mirroring pour établir une relation plus étroite avec les clients. Par exemple, si un client parle lentement et utilise des expressions spécifiques, un vendeur habile peut adapter son propre discours pour correspondre à ce rythme et à ce langage. Cela peut induire le client en erreur en lui faisant croire que le vendeur est plus similaire à lui qu'il ne l'est réellement, augmentant ainsi les chances d'une vente.

On voit ça également dans le contexte des relations amoureuses, parfois de manière involontaire. Lorsque l’on chercher à séduire, on est souvent beaucoup plus réceptif aux signaux corporels (attitude, posture, gestuelle…) et aux signaux du langage (intonation, vocabulaire, débit d’élocution…) que l’on a tendances à reproduire pour imiter la personne que le cherche à séduire.

On à tous déjà vu une personne manifester un intérêt pour un passe-temps particulier, et l'autre peut prétendre partager cet intérêt, même s'il n'est pas authentique, afin de créer une connexion artificielle. Tout cela dans le but de conduire l'autre personne à se sentir plus proche et à s'ouvrir davantage… C’est une approche grossière de l’approche Miroir mais l’idée reste la même, et surtout nous sommes naturellement conditionnés pour l’utiliser.

Dans le monde professionnel beaucoup de leader ou de manager ont recours à cette technique pour gagner la loyauté de leurs subordonnés. En imitant les comportements, les valeurs et les attitudes des employés, ils peuvent créer une illusion de compréhension mutuelle et de soutien. Cela peut être particulièrement efficace pour manipuler les opinions et obtenir le consentement des employés. Cela fonctionne également très bien avec les supérieurs.

Plus amusant encore, les politiciens ou les leaders d'opinion utilisent (parfois grossièrement) le mirroring pour attirer les électeurs. En adoptant des positions similaires à celles du public cible et en utilisant des mots et des expressions qui résonnent avec eux, ils peuvent gagner leur confiance et leurs votes, même s'ils n'ont pas l'intention de réellement agir conformément à ces positions.

Enfin, avec un œil averti, il est possible de se protéger du mirroring. Il est plus facile de s’en prémunir lorsque l’on connaît déjà la personne, ainsi vous êtes plus familier avec son comportement, ses réactions, son langage... Lorsque l’on fait un peu attention il est aisé de surveiller les changements subtils dans le comportement d'autrui.

Lorsque c’est la première fois que vous échangez avec quelqu’un et que vous avez un doute sur son honnêteté, n’hésitez pas à changer le ton de la conversation, vos tics de langage, vos expressions…

Si l’autre les réutilise dans la conversation, alors il est fort probable qu’il utilise le miroir. Par expérience, les commerciaux sont assez familiers avec cette technique. Comme mentionné précédemment, les commerciaux dans l'âme ont souvent une personnalité de type 3. Ils ont justement cette capacité à calibrer leurs propos dans le but de concrétiser une vente ou une négociation.


2.2 L’étiquetage

Sous ce nom plutôt curieux, se cache une technique simple aussi appelé « empathie tactique ». Il s’agit d’une communication émotionnelle afin d’établir une connexion plus profonde avec son interlocuteur.

En identifiant et en exprimant les émotions que l'autre personne peut ressentir, on lui donne le sentiment d'être compris, ce qui peut renforcer le lien émotionnel. Cette technique a été théorisée par le Professeur de psychologie Matthew Lieberman, à l’université de Californie.

Dans son étude, il a observé les réactions des participants à des photos de visages exprimant une forte émotion. Lors de la simple observation des photos, il a remarqué que le cerveau des participants était actif dans la zone qui régissait les émotions et plus particulièrement la peur. Ensuite en leur demandant de nommer l'émotion en question, la zone cérébrale en activité était celles qui contrôlent les pensées et raisonnements rationnels. De cette manière, en nommant les émotions, il est possible de changer leur perception et de baisser leur intensité.

Voici comment utiliser l’empathie tactique :

Pour utiliser cette technique efficacement, il est essentiel d'être attentif aux signaux de votre interlocuteur. Observez son langage corporel, ses expressions faciales et son ton de voix pour déterminer quelles émotions il peut ressentir. Si vous avez un doute, demandez-lui, où prêcher le faux pour obtenir le vrai : « tu es sûr que ça va ? Tu n’as pas l’air dans ton assiette, qu’est ce qui se passe ? »

Une fois que vous avez repéré des signaux émotionnels, essayez d'identifier les émotions qui peuvent être associées à ces signaux. Par exemple, si votre interlocuteur a l'air tendu et anxieux, vous pourriez lui dire : "Je vois que vous êtes un peu anxieux à propos de cette situation, je vous comprends, je le suis aussi, je n’ai pas l’habitude…"

Après avoir identifié les émotions, exprimez votre compréhension de manière empathique. Montrez à l'autre personne que vous êtes sensible à ce qu'elle ressent en utilisant des phrases comme : "Je comprends que vous vous sentez frustré par cette situation" ou "Il est normal de se sentir nerveux avant un événement important".

L'empathie doit être exprimée de manière sincère et respectueuse. Évitez de minimiser ou de juger les émotions de l'autre personne, mais plutôt validez ses sentiments en leur donnant un espace d'expression.

Supposons que vous soyez en train de travailler sur un projet en équipe et qu'un membre de l'équipe ne participe pas beaucoup aux tâches assignées, ce qui vous met dans une situation difficile. Vous pourriez exprimer vos émotions et ressentis de la manière suivante :

"Quand je constate que certaines tâches importantes ne sont pas réalisées, je me sens stressé et préoccupé par le succès global du projet. Il est essentiel que chacun contribue à sa part pour que nous puissions atteindre nos objectifs dans les délais impartis. Peux-tu me dire si tu rencontres des difficultés ou si quelque chose te préoccupe qui t'empêche de participer pleinement à l'équipe ? Nous sommes tous là pour nous soutenir mutuellement et je suis prêt à t'aider si tu en as besoin."

