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Introduction 
 

Tous les jours nous interagissons avec les autres. Famille, amis, collègues. Tous les jours nous avons 

besoin de les convaincre, pour les guider les motiver ou les inspirer. 

Vous comprendrez en lisant ce guide ce qui, dans notre comportement, nous fait réagir, nous 

eŵpêche de chaŶger et … Ŷous perŵet de chaŶger. 

Convaincre, Đ’est eǆposeƌ des aƌguŵeŶts, Đ’est s’eǆposeƌ au ƌegaƌd d’autƌui. Depuis que nous 

sommes constitués en groupe sociaux, le besoin de communiquer s’est fait seŶtiƌ. Pouƌ s’oƌgaŶiseƌ 
ou améliorer une stratégie par exemple. Et plus le groupe est devenu dense, plus le besoin de 

convaincre s’est fait seŶtiƌ. CoŶvaiŶĐƌe Ŷous a peƌŵis de Ŷous eŶteŶdƌe, de ŵaŶiğƌe à gaƌdeƌ le 
groupe soudé. 

Plus les personnes sont différentes, moins elles se comprennent. Moins elles se comprennent, plus la 

possiďilitĠ d’atteiŶdƌe uŶ oďjeĐtif ĐoŵŵuŶ est utopique. Pouƌ pouvoiƌ l’atteiŶdƌe Ŷous devons 

avancer ensemble. 

Le gƌoupe s’est agƌaŶdi et, plutôt Ƌue de devoiƌ ƌeŶĠgocier en permanence, un cadre a été posé. Un 

règlement en somme. Chacun sait à Ƌuoi s’eŶ teŶiƌ, sait Đe Ƌui est autoƌisĠ et Đe Ƌui Ŷe l’est pas. 

Doit-on tout réglementer ? Je Ŷe le Đƌois pas. Je Đƌois d’ailleuƌs Ƌue Đe Ŷ’est ni possible ni 

souhaitable. Mon point de vue, et je le partage, est que la réglementation est antinomique avec la 

liďeƌtĠ. Ce Ƌui ŵ’aŵğŶe à vous diƌe ĐeĐi : 

Tous les aspects de votre quotidien, qui ne sont pas régis par une loi ou un règlement, sont 

susceptibles de se voir appropriés par autrui, sauf dans la mesure où vous pouvez vous en légitimer 

l’accès par votre force de conviction. 

EŶ d’autƌes teƌŵes, vous Ŷ’avez de dƌoit Ƌue suƌ Đe Ƌue vous ġtes eŶ ŵesuƌe de dĠfeŶdƌe. 

Vous ĐoŵpƌeŶez ŵaiŶteŶaŶt l’iŶtĠƌġt pouƌ vous, de savoir commeŶt vous adƌesseƌ à autƌui pouƌ … 
faire valoir ce que de droit. Ou peut-ġtƌe, pouƌ faiƌe valoiƌ Đe Ƌue d’eŶvie… 

Je vous souhaite bonne lecture. 
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I. Ce que nous voulons changer 
 

Il Ǉ a foƌt à paƌieƌ Ƌue, si vous lisez Đes ligŶes, Đe Ŷ’est pas taŶt pouƌ augŵeŶteƌ votƌe Đultuƌe 
gĠŶĠƌale, Ƌue pouƌ iŶflueŶĐeƌ autƌui. L’iŶflueŶĐeƌ suƌ Ƌuoi ? A priori nous nous accorderons que 

l’oďjeĐtif est de ŵodifieƌ soit uŶe ŵaŶiğƌe de peŶseƌ, soit uŶ ĐoŵpoƌteŵeŶt. Je ŵ’appliƋueƌai iĐi à 
vous aĐĐoŵpagŶeƌ daŶs la ƌĠalisatioŶ de Đe deuǆiğŵe oďjeĐtif. PuisƋue pouƌ l’atteiŶdƌe, il auƌa ĠtĠ 
ŶĠĐessaiƌe de valideƌ le pƌeŵieƌ ;Đe Ŷ’est pas eŶtiğƌeŵeŶt vƌai, ŵais pouƌ ƋuiĐoŶƋue se réclame 

d’uŶe dĠŵaƌĐhe ĠthiƋue, le passage est oďligĠͿ. 

