COMMENT CONSTRUIRE UN ALLUME-FEU
Vous allez apprendre ici comment construire un allume-feu. 

Ceci dit, vous n'êtes pas obligés au départ de maîtriser parfaitement l'art de la construction des allume-feu avant de commencer à les utiliser. 

C'est même plutôt l'inverse : il vaut bien mieux vous inspirer des allume-feu que vos partenaires, plus anciens et plus expérimentés dans l'activité, utilisent avec succès, les apprendre et les utiliser vous-même. 

Contrairement à ce que vous pourriez imaginer – surtout si vous êtes perfectionniste – il n'est pas nécessaire d'être « parfait » dans l'usage des allume-feu pour qu'ils soient efficaces. 

Vous constaterez bien vite que même lorsque vous avez plus ou moins écorché les phrases de votre allume-feu, votre interlocuteur y réagira quand même. 

D'autres fois, vous aurez énoncé parfaitement votre allume-feu et il n'y aura pas de réaction : c'est que vous aurez mal identifié l'espoir de la personne auquel était destiné votre allume-feu ; il vous faudra approfondir la conversation pour deviner les espoirs qui résident en elle et essayer d'autres allume-feu.  

Vous trouverez un certain nombre d'allume-feu « tout préparés » après ce texte explicatif, et je vous propose d'en choisir deux ou trois (pas plus, au départ) qui vous plaisent, qui vous parlent bien, et que vous allez apprendre à dire à haute voix. 

Il vous faudra un peu de temps pour vous familiariser avec ce type de langage, car nous n'avons pas appris à parler comme cela à l'école. 

Mais rassurez-vous, vous allez très vite y arriver, et vos interlocuteurs ne remarqueront rien, je vous le promets ! En effet, ce savoir-faire a derrière lui des dizaines de milliers d'heures de pratique par des réseauteurs expérimentés, et c'est ce qui en fera l'outil le plus puissant de votre arsenal dès que vous aurez commencé à l'utiliser. 

Ensuite, vous pourrez revenir aux quelques règles qui suivent pour construire vous-même vos allume-feu, et vous arriverez bientôt à improviser vos allume-feu dans le cours de la conversation, au fur et à mesure que vous découvrirez les espoirs de vos interlocuteurs.

Il s'agit en fait d'un jeu amusant et passionnant qui rend la pratique de notre métier de réseauteur à la fois légère et puissante.
La construction d'un allume-feu se fait en deux étapes :
la première étape consiste à trouver un bénéfice que votre activité peut apporter à une personne. 

Le bénéfice peut concerner directement les produits (meilleure santé,meilleur sommeil, boire une eau saine, éviter d'encombrer la planète avec des bouteilles en plastique, respirer un air pur, etc). 

Le bénéfice peut aussi concerner l'activité elle-même (création d'un revenu, rencontrer des gens positifs, exercer un métier moderne, assurer son avenir financier à vie, être son propre patron, etc.). 

Mais le meilleur bénéfice sera celui exprimé dans des termes qui touchent directement les préoccupations de votre interlocuteur. 

La plupart des gens sont concernés par trois catégories de préoccupation : les circonstances présentes de la vie (le carburant, la nourriture, le ménage, les finances, les assurances, etc.) ; les objectifs de vie (l'école, la retraite, les vacances, etc .) ; et la profession (le métier, l'emploi, le salaire, etc.)
Voici quelques exemples de bénéfices :
· se créer un superbe deuxième revenu sans interrompre sa carrière professionnelle

· prendre sa retraite cinq ou dix ans avant l'âge prévu, tout en gardant un salaire plein

· rester en bonne santé tout en augmentant les revenus

· gagner plus d'argent à temps partiel que son patron à temps plein, et depuis son domicile 

· boire une eau saine et vivante sans encombrer la planète de bouteilles en plastique
Une fois le bénéfice énoncé, vous terminez la phrase en le faisant précédé de : «quelques personnes ont découvert un moyen de... » ; voici ce que cela donne :

· quelques personnes ont découvert un moyen de se créer un superbe deuxième revenu sans interrompre leur carrière professionnelle

· quelques  personnes ont découvert un moyen de prendre leur retraite cinq ou dix ans avant l'âge prévu, tout en gardant un salaire plein

· quelques  personnes ont découvert un moyen de rester en bonne santé tout en augmentant leurs revenus

· quelques  personnes ont découvert un moyen de gagner plus d'argent à temps partiel que leur patron à temps plein, et depuis leur domicile 

· quelques  personnes ont découvert un moyen de boire une eau saine et vivante sans encombrer la planète de bouteilles en plastique

Vous pouvez remplacer le mot « personnes » par le rôle de votre interlocuteur, par exemple si c'est une maman, vous pourriez dire : 

· quelques mamans ont découvert un moyen de gagner plus d'argent à temps partiel que leur mari à temps plein, et depuis leur domicile 

Ou si votre interlocuteur a une profession particulière :

· quelques Agents Immobiliers ont découvert un moyen de se créer un superbe deuxième revenu sans interrompre leur carrière professionnelle 

Bien entendu, le bénéfice correspondra à « l'espoir » de votre interlocuteur que vous aurez détecté dans la conversation. C'est ce qui pourra déclencher sa curiosité si vous avez été perspicace...

