
 

 



 

 

 
 
 

 
 
 



 

 

 
 

 
https://www.facebook.com/share/v/1SqrzNKhwL/?mibextid=wwXIfr 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 



 

 

 



 

 



 

 

 



 

 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 
 

 



 

 

 

  
 
 
 
 
 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 



 

 

 



 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 
 
 

 J’ai passé un test de vente Uptoo. 
 
Résultat : 
94/100 en découverte. 
95/100 en négociation. 
 
Je ne vais pas dire que ça change ma vie. 
Mais ça m’a quand même fait réfléchir. 
 
La découverte, pour moi, ce n’est pas une étape de vente. C’est une 
posture de travail. 
 
Quand j’arrive dans un réseau, je commence rarement par dire ce qu’il 
faudrait faire. J’essaie d’abord de comprendre ce qui se passe vraiment. 
 
Pourquoi tel point de vente performe mieux qu’un autre ? 
Pourquoi tel franchisé bloque sur un indicateur ? 
Pourquoi une méthode fonctionne quelque part et pas ailleurs ? 
Pourquoi un plan d’action, pourtant logique sur le papier, ne prend pas 
sur le terrain ? 
 
Chez Philae, avec 45 points de vente à accompagner, cette phase d’écoute 
est essentielle. On ne fait pas progresser un réseau uniquement avec un 
tableau de bord. Il faut aller chercher ce qu’il y a derrière les chiffres, puis 
transformer ça en actions simples, utiles, acceptables. C’est aussi comme 
cela que nous avons pu faire progresser le chiffre d’affaires et le panier 
moyen. 
 
Sur la négociation, je me reconnais aussi dans le résultat. 
 
Pas dans l’idée de gagner une négociation. 
Plutôt dans celle de trouver le point d’équilibre. 
 
J’ai accompagné des franchisés chez La Compagnie des Toits, animé un 
réseau de 80 franchisés chez Algora, intégré de nouveaux partenaires, 



 

 

travaillé avec des profils très différents. Dans ces contextes, on n’obtient 
rien durablement par la contrainte ou le discours descendant. 
 
Il faut écouter. 
Reformuler. 
Tenir le cadre. 
Et parfois accepter de faire un pas de côté pour que l’autre puisse avancer. 
 
Au fond, ce test confirme une chose assez simple : mon métier, ce n’est 
pas seulement développer un réseau. 
 
C’est comprendre les gens qui le font vivre. 
Puis les aider à mieux performer, sans les déposséder de leur réalité. 
 
C’est cette approche que j’ai envie de continuer à mettre au service d’un 
réseau ou d’une enseigne qui veut grandir sérieusement, sans perdre le 
lien avec le terrain. 
 
 
 
 

De notre ami Olivier 
 
Cox, Sonic Wonderland, Bodley Head, 2014 
 
Nous avons rencontré Kircher au chapitre 4 parce qu'il a beaucoup écrit 
sur Echo. Ses publications documentent également quelques dispositifs 
fantastiques, dont des trompettes oreilles géantes intégrées dans les murs 
des chambres royales pour écouter aux portes. Probablement ses appareils 
les plus célèbres - ou infâmes - sont le Katzenklavier (littéralement « piano 
à chat » ; Figure 5.1). Il a un clavier pour piano normal devant une ligne de 
cages, chacune d'entre elles a un chat 🐱 piégé à l'intérieur. Chaque fois 
qu'une touche de piano 🎹 est pressée, un clou est enfoncé dans la queue 
d'un félin infortuné, qui crie naturellement. Avec le bon ensemble de 
chats, ceux qui crient à différentes fréquences, un musicien sadique 
pourrait jouer une chanson sur l'instrument. Le son aurait été 



 

 

excrutissant, mais il a ensuite été conçu pour choquer les patients 
psychiatriques en modifiant leur comportement, plutôt que d'être un 
véritable instrument pour jouer à Monteverdi ou Purcell. Heureusement, 
il est peu probable qu'il ait jamais été construit. 
À ce stade, vous pourriez douter de la raison et de la rationalité de Kircher 
[... ]   
  
 
 

 
 
 



 

 

 

 
 
 



 

 

 