En mettant des mots sur vos émotions et en exprimant votre inquiétude de manière constructive, vous encouragez la communication ouverte et le partage d'informations au sein de l'équipe. Vous montrez également votre disponibilité pour aider votre collègue, ce qui peut contribuer à renforcer la collaboration et à résoudre les problèmes plus efficacement.

L'étiquetage se combine parfaitement avec le mirroring. Grâce aux informations déduites de l'étiquetage, vous pouvez approfondir votre compréhension de l’autre et ainsi lui faire sentir que vous appartenez à une communauté similaire, ou à minima qu’il s’apparente à vous !


2.3 Le pied dans la porte.

La technique du "pied dans la porte" est une stratégie de persuasion bien connue, basée sur le principe d'engagement progressif. Elle consiste à obtenir un petit accord initial, puis à utiliser cet engagement pour obtenir un accord plus important par la suite. Cette méthode exploite le désir naturel de cohérence et de conformité chez les individus, en les incitants à s'engager dans une action plus grande après avoir accepté une première demande plus petite. 

C’est en 1966, à Palo Alto, en Californie que Fraser et Freedman effectue une première série d’expérience sur des ménagères qui devaient recevoir une équipe de 5 hommes pour répondre à une enquête sur les habitudes de consommation des ménages aux USA. C’était une démarche assez lourdes pour les familles, car les hommes devait répertorier tous ce qu’il y avait dans la maison (relatif à l’étude), il s’agissait donc d’une demande difficilement recevable. Avec cette seule requête seule 22.2% des ménages répondaient favorablement.

Pour augmenter le nombre de participant, ils ont eu l’idée de demander au préalable un court entretien téléphonique (un acte préparatoire). Trois jours plus tard, ils reposaient la question aux familles si elles étaient d’accord pour participer à cette expérience, et à leur grande surprise, le taux d’acceptation est monté de 22.2% à 52.8% !

Je pense que vous avez saisi le principe, le nom de cette technique vient de l'idée qu'une personne qui ouvre sa porte pour écouter une brève présentation a plus de chances d'accorder une faveur plus importante par la suite. Cela peut être appliqué dans de nombreux contextes, y compris la vente, le marketing, les campagnes de collecte de fonds, et même les relations interpersonnelles…

Le processus du "pied dans la porte" commence généralement par une demande initiale, souvent peu coûteuse ou facile à accomplir, à laquelle le sujet est susceptible d'accéder. Une fois que l'individu a exprimé son accord, on peut passer à une demande plus importante, en capitalisant sur le fait qu'il a déjà accepté une première fois.

Pour utiliser efficacement cette technique, voici quelques conseils importants :

Commencez par une demande facile à accepter : Pour susciter l'engagement initial, il est crucial de formuler une première demande qui soit attrayante et facile à accepter. Cette demande doit être en lien avec la demande plus importante que vous avez l'intention de faire par la suite. Par exemple, si vous vendez des abonnements, vous pouvez commencer par demander à une personne de s'inscrire à votre newsletter gratuite.

Créez un sentiment de cohérence : Une fois que l'individu a accepté la première demande, soulignez le fait qu'il a déjà donné son accord. Mettez en évidence le fait qu'il s'est déjà engagé envers vous, ce qui crée un sentiment de cohérence et renforce son désir de continuer à être en accord avec ses actions passées.

Passez à la demande principale : Après avoir établi cette cohérence, présentez la demande principale que vous aviez à l'esprit depuis le début. Cette demande doit être en accord avec la première et être en ligne avec les besoins et les intérêts du sujet.

Soyez transparent et éthique : Bien que la technique du "pied dans la porte" puisse être efficace, il est essentiel de l'utiliser de manière éthique et transparente. Ne manipulez pas les individus ou ne leur cachez pas vos intentions réelles. Laissez-leur le choix de répondre à votre demande principale en toute connaissance de cause.

Exemple: Supposons que vous organisez un événement de collecte de fonds pour une association caritative locale. Vous vous approchez de votre voisin pour lui demander de faire un don. Vous pourriez utiliser la technique du "pied dans la porte" en suivant ces étapes :

Étape 1 (la petite demande) : Vous commencez par lui demander quelque chose de relativement petit et facile à accepter, comme par exemple : "Salut, est-ce que vous pourriez signer cette pétition pour soutenir notre cause ? Cela ne vous prendra qu'une seconde."

Votre voisin, se sentant sollicité mais sans trop d'engagement, accepte probablement de signer la pétition, car c'est une demande simple et rapide.

Étape 2 (la grande demande) : Après avoir signé la pétition, vous attendez un jour ou deux pour ne pas paraître trop insistant. Ensuite, vous revenez vers lui avec la demande principale : "Merci d'avoir signé la pétition ! Nous organisons un événement de collecte de fonds samedi prochain. Seriez-vous intéressé à y participer et à faire un don pour soutenir notre association ?"

Étant donné qu'il a déjà montré son soutien en signant la pétition, il est plus susceptible de considérer favorablement votre demande de don pour l'événement, car il veut rester cohérent avec son premier geste.


2.4 Un “oui” à plus de valeur après “non”

Imaginez votre téléphone portable qui sonne. Vous regardez l’écran de votre smartphone, et vous voyez un numéro qui commence par “05”, ou encore “suspicion de spam” ou bien sobrement “numéro inconnu”. Dans le doute, vous décrochez, et vous réalisez que vos craintes sont fondées: c’est bien du démarchage téléphonique agressif !

Si les plus pragmatiques rapprocheront directement (les 8), beaucoup  d’autres tombent dans les filets de ces techniques bas de gamme mais efficaces.

Vous connaissez la suite, la personne à l’autre bout du fil commencera par écorché votre prénom, vous demandera si vous êtes intéressé par un oreiller troué pour mettre votre bras, des filtres à eau connectés, ou un démonte pneu électrique… Bref tous les produits dont on n’avait pas besoin, avant de les avoir vu. Lorsque le vendeur déroule son script, il vous pose une série de questions impersonnelles et fermées, dont le seul but est de vous faire dire “oui”:

“Quand il fait chaud, est-ce que vous aimez boire de l’eau ?”