Si vous me lisez par curiosité je vous remercie pour le bon goût dont vous témoignez. Si vous me lisez 

dans le but de convaincre un proche, un collègue ou un ami, je vous souhaite bon courage. 

En effet, vous ne trouverez pas ici de recette miracle, simple et rapide. La raison en est simple, une 

telle ŵĠthode Ŷ’eǆiste pas. Je vais vous appƌeŶdƌe à ŵettƌe toutes les ĐhaŶĐes de votƌe ĐôtĠ, ŵais Đe 
sera à vous de fouƌŶiƌ l’effoƌt et l’aĐĐoŵpagŶeŵeŶt de la peƌsoŶŶe doŶt vous voulez ŵodifieƌ les 
haďitudes. Il s’agit d’uŶe tâĐhe de loŶgue haleiŶe, aveĐ ses hauts et ses ďas et doŶt l’iŵpliĐatioŶ 
ŶĠĐessaiƌe Ŷ’a d’Ġgale Ƌue la taille du fossĠ ;de l’aďǇsse ?) que vous souhaitez faire franchir. Vous me 

permettrez de paraphraser le célèbre dicton « Petit enfant, petit problème ; grand enfant, gros 

problème » en « petite ambition, petit effort ; grande ambition, gros effort ». 

Aloƌs oui, s’il s’agit de ĐoŶvaiŶĐƌe uŶ aŵi de vous pƌġteƌ sa ĐaŵioŶnette pour votre déménagement, 

le ƌĠsultat est ƋuasiŵeŶt gaƌaŶti. Et la dĠŵaƌĐhe Ŷe s’iŶsĐƌiƌa pas daŶs le loŶg teƌŵe. Si ŵaiŶteŶaŶt il 
s’agit de s’attaƋueƌ à uŶe valeuƌ pƌofoŶde de Đe ŵġŵe aŵi ;ĐƌoǇaŶĐe ƌeligieuse, opiŶioŶ politiƋue, 
certitudes sur le 11 septembre ou le réchauffement climatique etc.) non seulement les garanties sont 

considérablement entamées, mais votre assiduité sera la clé de votre réussite. 

 

 

Trêve de blablas, pour évaluer notre réussite nous allons nous fier au comportement de ladite 

peƌsoŶŶe. DoŶĐ, la pƌeŵiğƌe ƋuestioŶ Ƌui se pose Đ’est : Ƌu’est-Đe Ƌu’uŶ ĐoŵpoƌteŵeŶt ? 

1. D’où vieŶt uŶ coŵpoƌteŵeŶt ? 

Il est le pƌoduit des haďitudes Ƌue Ŷous avoŶs pƌises depuis l’eŶfaŶĐe. Elle ĐoŵŵeŶĐe paƌ les 
fonctions motrices, puis par le langage, ensuite viennent les facultés de raisonnement, qui se 

pouƌsuiveŶt paƌ l’aĐƋuisitioŶ de ĐoŶŶaissaŶĐe. Cette deƌŶiğƌe Ġtape ĐoŵŵeŶĐe à l’adolesĐeŶĐe et se 
pouƌsuit … jusƋu’à Đe Ƌue l’oŶ Đapitule et Ƌue l’oŶ ĐoŶsidğƌe ġtƌe tƌop vieuǆ pouƌ appƌeŶdƌe. Tƌiste, 
mais vƌai. Le ĐoŵpoƌteŵeŶt est l’eŶseŵďle des ƌĠaĐtioŶs Ƌue l’oŶ peut oďseƌveƌ Đhez uŶ iŶdividu, tel 
que la manière dont il agit, réagit, pense ou se sent, dans une situation donnée. 

