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GAIN PERTE

SCENARIO 1: SITUATION DE GAIN

Il vous ait donné une somme de 1 000 €, et vous avez a 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 € suppleémentaires de facon certaine.

SCENARIO 2: SITUATION DE PERTE

Il vous ait donné, cette fois-ci une somme de 2 000 €, et vous avez a choisir entre:

} 1. Prendre un risque : Soit vous perdez 1 000 €, soit vous ne perdez rien.
2. Jouer la sureté: Vous perdez de facon certaine 500 €.
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« Vous recevez
1 000 euros de
plus, soit vous ne
recevez rien du
tout »

RISQUE

vous perdez 1 000 £,
Soit vous ne perdez
rien

Vous recevez 500 €
supplémentaires
de facon certaine.

SURETE

Vous perdez de
facon certaine
500 €.




Valeur de votre Economie sur
mission votre mission

RISQUE SURETE

Engagement
Ne rien faire nécessaire




INTIMITE
DE LA RELATION

CLIENT

pDEGRE DE CONFIANCE pans

LA CAPACITE D’OBTENIR LE RESULTAT SOUHAITE



Impact positif de la
Learning Curve

Valorisation de la relation

RISQUE

Situation d’'urgence

Importance pour
le commanditaire

Capacité a apporter
une reponse aux risques
percus / Plan B

ETHIQUE

Relation

Valeur déja démontrée Stablie

Preuve sociale

Nouvelles propositions
de valeur

Expérience de la qualité
de votre jugement

SURETE

Impact négatif du
statu quo

Valorisation de |la décision

d'agir

Relation
nouvelle




CE QU’IL FAUT RETENIR

LA QUALITE DE LA RELATION AVEC LE DECIDEUR ET LA VALEUR DE
VOTRE OFFRE RESTENT LES FONDAMENTAUX DE VOTRE PROPOSITION

POUR UNE NOUVELLE RELATION, INTEGREZ LES
ELEMENTS DU SCENARIO DE PERTE

POUR UNE RELATION ETABLIE, INTEGREZ EN PLUS LES ELEMENTS DU
SCENARIO DE GAIN

GARDEZ LA PLUS GRANDE ETHIQUE ET AGISSEZ
TOUJOURS DANS LE MEILLEUR INTERET DE VOTRE CLIENT