Le vendeur non sincère, fera alors un usage grossier du mirroring avec une phrase bateau:

-”Moi aussi, et j’imagine que vous la préférez propre et fraîche…”

Même si c'est la dernière réponse que vous souhaitez dire. Cette suite de “oui” est un entonnoir dont l’objectif est de vous faire acheter leur produit car le “oui” est la seule réponse cohérente avec ces questions absurdes.

Pourquoi cette obsession pour le “oui” ?

Parce qu'un “oui” est considéré à tort comme une victoire, et le non comme une défaite. Une réponse positive est vue comme une clé qui permet de passer à l’étape d’après et de progresser dans le tunnel de vente. Un “non” serait à l’inverse une méthode pour rompre le tunnel de vente.

Cette approche binaire du “oui” et du “non” est simpliste et incomplète. Si vous voulez peser dans le jeu des négociations, vous devez maîtriser le “non” et l’étendue de ses significations.

Peut-être avez-vous déjà tenté de négocier pour sortir le soir avec vos amis, mais que vos parents n’étaient pas d’accord, généralement la première demande se solde par un non ferme qui marquera le début de la négociation.

Si vous formulez vos questions de manière à attendre un “oui”, alors plus vous avancez dans vos questions, plus vos parents penseront que vous les prenez pour des imbéciles. Exactement comme lors d'un démarchage téléphonique. Tout comme vos parents, vous n’êtes pas bêtes et ils verront très vite là où vous voulez en venir.

La seule raison qu’ils vous répondent par oui, prématurément dans la négociation, c’est pour être tranquille et que vous passiez à autre chose. On l’a tous fait : dire “oui” à quelqu'un d’insistant pour qu’il s’en aille !

Sachez qu’il y a trois sortes de “oui”: le oui déjeté, le oui d’approbation et le oui de confiance (ou d’engagement).

Le oui déjeté est justement celui que l’on utilise pour se défaire de quelqu’un de trop insistant. C’est le oui qui veut dire non pour mettre fin à un échange ou à une négociation.

Vient ensuite le oui d’approbation, c’est une réponse saine et innocente qui vous permet de poursuivre la conversation. C’est le oui que l’on utilise pour répondre à des questions fermées et basiques de la vie de tous les jours: “Est-ce que tu as vu ma tasse ?”, “Tu es français ?”, “Tu arrives bien à 19h demain ?”...

Enfin vient le oui de confiance, le plus sérieux et qui met généralement fin à une négociation ou à une conversation. C’est le “oui” qui compte plus que tout pour les types 6 de l'ennéagramme.

Vous l’avez vu, un seul “oui” pour traduire trois réponses complètement différentes !

Dans mes recherches, j’ai pu lire le livre Start with No de Jim Camp. Pour résumer, il est important de laisser à son interlocuteur la possibilité de dire “non” car cela lui laisse un pouvoir de décision et d’autonomie dans la négociation. Dans la mesure où la nature humaine est attirée par la contradiction et le libre arbitre, les humains sont prêts à se battre pour pouvoir dire “non”. L’histoire nous l’a déjà prouvé, mais le “non” et par extension l’opposition est la source de tous les mouvements de résistance, des manifestations, de révolutions…

Ainsi, plus vous contraignez votre interlocuteur à dire “oui”, plus il voudra se défaire de votre emprise !

Imaginez une situation périlleuse lors d’une prise d’otage, il est peu probable que le négociateur de la police, se mettent à exiger de la part du preneur d’otage ! Le but sera plutôt de faire des concessions, que chacun des négociants face un pas l’un vers l’autre afin de trouver une solution gagnant-gagnant pour les deux partis.

Lorsque  vous entendez “non” tôt dans une négociation, vous devez interpréter cette réponse autrement qu’un simple rejet. La négation peut avoir un autre sens:

-Aujourd’hui, ça ne m’intéresse pas

-Je ne suis pas à l’aise pour passer à l’action

-Mais qu’est-ce que c’est ?

-Je n’en ai pas les moyens

-Je veux autre chose

-Il me faut du temps et d’autres informations.

-Je n’aime pas votre attitude

…

Libre à vous de creuser subtilement pour comprendre les raisons sous-jacentes du “non”.

Le “non” est finalement notre moyen de contrôle et d’indépendance dans la conversation. Mieux encore, un non marque le début de la négociation et vous permet de creuser les raisons sous-jacentes de ce refus.

Après avoir lu Start with No, je me suis demandé comment faire un script basé sur le non pour obtenir un oui et mené à bien une négociation. J’ai donné ce script à mon ami Benjamin, qui faisait du démarchage (téléphoniques, mail, chatbot…) en freelance.

Il est plutôt malin (et aussi un peu fainéant), donc il a donné ce script à des agents sur le terrain pour le tester en conditions réelles. L’exemple ci-dessous vient d’un de ces agents de terrains qui devait récolter des dons pour des associations de protection des animaux.

Agent de terrain: “Bonjour, pourrais-je parler à Michael s’il vous plaît ?”

Michael: “Oui, c’est moi même, qui êtes-vous ?”

Agent de terrain: “Je me permets de vous contacter au nom de l’association ABC qui agit contre la maltraitance animale. Je souhaiterais vous poser quelques questions, car je sais que vous êtes investi dans cette cause. Selon-vous, si rien ne change prochainement sur la prévention, est-ce que le nombre d’animaux maltraités baissera ?

Michael:” Non, je ne pense pas, ça ne fera qu’empirer…”

Agent de terrain: “Dans ce cas, allez-vous rester là sans agir et voir des propriétaires faire du mal à leurs animaux ?”

Michael:” Euh… Je ne sais pas… Non, je ne veux pas que ça arrive, qu’est-ce que je peux faire ?”.