Une partie du comportement, moins tangible, mais non moins réel, est la manière dont nous 

ĠpƌouvoŶs Ŷos seŶsatioŶs. ;J’Ǉ ƌevieŶs daŶs la paƌtie : Un mot sur les émotions) 

Le poiŶt Ƌui Ŷous iŶtĠƌesse paƌtiĐuliğƌeŵeŶt, Đ’est la faĐultĠ Ƌue Ŷous avoŶs à ŵodifieƌ Ŷos peŶsĠes 
et ĐoŵpoƌteŵeŶts. Petit ĐliŶ d’œil : vous qui lisez ces lignes, vous voulez changer les pensées et le 

ĐoŵpoƌteŵeŶt de l’autƌe, vous allez devoir commencer par changer les votre. Parce que le vecteur 
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de tƌaŶsfoƌŵatioŶs eŶtƌe l’autƌe et vous va aller de : votre schéma de pensées aux mots que vous 

allez choisir, en passant par votre comportement et le ton de votre voix. Eh oui ! OŶ Ŷ’a ƌieŶ saŶs 
rien. 

a. Qu’est-ce que le « soi » ? 

C’est Đe Ƌui fais Ƌue ŵoi je suis ŵoi, et Ƌue toi tais-toi. Pardon !  Et que toi, tu es toi. 

C’est Đe Ƌui Ŷous doŶŶe la ĐoŶviĐtioŶ Ƌue Ŷous Ŷe soŵŵes pas la peƌsoŶŶe eŶ faĐe de Ŷous. Le 
« soi », Đ’est à la fois les iŶfoƌŵatioŶs Ƌue l’oŶ ƌeçoit suƌ Ŷous-même et la manière dont on se 

Đoŵpoƌte suite à Đes iŶfoƌŵatioŶs. C’est le « soi » qui nous fait percevoir la différence entre un 

stiŵuli Ƌui vieŶt de Ŷous et Đelui Ƌui Ŷous vieŶt d’autƌui. 

Nous eŶ avoŶs uŶe peƌĐeptioŶ staďle, aloƌs Ƌu’eŶ ƌĠalitĠ il Ġvolue eŶ peƌŵaŶeŶĐe. Cette staďilitĠ 
Đ’est le seŶtiŵeŶt Ƌu’eŶtƌe Đe ŵatiŶ et Đe soiƌ je suis toujouƌs moi-ŵġŵe. Cette ĠvolutioŶ, Đ’est Đe 
constat que je fais quand je me rappelle ma manière de voir les choses, ou de penser la vie, quand 

j’avais ϭ, 5, ϭϬ aŶs de ŵoiŶs. DoŶĐ si je Ŷe suis plus le ŵġŵe Đ’est paƌĐe Ƌue j’ai assiŵilĠ des savoiƌs, 
qui ont modifié mes schémas de pensées, qui ont eu une influence sur mes valeurs, qui conduisent 

ŵoŶ aŵďitioŶ et ŵe pousseŶt à avoiƌ tel ou tel pƌopos ou ƌĠaĐtioŶ…. 

Notƌe ĐoŵpoƌteŵeŶt peut pƌoveŶiƌ soit de Đe Ƌue l’oŶ est d’uŶ poiŶt de vue autoďiogƌaphiƋue, soit 
de ce que l’oŶ est d’uŶ poiŶt de vue ďiologiƋue, les deuǆ ĠtaŶt liĠs. 

Le « soi » autobiographique nous permet de réfléchir à nos actions, de les ƌegaƌdeƌ à l’auŶe de ce qui 

nous a construit et en fonction de ce que nous souhaitons transmettre, montrer et faire perdurer. 

Comme on peut le comprendre, ce soi autobiographique est parfaitement modelable. « Connais-toi 

toi-même !» disait Héraclite. Se connaîtƌe Đ’est pouvoiƌ aŶtiĐipeƌ ses ƌĠaĐtioŶs et paƌ là même, les 

ĐoŶtƌôleƌ. Et pouƌ ĐoŶtƌôleƌ l’autƌe, il ĐoŶvieŶt d’abord de se contrôler soi-même. 

