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SCÉNARIO 1: SITUATION DE GAIN!
Il vous ait donné une somme de 1 000 €, et vous avez à choisir entre: 

!
1. Prendre un risque: Soit vous recevez 1 000 euros de plus, soit vous ne 

recevez rien du tout 
2. Jouer la sureté: Vous recevez 500 € supplémentaires de façon certaine.

SCÉNARIO 2: SITUATION DE PERTE!
Il vous ait donné, cette fois-ci une somme de 2 000 €, et vous avez à choisir entre: 

!
1. Prendre un risque : Soit vous perdez 1 000 €, soit vous ne perdez rien. 

2. Jouer la sureté: Vous perdez de façon certaine 500 €.
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CE QU’IL FAUT RETENIR

POUR UNE NOUVELLE RELATION, INTÉGREZ LES 
ÉLÉMENTS DU SCÉNARIO DE PERTE

POUR UNE RELATION ÉTABLIE, INTÉGREZ EN PLUS LES ÉLÉMENTS DU 
SCÉNARIO DE GAIN

LA QUALITÉ DE LA RELATION AVEC LE DÉCIDEUR ET LA VALEUR DE 
VOTRE OFFRE RESTENT LES FONDAMENTAUX DE VOTRE PROPOSITION

GARDEZ LA PLUS GRANDE ÉTHIQUE ET AGISSEZ 
TOUJOURS DANS LE MEILLEUR INTÉRÊT DE VOTRE CLIENT