Agent de terrain: “Si vous voulez changer les choses et faire en sorte que cela ne se produise pas, alors vous pouvez participer au don de l’association ABC qui lutte avec vous et férocement pour le bien-être animal…”

C’est un exemple réel, où vous voyez comment le “non” nous amène à une forme d’engagement ! Statistiquement cette approche du “non” à eu une rentabilité supérieur d’environ 18% à une approche “oui” classique.

Pour utiliser le non, vous pouvez volontairement mal nommer les ressentis, et les opinions de votre interlocuteur. Vous lui posez une question en sachant qu’elle est fausse. Cela forcera l’autre à vous répondre, à corriger et dans certains cas à se justifier.

Se justifier dans une conversation est un signe indirect de “faiblesse”. Généralement lorsque l’on se justifie, cela signifie que l’on se sent obligé de donner des explications à quelqu’un de plus haut dans la conversation. Si le vendeur est dominant alors il sera plus enclin à conclure une négociation que s’il était en position basse.

Le non est difficile à utiliser dans la société ou le monde du travail, car cela va à l’encontre d’une convention sociale bien établie: “soyons gentil et bienveillant…”.

La gentillesse est faite pour faciliter les échanges. On fait mine d’être gentil pour éviter les situations conflictuelles, finalement, cela reste une méthode détournée de oui déjeté pour favoriser un semblant d’harmonie.

Pour conclure, un bon négociant doit extraire les informations afin de comprendre au mieux son interlocuteur. C’est contre intuitif mais la meilleure manière d’y arriver est de susciter le désaccord. Ainsi la partie adverse définit elle-même les limites et ses souhaits dans la négociation. Un non est toujours plus constructif qu’un “oui” dépourvu de sens et artificiel. Un non peut avoir une multitude de significations qui attendent une explication essentielle pour mener à bien la négociation. Le non est le symbole du contrôle et de l’autonomie de votre interlocuteur dans la négociation.


2.5 Les questions ouvertes

La technique de manipulation des questions ouvertes est un outil puissant utilisé pour influencer les pensées, les émotions et les comportements des individus.

Elle est très simple à mettre en place et repose sur l'utilisation de questions ouvertes, c'est-à-dire des questions qui nécessitent une réponse détaillée plutôt que simplement un "oui" ou un "non". Cette approche subtile permet de guider subrepticement les individus vers une direction spécifique, tout en leur laissant l'impression d'être libres de leurs choix.

Lorsque vous posez une question ouverte, votre interlocuteur, vous le forcez à trouver une solution au problème. Lorsqu’il proposera une solution, il mettre davantage d’effort pour la concrétiser, car l’idée vient de lui. Il défend son idée et se battra davantage pour résoudre le problème, plutôt qu’une idée venant de quelqu’un d’autre.

La question ouverte marche particulièrement avec le type 3 et les type 8 de l’ennéagramme. Le type 3 se verra stimulé car cela représente un défi qu’il voudra relever pour sortir vainqueur et le type 8 aura à cœur de réussir pour paraitre fort aux yeux des autres !

La manipulation par les questions ouvertes peut être utilisée dans de nombreux contextes, tels que la vente, le marketing, les négociations (les entretiens annuels…), la politique, les relations interpersonnelles et même la résolution de problèmes. Pour l'utiliser de manière efficace et éthique, il est important de comprendre les mécanismes sous-jacents et de respecter les limites de chaque individu.

Voici comment utiliser la technique de manipulation des questions ouvertes :

Poser des questions ciblées : Les questions ouvertes doivent être formulées de manière à susciter des réponses détaillées et révélatrices. Par exemple, au lieu de demander "Voulez-vous acheter ce produit ?", vous pourriez poser "Comment pensez-vous que ce produit pourrait améliorer votre vie ?".

Établir un lien émotionnel : Lorsque vous posez des questions ouvertes, essayez de susciter des émotions positives chez l'individu. Par exemple, demandez-lui de se projeter dans l'avenir et d'imaginer comment sa vie pourrait être meilleure en utilisant votre produit ou en acceptant votre proposition.

Utiliser l'empathie : Montrez de l'empathie en posant des questions qui démontrent que vous comprenez les besoins et les préoccupations de l'individu. Cela permettra de créer un lien de confiance et de faciliter l'ouverture à vos suggestions.

Éviter les questions suggestives : Veillez à ne pas orienter les réponses de manière trop évidente ou à utiliser des questions suggérant la réponse attendue. Les individus peuvent percevoir cela comme une manipulation et se refermer.

Voici un exemple réel et simple d'utilisation des questions ouvertes :

Situation : Vous êtes responsable du service clientèle d'une entreprise de produits électroniques. Un client mécontent s'est rendu dans votre magasin pour retourner un produit défectueux qu'il a acheté récemment.

Mauvaise utilisation de la question fermée : Vous pourriez demander : "Est-ce que vous voulez un remboursement ?"

Cette question est fermée et limite la réponse du client à "oui" ou "non". Vous ne recevrez pas beaucoup d'informations sur la situation réelle du client ou sur les raisons spécifiques de son mécontentement.

Utilisation de la question ouverte : Au lieu de cela, vous pourriez poser une question ouverte : "Pouvez-vous me dire ce qui ne va pas avec le produit que vous souhaitez retourner ?"

Cette question ouverte encourage le client à fournir des détails sur le problème qu'il rencontre avec le produit. Le client peut maintenant expliquer en détail les problèmes qu'il a rencontrés, ce qui vous permettra de mieux comprendre la situation et d'offrir une solution plus adaptée à ses besoins.

Autre exemple, vous venez de vous disputer avec votre époux(se), vous êtes sorti la veille et êtes rentrés tard. Hier vous étiez de mauvaise humeur car vous vouliez rentrer tôt et être tranquille. Votre moitié, elle, préférait sortir tard, danser encore et profiter de la musique…

Hier vous êtes restés pour lui faire plaisir, mais vous avez été insupportable. Finalement elle a passé une mauvaise fin de soirée car vous étiez imbuvable et vous aussi car vous êtes rentré tard et énervé.