Le « soi » biologique provient de notre ADN, le patrimoine génétique que contient nos cellules est à 

l’oƌigiŶe d’uŶe paƌt de Ŷotƌe ĐoŵpoƌteŵeŶt. Le Đeƌveau a la faĐultĠ de se façoŶŶeƌ au gƌĠ des 
histoires de la vie quel que soit Ŷotƌe âge, ƌieŶ Ŷ’est doŶĐ jaŵais figĠ. Suite auǆ ŵodifiĐatioŶs de 
notre soi autobiographique notre cerveau va à la fois créer de nouvelles connexions synaptiques et 

créer de nouveaux neurones. Ce sont ces modifications de structure que nous cherchons à opérer 

Đhez l’autƌe pouƌ le voiƌ adopteƌ de Ŷouvelles valeuƌs, opiŶioŶs et ĐoŵpoƌteŵeŶts. 

Vous ĐoŵpƌeŶdƌez Ƌu’il Ǉ a là une dimension éthique. Est-on vraiment en droit de changer (même 

pouƌ uŶe ŵodiƋue paƌtͿ le Đeƌveau d’autƌui ? 

Cet autrui est en fait une mosaïque de souvenirs qui, par définition ne nous appartiennent pas, cet 

autrui ne nous appartient pas non plus. Alors quelle légitimité ai-je à vouloir le convaincre ? 

Coŵŵe toutes Ŷos ĐoŶstƌuĐtioŶs ŵeŶtales, le soi a uŶ eŶdƌoit du Đeƌveau Ƌui lui est dĠdiĠ. Il s’agit 
principalement du cortex orbitofrontal et cingulaire, ainsi que du cortex préfrontal médian. En gros, 

principalement dans la partie médiane de votre cerveau. 

b. D’où vieŶt le « soi » ? 

PuisƋue le soi vieŶt de Ŷotƌe passĠ et Ŷous guide daŶs le pƌĠseŶt, Đ’est Ƌu’il est iŶsĐƌit daŶs Ŷotƌe 
mémoire. Et, comme dirait Pascal "La mémoire est nécessaire à toutes les opérations de l'esprit". 

La mémoire peut être considérée à la fois comme une bibliothèque et comme une construction 

mentale qui nous inscrit dans un cadre temporel et construit notre futur. Chacun peut concevoir que 

si je change les références contenues dans ma bibliothèque, par voie de conséquence, la 

documeŶtatioŶ Ƌue j’eŶ pƌoduis seƌa diffĠƌeŶte. Il eŶ va de ŵġŵe pouƌ l’huŵaiŶ. Si je ĐhaŶge les 
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données auxquelles il a accès, il aura un comportement différent. La question qui se pose donc est : 

comment changer les données contenues dans la boite crânienne de ƋuelƋu’uŶ ? 

Nous possédons deux types de mémoires (en vrai davantage, mais en comprendre deux va suffire) : 

La mémoire sémantique 

C’est la ĐoŶŶaissaŶĐe gĠŶĠƌale de nous-même et du monde qui nous entoure. Elle globalise nos 

ĐoŶŶaissaŶĐes, gĠŶĠƌaleŵeŶt au pƌiǆ de l’ouďli du dĠtail. Elle Ŷous peƌŵet d’avoiƌ la ĐoŶŶaissaŶĐe de 
Đe Ƌue Ŷous Ŷ’avoŶs pas sous les Ǉeuǆ, soit paƌĐe Ƌu’il s’agit d’uŶ ĐoŶĐept, soit paƌ Đe Ƌu’il s’agit d’un 

événement passé, par exemple. 

Si je vous paƌle d’uŶ Poƌtugais, Ƌuelle iŵage vous vieŶt à l’espƌit ? Celle d’uŶ ŵaçoŶ, ou Đelle d’uŶ 
maçon à la pilosité généreuse ? Etes-vous seulement surpris par ces deux propositions que je vous 

fais ? A priori non. Ce sont deux clichés très communs. Les clichés comme les préjugés sont des 

simplifications (fondées ou non, le sujet mériterait un article entier) de Đe Ƌu’a peƌçu Ŷotƌe Đeƌveau. 
Cet eǆeŵple illustƌe l’ouďli du dĠtail Ƌue peut aĐĐepteƌ Ŷotƌe Đeƌveau ƋuaŶd il stoĐke daŶs la 
mémoire sémantique. 