La deuxième étape de la construction de votre allume-feu va consister en l'énoncé de deux faits incontestables qui seront reliés au bénéfice. 
Ces faits devront être suffisamment universels que pour être acceptés comme vrais par n'importe quel interlocuteur.
Par exemple, si prenons l'exemple de notre Agent Immobilier, supposons que vous conversiez avec l'un d'eux. Il vient de vous annoncer que les temps sont durs pour son secteur. C'est le moment pour vous de lancer votre allume-feu :

« Il est vrai que l'immobilier est en perte de vitesse. »  (premier fait incontestable)

« personne ne peut prédire avec certitude quand le marché immobilier se redressera » (deuxième fait incontestable)

«quelques Agents Immobiliers ont découvert un moyen de se créer un superbe deuxième revenu sans interrompre leur carrière professionnelle »

Voici quelques autres exemples variés, observez la nature incontestable des deux premiers faits, suivis du bénéfice.

Vous parlez avec une jeune maman qui vous annonce son désir insatisfait de passer plus de temps avec ses enfants :

votre allume-feu :

toutes les mamans aiment rester à la maison avec leurs enfants

mais elles veulent aussi participer au budget du ménage

quelques mamans ont découvert un moyen de rester à la maison avec leurs enfants et de quand même gagner un revenu à temps plein

Autre exemple, un collègue de bureau se plaint de ne pas avoir les finances pour une nouvelle voiture :

Les voitures coûtent vraiment cher

Les traites de voiture peuvent aller jusqu'à 5, 6 ou 700 €

quelques personnes ont découvert un moyen de se faire payer leur voiture sans changer d'emploi

Ou ce même collègue vous dit sa frustration de ne pas pouvoir voyager comme il le voudrait :

Aah, nous adorons tous prendre des vacances

mais il est vrai que voyager coûte cher

quelques personnes ont découvert un moyen de voyager gratuitement une ou même plusieurs fois par an

Donc en résumé, pour construire un allume-feu, c'est très simple :
première étape : énoncer un bénéfice que peut apporter votre activité, et faire précéder ce bénéfice par « quelques personnes ont découvert un moyen de... »
deuxième étape : faire précéder le bénéfice par deux faits incontestables qui lui sont reliés.

Entraînez-vous et surtout amusez-vous en observant vos résultats qui vont grimper en flèche, car la perfection n'est pas de mise dans cet exercice. 
En réalité, votre efficacité dépendra beaucoup plus de la qualité de votre écoute et de votre capacité à identifier les espoirs cachés de vos interlocuteurs, que de la précision de vos allume-feu.
Voyons maintenant quelques allume-feu généralistes qui vont permettront de passer tout de suite à la pratique.

N'oubliez pas de consulter aussi la dernière partie de ce document qui explique le savoir-Faire « La Plupart des Gens », à maîtriser obligatoirement dès qu'on se met à utiliser les allume-Feu. 

Allume-Feu utilisables 

AF Affaire
Tout le monde sait que la situation actuelle crée de nombreux défis pour les gens.

De plus en plus de gens se retrouvent en situation d'emploi précaire.

QQ personnes ont découvert un moyen de se créer des revenus supplémentaires sans modifier leur situation professionnelle.

Travailler pour un employeur crée de plus en plus de stress

et les salaires diminuent régulièrement

qq personnes ont trouvé un moyen de se créer un deuxième revenu sans compromettre le premier
AF Femmes
toutes les mamans aiment rester à la maison avec leurs enfants

mais elles sont souvent obligées de travailler pour  participer au budget du ménage

quelques mamans ont découvert un moyen de gagner plus d'argent à temps partiel, et en restant à la maison avec leurs enfants, que leur mari à temps plein

Elever une famille coûte cher

C'est génial lorsqu'un des parents peut s'occuper des enfants lorsqu'ils ne sont pas à l'école

Qq mamans ont trouvé un moyen de gagner plus d'argent à temps partiel depuis la maison que leur mari à temps plein
AF Santé osseuse
Tout le monde sait qu'une déficience en calcium conduit à une fragilité osseuse

Beaucoup de femmes, au-delà de 50 ans, souffrent d'osteoporose

Quelques femmes ont découvert un moyen de recréer la santé osseuse de leurs 20 ans
AF Sommeil
De plus en plus de gens souffrent d'insomnies et prennent des médicaments pour dormir

tout le monde sait que les médicaments amènent des effets secondaires néfastes à la santé

quelques personnes ont retrouvé un sommeil de bébé sans consommer de médicaments
AF Eau
Boire de l'eau est vital pour la santé