Le lendemain matin, l’ambiance est froide et explosive. Le malaise est palpable ! Pour éviter cette gêne, vous prenez votre courage à deux mains et vous allez la voir :

- « Bon écoute, tu as raison, je me suis mal comporté hier soir, j’étais fatigué, et je n’aime pas ce genre d’endroit… Ce n’est pas la première fois que cela se produit, et qu’est-ce qu’on peut faire pour éviter que cela n’arrive à nouveau ? »

Et Bim ! La-vous marquez des points !

Mieux encore, en admettant votre erreur, vous vous mettez volontairement dans une position de faiblesse dans la conversation. L’autre se sentira supérieur dans la conversation et sera proactif pour trouver une solution à ce problème.

Cet exemple soulève un point important, ce qu’avec les questions ouvertes, vous transformez un ennemi en allié pour résoudre votre problème.

Au lieu d’utiliser votre cerveau pour vous battre contre quelqu’un qui vous barre la route vers votre objectif, faites-en sorte d’utiliser le cerveau de votre ennemi aussi. Mieux encore, si vous laissez l’autre prendre la tête des négociations, vous n’aurez presque rien à faire.

C’est exactement ce qui s’est passé pendant l’entretien avec Laurent (comme décrit dans l’introduction). Je lui ai expliqué ce qui n’allait pas, et surtout je lui ai demandé ce que l’on pouvait faire pour trouver une solution. Et avec une simple question, qui m’a pris 2 secondes à poser, j’ai gagné environ 1 200 Euros.

1 200 Euros pendant 2 secondes, cela fait 36000 Euros la minute, ou encore 2 160 000 / heure.

Bien sûr il est fortement improbable d’être aussi efficace pendant 1 heure, sauf peut-être pour Elon Musk.

Cependant dites-vous qu’il est possible d’être payé 2 160 000 / heure pendant 2 secondes !

C’est infiniment plus qu’il n’en faut pour rentabiliser l’achat de ce livre !


2.6 Le mot magique

Dans une négociation, l’un des mots les plus puissants est certainement: c’est “juste”.

Pourquoi ? Car nous sommes très sensibles au respect et à la manière dont nous sommes considérés et traités. Si vous traitez bien vos interlocuteurs alors ils vous rendront cette politesse et respecteront davantage les termes de vos accords.

Des études du cortex insulaire -qui régule les émotions- ont montré que l’être humain était conditionné pour rejeter l'injustice. C’est d'ailleurs l’aversion du type 1 de l'ennéagramme.

Des tests réalisés sur des singes où ils recevaient des récompenses différentes pour une même tâche (l’un recevait des raisins sucrés, l’autre des concombres moins sucrés), ont suffi à provoquer la rage de l’un des singes, s’estimant être lésé par rapport à l’autre alors qu’ils ont réalisé le même travail.

Il y a peu, l’un de mes amis souhaitait vendre sa maison. Cela avait lieu en 2009, quelques mois à peine après la crise des subprimes de 2008. Les prix de l’immobilier avait fondu comme neige au soleil, et j’essayais de l’aider comme je pouvais pour faire les visites ou lui trouver des acheteurs potentiels (connaissance, amis …).

Lors d’une des visites, un acheteur a été intéressé et a fait une première offre de 127 000 Euros. La maison était estimée à 160 000 Euros malgré la décote de l’immobilier. Mon ami savait qu’en dessous de 149 000 Euros, il perdrait de l’argent. C’est à ce moment qu’il dit les mots magiques:

“Désolé, j'ai bien envie de vous la vendre, mais l’offre n’est pas juste…”

Repensez aux fois où l’on vous a accusé d’injustice. Dans cette situation, l’être humain se met sur la défensive et tente de trouver un compromis sans fondement.

2 heures plus tard, l’acheteur rappelait afin de faire une offre bien supérieure au 127 000 Euros initiaux. Le pouvoir du “juste” est incroyable car dès qu’il est lancé, l’autre passe pour un profiteur. Pour se dédouaner et continuer dans la conversation, l’accusé devra ramer pour trouver lui-même une solution…

A l’inverse, si vous êtes dans cette situation, et que vous devez vous défendre. Retournez le “juste” contre lui. Une réaction appropriée serait de renvoyer le juste avec du mirroring. Répondez: “Pardon, tu as dit juste ?”, puis marquez un temps d’arrêt pour laisser la puissance du mot revenir vers vos accusateurs.

Vous pouvez ensuite leur demander: “Avez-vous une preuve ou des éléments qui montrent que votre proposition est juste ?”

Très souvent, cela revient à contre leur attaque, en leur demandant de transmettre les documents (parfois confidentiel) qui pourraient les contredire.

Enfin utilisez le mot juste dans un contexte constructif. Un peu plus tôt, on parlait d’utiliser votre adversaire dans la négociation, comme un allié et non comme un ennemi. Utilisez le mot “juste” pour y arriver:

“Afin d’être transparent,  de trouver un accord commun et profitable, n’hésitez pas à me faire savoir si vous trouvez mes propositions injustes, ainsi nous avancerons plus vite, sur une solution”.

L'honnêteté est une arme redoutable car elle est basée sur le respect, et donc indirectement sur la justice. En étant juste, votre réputation vous remerciera, vous précédera et favorisera votre succès dans vos futures négociations !


2.7 La stratégie Ackerman

Les techniques de diagnostic de la personnalité, les compulsions, les aversions, de manipulation comme le mirroring, les questions ouvertes… ne sont qu’un ensemble d'outils voué à briser la défense de l’adversaire et à retourner ces arguments contre lui.

Ces techniques méconnues servent finalement une cause plus grande et plus profonde. Finalement une négociation se résume simplement à qui aura quelle part du gros gâteau

Chaque négociation, aussi difficile soit elle, peut se résumer par ce que l’on appelle la stratégie Ackerman.