Les iŶfoƌŵatioŶs ĐoŶteŶues daŶs votƌe ŵĠŵoiƌe sĠŵaŶtiƋue ŵetteŶt du teŵps à s’Ǉ iŶsĐƌiƌe et Ŷe se 
modifie que par petite touche et de manière très progressive. Sauf en cas de traumatisme ou de 

révélation choquante. Du genre : « Je ne me sens pas spécialement concerné par la sécurité routière. 

Ma fille meurt à Đause d’un « chauffard » en excès de vitesse. Je ne me remets pas de son décès. Je 

deviens un Ayatollah de la sécurité routière et me démène pour faire implanter un radar là ou ma 

fille a eu son accident ». 

Notƌe ŵĠŵoiƌe sĠŵaŶtiƋue est esseŶtielle à Ŷotƌe ĠƋuiliďƌe, elle Ŷous peƌŵet d’appƌĠheŶdeƌ le 
monde coŶfoƌtaďleŵeŶt, sûƌ de Ŷous et saŶs gƌaŶd effoƌt ;aaaahh Đeƌveau ƋuaŶd tu t’optiŵises !). 

Nous l’eŵpoƌtoŶs au fil de Ŷotƌe vie eŶ ĐoŶsidĠƌaŶt « Ƌu’eŶ saĐhaŶt Đe Ƌue l’oŶ sait, oŶ a ƌaisoŶ de 
peŶseƌ Đe Ƌue l’oŶ peŶse » (Merci Coluche). Et à ceux qui ont envie de me dire « Mais moi, je SAIS ce 

Ƌu’il faut savoiƌ », je dirais « En es-tu sûr ? »… 

Un dernier point sur la mémoire sémantique. Nous pouvons changer notre identité en gardant la 

ŵġŵe ďiogƌaphie ŵais eŶ ĐhaŶgeaŶt la ŵaŶiğƌe de l’appƌĠheŶdeƌ. C’est le Đas par exemple quand 

vous voyez un petit veau, tout mignon qui vous regarde avec ses grands yeux, vous prenez d’uŶ Đoup 
conscience que vous en avez parfois dans votre assiette et vous dites « Non ! Je ne peux plus en 

manger ! ». Votre mémoire sémantique est la même, elle est juste appréhendée différemment. 

Mais au fait, par où arrivent les souvenirs de la mémoire sémantique ? 

La mémoire épisodique 

C’est Đelle de Ŷotƌe vie ƋuotidieŶŶe, Ƌui Ŷous peƌŵet de Ŷous situeƌ daŶs le teŵps et l’espaĐe et de 
nous projeter dans le futur. Elle est propre à un individu en particulier car elle associe au souvenir 

des éléments très contextuels Đoŵŵe l’Ġtat ĠŵotioŶŶel du ŵoŵeŶt eŶ ƋuestioŶ. Elle eǆĐelle daŶs le 
détail, fait du sur-mesure. 

Le simple fait de se trouver à un moment donné, à un endroit donné, dans un contexte donné inscrit 

le souvenir dans la mémoire épisodique, à condition tout de même que les faits soient un minimum 

marquant. 

Par la suite, ces souvenirs vont être envoyés dans la mémoire sémantique, qui après avoir pris son 

temps pour les traiter, fera un tri. 
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Pour terminer sur le soi, je dirai que, comme notre comportement tient surtout de notre mémoire 

sémantique, qui est assez stable, et que nos connaissances sont assez peu remises en cause, le soi 

change assez peu. DoŶĐ le soi de l’autƌe ĐhaŶge assez peu. C’est pouƌ Đela Ƌue ŵodifieƌ les peŶsĠes 
et ĐoŵpoƌteŵeŶt de l’autƌe est uŶ tƌavail de loŶgue haleiŶe et seŵĠ d’oďstaĐles. Mais ŶĠaŶŵoiŶs uŶ 
très, très beau challenge. Alors : courage ! 

2. Un mot sur les émotions 

Les émotions ! OŶ s’eŶ tapeƌait pas un peu ? Me direz-vous. 