L'eau du robinet n'est plus trop consommable et l'eau en bouteilles est chère et pollue la planète

qq personnes ont découvert un moyen de boire une eau saine, à moindre coût et sans pollution pour la planète
AF Air
Le printemps annonce le retour des allergies et de l'asthme

Les personnes qui en souffrent doivent consommer des médicaments aux effets secondaires néfastes

QQ personnes ont découvert un moyen entièrement naturel de se débarrasser de leurs symptômes
AF Dos
Beaucoup de personnes souffrent du dos

La plupart utilise des anti-inflammatoires pour soulager les douleurs

QQ personnes ont découvert un moyen de soulager leurs douleurs de dos sans médicament

Savoir-faire « La Plupart des Gens »
Si vous avez été perspicace dans votre écoute de l'espoir de votre interlocuteur, et que vous avez utilisez un allume-feu qui a déclenché sa curiosité, il vous demandera à coup sûr de quoi vous avez parlé. 

C'est le moment d'être préparé !

Ici, il y a deux types de réseauteurs :

-le réseauteur  qui n'est pas préparé, et qui répondra par une description directe de son activité ou de son produit (cela dépend de l'allume-feu) ; il déclenchera le filtre anti-vente immédiatement et encaissera un rejet ; nous voici de retour sur le ring !

- et le réseauteur qui est préparé, et qui répondra par « la plupart des gens » suivi d'une proposition d'information, elle aussi préparée (par exemple, remise d'un livre ou d'un CD, invitation à un tête-à-tête, ou à une présentation de produits ou d'affaire, etc.) ;

Devinez lequel des deux construira la plus grande activité ?!

Voici donc ce qu'il vous faudra répondre à la question de votre interlocuteur si vous voulez le garder dans la course :
La plupart des gens, quand ils découvrent ceci, sont enthousiastes et veulent en savoir plus, mais…pour tout te dire Thomas, quelques personnes ne le sont pas. Tu connais certainement ce type de personnes, celles qui rejettent toute nouvelle idée avant même de l’avoir examinée, ou qui préfèrent regarder la TV et se plaindre de tout plutôt que de s’occuper de leur bien-être et de celui de leur famille. Est-ce que cela t’irait si je te passais plus d’information ?
Ne vous y trompez pas : ce texte est à dire tel quel, en entier, sans rien ajouter ou retrancher, car il a une fonction précise : celle de contourner le filtre anti-vente de votre interlocuteur au moment où vous allez lui proposer de l'information.
La logique de ce texte est basée sur ceci 

Tout le monde veut 3 choses :

1) De la sécurité

2) Etre apprécié

3) Se sentir important, avoir du bon sens
Et le texte travaille sur ces trois registres pour éviter que votre interlocuteur ne dresse inconsciemment son filtre anti-vente au moment où vous allez lui proposer de lui donner de l'information.

Il est probable que vous sentirez  au début quelques réticences dire ce texte tel quel. C'est normal ! Cela paraît osé et un peu trop exagéré, et la crainte de voir votre interlocuteur mal réagir pourrait vous titiller. 

RASSUREZ-VOUS : non seulement il ne réagira pas mal, mais en plus, une fois sur deux, vous le verrez abonder dans votre sens. Sachez aussi que, comme pour les allume-feu, ce savoir-faire a  été mis au point et validé par des milliers d'heures de pratique de réseauteurs aguerris, vous pouvez leur faire confiance !

Voici un exemple complet, prenons l'allume-feu du dos :
Beaucoup de personnes souffrent du dos

La plupart utilise des anti-inflammatoires pour soulager les douleurs

QQ personnes ont découvert un moyen de soulager leurs douleurs de dos sans médicament
et votre interlocuteur répond « ah bon ! Et quel est ce moyen ?! »

D'abord la mauvaise manière de répondre :

et bien il s'agit d'un système révolutionnaire à base de champ magnétique uniforme mis au point par une société d'origine japonaise ; il suffit de se mettre une plaque dans le dos et dans huit cas sur dix, la douleur s'estompe en qq minutes, qq heures ou qq jours.

Avant d'avoir terminé votre explication, vous êtes un réseauteur mort, refroidi, et enterré ; le filtre anti-vente de votre interlocuteur est devenu un blindage infranchissable.

Voici la bonne manière de répondre au moyen du savoir-faire « la plupart des gens »
donc votre interlocuteur répond « ah bon ! Et quel est ce moyen ?! »

et vous dites : 
Eh bien, la plupart des gens, quand ils découvrent ce moyen, sont enthousiastes et veulent en savoir plus, mais…pour tout vous dire, quelques personnes ne le sont pas. Vous connaissez certainement ce genre de personnes, celles qui rejettent toute nouvelle idée avant même de l’avoir examinée, ou qui préfèrent regarder la TV et se plaindre de tout plutôt que de s’occuper de leur bien-être et de celui de leur famille. Est-ce que cela vous irait de recevoir plus d’information sur ce sujet ?

Votre interlocuteur répondra oui, et là vous lui proposerez ce que vous avez prévu, soit un tête-à-tête, une brochure, une démonstration produit, etc.