Elle doit son nom, à son créateur, Mike Ackerman, un ex négociateur des services secrets américain. On pourrait simplement résumer une négociation à une succession d'offres et de contre offres, mais en creusant cette stratégie est conçu pour éviter de tomber dans le schéma classique d’un accord, à savoir couper la poire en deux ou faire 50/50.

Cette stratégie se fait en 3 étapes:

1)     Fixez votre objectif de prix (le prix cible)

2)     Faites une offre à 65% de votre prix cible

3)     Faites vos offres suivante à 85,95 et 100% de votre objectif de prix

Pendant les négociations, vous devez faire preuve de patience et d’empathie tactique pour refuser cordialement les offres et surenchérir avec les vôtres. Ensuite, privilégiez les montants précis et impairs pour calculer vos différentes offres. Par exemple, au lieu de dire 60 000 Euros, dites 59 837 Euros. Et pour finir, lors de votre dernière offre, amenez un élément non monétaire dans la balance.

La beauté de ce système, c’est qu’il met en pratique, les différentes techniques vu jusqu'à maintenant comme le mirroring, les questions ouvertes, les aversion et compulsions de l'ennéagramme…

Pour entrer dans le détail, la première offre à 65% de votre cible est là pour donner un prix d’ancrage assez bas pour votre interlocuteur. Un ancrage bien inférieur à son prix cible le verra contrer de baisser celui-ci.

Pour les offres à 85,95 et 100%, elles sont là pour faire quelques pas vers l’autre, et lui donner l’impression que c’est vous qui cédez du terrain à chaque nouvelle offre qu’il fera.

Ces offres jouent un rôle dans la réciprocité de la relation. Si votre interlocuteur fait un pas vers vous avec une offre, alors vous devez lui donner en retour une contre-proposition comme gage de votre volonté à vouloir trouver une solution gagnant.

Vous avez peut-être remarqué que les offres diminuent de moitié à chaque fois, cela contribue à faire croire à votre interlocuteur que vous approchez de votre prix limite. Cela renforcera son estime à l'encourager à poursuivre la négociation tout en se sentant puissant dans l’échange.

Enfin Lorsque vous utilisez des chiffres précis (par exemple, 753 au lieu de 750), cela peut donner l'impression que vous avez fait des calculs précis et que votre offre ou demande est basée sur des données concrètes. Cela peut renforcer votre crédibilité et votre sérieux dans la négociation. Vous montrez à l’autre que vous avez pensé à chaque aspect de la négociation, que vous maitrisez votre sujet au centime près  et que vous ne seriez pas facilement enclin à faire des compromis. Les chiffres impairs peuvent sembler plus aléatoires et moins conventionnels que les chiffres pairs, ce qui peut rendre votre proposition plus difficile à anticiper. Cette subtilité peut jouer sur la psychologie de l'autre partie et la pousser à réfléchir davantage à votre proposition.

Pour illustrer la stratégie Ackerman, laissez-moi vous raconter une anecdote: Il y a quelques années, j’ai dû aller aux États-Unis pendant 6 mois pour des raisons professionnelles, je travaillais pour le compte d’un équipementier aéronautique et je devais faire une étude de fiabilité… Rien de très excitant…

Arrivé sur place, mon appartement était à 65 kilomètres de mon lieu de travail. Décidément, on n’avait pas la même définition de proche et facilement accessible…

J’avais négocié un budget de 5 000  Dollars (à l’époque environ 6 000 Euros) pour acheter une voiture.

Je me rends dans une concession de véhicule d’occasion, et je vois une petite Mini Cooper couleur vert foncé qui me fait de l'œil. L’intérieur était nickel, l’extérieur aussi…

Elle était pour moi ! Seul problème, elle était affichée 6500 Dollars.

Vous la voyez venir ?

Je me mets à l’écart et je fixe un prix cible de 4931 Dollars, je calcul mes différentes offres et voilà ce que ça avait donné:

Étape 1: Offre initiale - 65% de l'objectif (3200 dollars)

Moi : Bonjour, je suis vraiment fasciné par cette œuvre d'art. Cependant, le prix de 6500 dollars est au-dessus de mon budget initial. Comment envisageriez-vous de discuter du prix ?

Vendeur : Je suis content que vous aimiez la voiture. Je suis ouvert à la discussion. Compte tenu de l'intérêt que vous portez à cette pièce, je pourrais envisager de baisser le prix à 6300 dollars.

Moi : C’est vraiment une chouette voiture, je peux vous faire offre a 3200 Dollars tout de suite, qu’en dites-vous ?

Étape 2: Offre suivante - 85% de l'objectif (4200 dollars)

Vendeur : Je vous remercie pour votre flexibilité. Votre proposition a 3205 dollars est bien trop basse, c’est moins de la moitié de son prix, vous n’êtes pas sérieux j’espère ?

Moi : J’ai conscience que vous voulez obtenir le meilleur prix et j’en suis désolé, car c’est un véhicule de fonction et mon budget est inférieur à 5 000 dollars. Afin de faire un pas vers vous, que pensez-vous d’une offre à 4200 dollars.

Étape 3: Offre suivante du vendeur - 95% de l'objectif (4684 dollars)

Vendeur: Je vous remercie pour votre compréhension jusqu'à présent. Votre proposition est encore insuffisante pour ce véhicule, à ce prix-là je ne gagne pas d’argent.

Moi : Je suis ouvert à discuter de différents termes. Que pensez-vous d'un accord à 4600 dollars ?

Étape 4: Offre finale - 100% de l'objectif (4931 dollars)

Vendeur : Allez n’en parlons plus, je vous propose 5000 dollars et en plus un certificat d'authenticité, qui ajouterait vraiment une dimension spéciale à l'œuvre. C’est ma dernière offre.