Attendez uŶ peu. UŶe ĠŵotioŶ Đ’est Đe Ƌui Ŷous ŵet eŶ ŵouveŵeŶt. C’est uŶe eǆĐitatioŶ eǆtĠƌieuƌe 
qui provoque chez nous une réaction, interne ou interne et eǆteƌŶe. Et Đe Ƌui Ŷous iŶtĠƌesse, Đ’est de 

pƌovoƋueƌ Đhez l’autƌe uŶe ƌĠaĐtioŶ ;Ƌu’elle soit iŶteƌŶe Đoŵŵe uŶe opiŶioŶ ou Ƌu’elle soit eǆteƌŶe 
Đoŵŵe uŶ ĐoŵpoƌteŵeŶtͿ. SeloŶ Ƌue l’oŶ veut de lui uŶe ƌĠpoŶse iŵŵĠdiate ou uŶ ĐhaŶgeŵeŶt à 
loŶg teƌŵe, l’Ġtage du Đeƌveau ĐoŶĐeƌŶĠ Ŷe seƌa pas le ŵġŵe (voir mon article sur la théorie dite des 

trois cerveaux https://apprendreaconvaincre.com/introduction-au-cerveau/ ). 

Quoi Ƌu’il eŶ soit, pouƌ faiƌe suƌveŶiƌ uŶe ĠŵotioŶ, il est ŶĠĐessaiƌe Ƌue l’oƌgaŶisŵe peƌçoive uŶ 
eŶjeu iŵpoƌtaŶt. Et Đ’est seloŶ l’oďjeĐtif pouƌsuivi Ƌue les ĠŵotioŶs voŶt Ŷous seƌviƌ ou au ĐoŶtƌaiƌe, 
nous desservir. 

Explication : si je suis agressif envers mon interlocuteur, tel un boucher, sur un plateau de télé, face à 

uŶ vĠgaŶ Ƌui lui a ĐassĠ sa vitƌiŶe, j’eŵpġĐhe ŵoŶ iŶteƌloĐuteuƌ d’avoiƌ uŶ ƌaisoŶŶeŵeŶt ĠlaďoƌĠ, 
paƌĐe Ƌue les iŶfoƌŵatioŶs Ƌu’il eŶteŶd soŶt ďloƋuĠes daŶs l’aŵǇgdale. Elles Ŷe peuveŶt eŶ auĐuŶ 
cas parvenir à son cortex préfrontal, qui lui est à même de répondre à des arguments. 

A l’iŶveƌse, eŶ ŵe faisaŶt peƌĐevoiƌ Đoŵŵe uŶ aŵi et ŶoŶ Đoŵŵe uŶe ŵeŶaĐe, les arguments (si 

Đ’est l’optioŶ aƌguŵeŶt qui est choisi) peuvent accéder aux fonctions cognitives supérieures et donne 

uŶe possiďilitĠ d’iŵpoƌteƌ dans la mémoire sémantique les petites graines du changement désiré. 

Un des éléments qui caractérise une personne équilibrée, au niveau de sa sociabilité, est la faculté 

Ƌu’elle a de Ŷe pas suƌ-réagir aux stimulus extérieurs. Comment est-ce possible ? La partie de notre 

Đeƌveau Ƌui ĐolleĐte les doŶŶĠes peƌçues paƌ Ŷos seŶs s’appelle le thalaŵus. C’est à lui Ƌue ƌevieŶt la 
ŵissioŶ de dĠteƌŵiŶeƌ le seuil de daŶgeƌ dudit stiŵuli. Il l'eŶvoie eŶsuite à l’aŵǇgdale eŶ Đas de 
danger réel et important ou au cortex seŶsoƌiel si Đe Ŷ’est pas le Đas. Si uŶe situatioŶ, vĠĐue Đoŵŵe 
un danger, est régulièrement rencontrée, les informations la concernant remonteront plus aisément 

au cortex sensoriel que lors de la première rencontre. Ce phénomène permettra une réponse plus 

adaptĠe et ŵoiŶs iŵpulsive. L’eǆpositioŶ à une situation nous amène à mieux contrôler nos 

émotions. 