Moi : Merci pour votre proposition, elle me parait juste en tout point. Accepteriez un prix à 4931 dollars. Malheureusement c’est au-delà de mon budget mais je peux faire un dernier effort pour vous.

Vendeur: Vendu…

Il est parfois pénible de procéder à 4 offres. A vous de sentir si vous êtes plus à l'aise avec 3 offres plutôt que 4. Mais surtout ne lâchez rien. Le plus important pour conclure est d’utiliser un chiffre précis et impaire et jouant sur des éléments externes au contrat initial (papiers, procédure administrative, suppléments, options…), c’est particulièrement efficace avec les types 7 et 9 de l'ennéagramme.


2.8 Le cygne noir

La technique de manipulation du cygne noir, selon Chris Voss  est une approche puissante de la communication et de la négociation qui vise à découvrir la raison cachée derrière les actes et les émotions de notre interlocuteur. Inspirée du livre "Never Split the Difference" de Chris Voss, ancien négociateur du FBI. Cette technique repose sur l'idée qu'il y a souvent une ou plusieurs motivations sous-jacentes que les gens ne révèlent pas directement, mais qui influencent leurs décisions et leurs comportements.

Si on repart un peu en arrière, la théorie du cygne noir à été popularisé par Nassim Taleb dans ses livres Le Hasard sauvage ou Le Cygne Noir. L’expression cygne noir est, quant à elle, plus ancienne car elle remonte à l’Angleterre du XVIIème siècle où il désignait littéralement un évènement impossible à prédire. Le cygne noir apparait lorsque tout le monde est sûr qu’un cygne blanc apparaitra. Bien sur ce n’est qu’une métaphore, mais pensez à l’attaque de Pearl Harbor, l’explosion d’internet, le 11 septembre, la crise financière, le Covid, la guerre en Ukraine…

Tous ces évènement, n’ont pas été prédit, et rétrospectivement des indices été là pour nous mettre sur la piste… Mais personne n’y a fait attention, ou personne n’a réussi à les déchiffrer.

Le terme "cygne noir" fait référence à un événement rare et imprévisible qui a un impact majeur. De la même manière, la raison cachée ou le "cygne noir" dans une conversation est la clé pour comprendre et influencer l'autre personne de manière plus efficace.

Voici comment utiliser la technique de manipulation du cygne noir :

Écoute active : Pour découvrir la raison cachée derrière les actes de notre interlocuteur, il est essentiel de pratiquer une écoute active. Soyez pleinement présent dans la conversation, faites preuve d'empathie et posez des questions ouvertes pour encourager l'autre personne à s'exprimer davantage.

Posez des questions d'approfondissement : Plutôt que de rester en surface, creusez plus profondément en posant des questions d'approfondissement. Par exemple, demandez à votre interlocuteur "Pourriez-vous m'en dire plus sur votre décision ?" ou "Quelles sont les raisons qui vous poussent à agir de cette manière ?".

Soyez attentif aux signaux non verbaux : Les signaux non verbaux peuvent souvent révéler des émotions et des motivations cachées. Observez le langage corporel de votre interlocuteur, ses expressions faciales et sa posture pour mieux comprendre ce qu'il ressent.

Reformulez et validez : Pour montrer à votre interlocuteur que vous comprenez sa perspective, reformulez ce qu'il dit et validez ses émotions. Par exemple, vous pourriez dire "Si je vous comprends bien, vous vous sentez frustré par la situation et vous voulez vous assurer que vos intérêts sont pris en compte, c'est bien ça ?".

Il est important de souligner que la technique du cygne noir n'est pas une manipulation malveillante, mais plutôt un outil pour mieux comprendre les motivations de l'autre personne et établir une communication plus authentique et efficace. L'objectif est de créer un climat de confiance et d'empathie qui permettra de trouver des solutions mutuellement bénéfiques.

Imaginez que vous soyez en train de négocier le prix d'une voiture d'occasion avec un vendeur. Le vendeur est ferme sur son prix et semble réticent à faire des concessions. Vous pourriez utiliser un Cygne Noir pour changer la dynamique de la négociation de la manière suivante :

Vous : "Écoutez, je comprends que vous vouliez obtenir ce prix pour la voiture, et je suis prêt à payer une somme proche de ce que vous demandez. Cependant, je viens d'apprendre qu'il y a une autre voiture similaire à vendre dans une concession voisine pour un prix considérablement inférieur. Je ne m'attendais pas du tout à cette découverte, et cela change un peu la donne. J'apprécie vraiment votre voiture et notre discussion, mais je vais peut-être devoir reconsidérer mes options en tenant compte de cette nouvelle information."

En introduisant le Cygne Noir, c'est-à-dire la découverte d'une voiture similaire à un prix nettement plus bas chez un concurrent, vous surprenez le vendeur et le mettez devant une nouvelle perspective. Cela peut l'amener à réévaluer son prix initial et peut-être être plus ouvert à la négociation. Le Cygne Noir vous permet de créer une situation inattendue qui peut favoriser un compromis plus favorable pour vous.

Il est important de noter que l'utilisation du Cygne Noir doit être faite avec tact et honnêteté. Vous ne devez pas inventer d'informations fausses ou trompeuses, car cela pourrait nuire à votre crédibilité et à la confiance dans la négociation. L'idée est de présenter une information réelle mais inattendue pour influencer le processus de négociation de manière positive.

Un autre exemple, si je reprends le cas de la négociation immobilière, imaginons que vous souhaitez acheter une maison. Vous faites la visite et vous échangez avec le vendeur. Vous découvrez que le vendeur est pressé de vendre car c’est une vente faite dans le cadre d’une succession. Le vendeur souhaite vendre rapidement pour payer les frais de succession. Cette information est le cygne noir. Vous savez pourquoi à lieu la vente. Vous savez également que le vendeur est pressé par le temps et qu’il veut se débarrasser de cet héritage.

Si vous êtes malin, vous pouvez lui proposer un prix ferme le soir de la visite car vous savez que le vendeur est pressé, et vous pouvez proposer de régler toutes les démarches administratives. Si c’est dans le cadre d’une succession, vous pouvez supposer qu’il est pris par les procédures de succession, et encore triste par la perte d’un proche. En faisant ça, vous le soulagez en lui retirant ce poid.

Ce sont des éléments autres que le prix, important à prendre en compte dans le cadre d’une négociation.

Le cygne est certainement l’outil le plus efficace pour influencer quelqu’un. Avec cette information, vous avez une longueur dans la négociation et pouvez ajuster votre proposition en fonction de ce qui est important pour votre interlocuteur.

Cette technique est particulièrement adaptée pour les types 7 et 9 de l'ennéagramme. Vous pourrez soulager leur charge mentale, en évitant les contraintes et les conflits.


Conclusion

On y est, on arrive au bout de cette introduction courte mais efficace sur la négociation.

Nous avons passé beaucoup de temps sur l’ennéagramme, qui est un outil simple mais efficace pour classifier  les différents types de personnalité. Grâce à cet outil, vous savez maintenant quelles sont les compulsions et les aversions des différents types de profil.

Vous êtes maintenant familier avec cette classification, vous savez qu’elle n’est pas 100% exacte, mais qu’elle permet d’avoir une idée à 60%/80% du type de personnalité de votre interlocuteur.

Une fois identifié, vous savez comment dialoguer avec lui, vous savez ce qu’il aime, ce qu’il n’aime pas, ce qu’il recherche et ce qu’il évite ! Utilisez leur compulsion et leur aversion pour les mener où vous voulez qu’il soit. Soyez subtil et combinez les stratégies. Prenez le temps de les analyser, n’hésitez pas à leur poser directement la question, au lieu d’essayer de deviner leur personnalité et de vous tromper. Identifiez ce qui les anime, leur passion du moment, pour les faire parler et obtenir des informations précieuses.

Une fois que vous lisez dans l’autre comme dans un livre ouvert, pourquoi ne pas multiplier vos chances de resultat avec les questions ouvertes, le cygne noir ou la stratégie d’Ackerman !

Essayez, tentez, et mixez toutes ces stratégies pour trouver ce qui marchera sur votre interlocuteur. Nous sommes tous différents, et même deux individus avec une même base de personnalités auront des motivations complètement différentes. Notre personnalité évolue avec l’âge et l’expérience, adaptons nos manières de communiquer et d’influencer en conséquence.

En étant alerte sur ces formes de manipulation, vous êtes maintenant avertis et vous pouvez vous en prémunir ! Ne vous laissez pas manipuler que ce soit par les autres, mais surtout pas votre propre cerveau (via les biais cognitifs).

Je ne vous ai donné que des cartes supplémentaires pour mieux maîtriser ces outils incroyables !

Maintenant que vous êtes familier avec les techniques les plus efficaces, vous en connaissez plus que 99% des gens. Je vous invite également à relire l’introduction pour identifier toutes les techniques utilisées lors de la négociation de salaire !

Si vous avez apprécié ce livre court et efficace, je vous serai reconnaissant de laisser un avis  sur Amazon. Cela contribuera à l’amélioration de ce même livre et aux éventuels futurs autres.

Si vous souhaitez en savoir plus sur la manipulation, je vous renvoie vers un autre de mes livres:

-Les pièges des biais cognitifs. Découvrez les 26 biais de l’esprit qui trompent votre cerveau tous les jours. C’est un petit livre concis et efficace de contre manipulation. Dedans je vous montre comment les grandes entreprises, les médias, ou la publicité utilisent les biais de l’esprit pour tromper votre cerveau et modifier votre jugement, sans que vous ne vous en rendiez compte ! Vous pensez que ce n’est pas votre cas, et que vous êtes hermétique à tout ça, félicitations, vous venez de tomber dans le biais de l’angle mort !

Note : Ce livre est destiné à des fins éducatives uniquement. L'auteur encourage l'utilisation éthique et responsable des connaissances acquises.
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Type 9: Le médiateur
Peur de se sentir sans amour

Type 8: Le chef puissant et protecteur Veut se sentir aimé Type 1: Le perfectionniste
Peur de se sentir faible, sans pouvoir Image de soi: «Je suis bien, calme, facile i vivres Peur de se sentir imparfait
Veut se sentir fort, puisant et juste Evite: les conflits Veut se sentir parfait
Image de soi: «Je suis fort, je suis justes Apport: acceptation, soutien Image de soi: «Je suis droit, je travailles
Evite: la faiblesse Evite: la colére
Apport: puissance, courage 9 Apport: rigueur personnelle, idéaux
élevés
Type 7: L'épicurien optimiste m H Type 2: Laltruiste
Peur de se sentir incomplet Peur de se sentir sans valeur
Veut se sentir complet,vivre dans le plaisir Veut se sentir aidant
Image de soi: «Je suis optimiste, Image de soi: «] aime, j aide»
je suis heureux» Evite: de reconnaitre
Evite: la souffrance .N N ses propres besoins
Apport: joie, optimisme Apport: amour
Type 6: Le loyal sceptique Type 3: Le battant
Peur de se sentir seul, sans soutien Peur de se sentir incapable de faire
Veut se sentir en sécurité Veut se sentir capable de faire
Image de soi: m w Image de soi:
«Je suis loyal, je fais mon devoirs «Je réussis, je suis efficaces
Evite: la déviance Evite: I'échec
Apport: loyauté m ﬁ Apport: capacité i réaliser et A réussir
Type 5: l'expert observateur Type 4: Le tragico-romantique
Peur de ne pas exister, de ses émotions, de divulguer son savoir Peur de se sentir décalé et en manque d'amour
Veut se sentir vivre, penser juste Veut se sentir adéquat, étre lui-méme
Image de soi: «Je sais, je comprends» Image de soi: «Je suis différent, je suis sensibles
Evite: le vide intérieur Evite: la banalité

Apport: connaissance, précision Apport: sens artistique, créativité