Nous pouvons en retenir que, plus une personne est aguerrie aux agressions extérieures, plus sa 

faculté à raisonner sera élevée. Aura-t-elle les éléments nécessaires pour avoir un avis éclairé ? La 

plupaƌt d’eŶtƌe Ŷous ƌĠpoŶdƌoŶt non. Car si elle les avait, elle penserait déjà comme nous. Mais, 

comment savons-nous que nous avons les bons éléments ? 

Avant de passer à la suite, gardons bien en tête que : Nous soŵŵes plus iŵpƌessioŶŶĠs paƌ l’idĠe 
Ƌue Ŷous Ŷous faisoŶs d’uŶe Đhose, Ƌue paƌ la Đhose elle-même. 
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II. Le changement 
 

1. L’aŵoƌce du chaŶgeŵeŶt 

Le but du jeu, si vous me permettez de parler ainsi, et si vous ne me le permettez pas je me passe de 

cette peƌŵissioŶ, je le dis ƋuaŶd ŵġŵe. Le ďut du jeu doŶĐ, Đ’est de ŵettƌe le Đeƌveau de l’autƌe 
daŶs uŶe positioŶ ou il devieŶt peƌŵĠaďle au ŵessage. La pƌeŵiğƌe Ġtape est de Đapteƌ l’atteŶtioŶ 
de sa Điďle ;le ŵot est tƌivial, ŵais Đoŵŵe Đ’est ŵoi Ƌui ĠĐƌit, c’est ŵoi Ƌui dĠĐideͿ. Si la Điďle peut 
vous trouver sympathique, vous marquez un bon gros bon point. 

Ce Ƌue l’oŶ va faiƌe Đ’est ĐheƌĐheƌ à ŵodifieƌ le foŶĐtioŶŶeŵeŶt du Đeƌveau. Pouƌ Đe faiƌe, il faut 
véhiculer des émotions (activer la zone temporo-pariétale droite), utiliser des métaphores (activer le 

gyrus frontal inférieur) et trouver l’adhĠsioŶ paƌ l’iŵpliĐatioŶ daŶs le ƌĠĐit ;aĐtiveƌ le silloŶ teŵpoƌal 
supĠƌieuƌ postĠƌieuƌͿ. L’adhĠsioŶ, uŶe fois Ƌue vous l’avez … vous avez gagŶĠ eŶ fait. Et l’avoiƌ se fait 

eŶ aǇaŶt pƌovoƋuĠ l’eŵpathie et eŶ aǇaŶt usĠ de telleŵeŶt de pĠdagogie ;d’aŶdƌagogie eŶ gĠŶĠƌalͿ 
que votre cible se représente vos peŶsĠes d’uŶe ŵaŶiğƌe hoŶteuseŵeŶt liŵpide. 

C’est tout l’iŶtĠƌġt d’uŶ stoƌǇtelliŶg ďieŶ ƌaĐoŶtĠ : l’espƌit se dĠteŶd et se laisse emporter. 

2. Quoi changer chez qui ? 

ChaŶgeƌ l’autƌe ou se ĐhaŶgeƌ soi. Nul doute Ƌu’uŶ ĐhaŶgeŵeŶt Ƌui vieŶt de l’autƌe Ŷous soit plus 
confortable, nul doute non plus que nous changer nous-même soit plus facile. 

Nous nous racontons tous des histoires, puisƋue la ŵaŶiğƌe doŶt oŶ peŶse Ŷ’est ƌieŶ d’autƌe Ƌue Đe 
que nous voulons bien nous dire à nous-même. Penser ce qui nous arrange, nous trouver des excuses 

pour ne pas nous remettre en question. Voilà notre confort. 

ChaŶgeƌ l’autƌe pouƌ Ƌu’il soit Đoŵŵe nous, voilà Đe Ƌui peut Ŷous ŵotiveƌ. Qu’il Đƌoie comme nous, 

Ƌu’il peŶse Đoŵŵe Ŷous. Aloƌs Ƌu’il Ŷe seƌa jaŵais Ŷous. Ou aloƌs le ĐhaŶgeƌ pouƌ Ƌu’il fasse Đe Ƌue 
l’oŶ Ŷe veut pas faiƌe, Ƌu’il soit là pouƌ Ŷous ƋuaŶd Ŷous le vouloŶs. Voilà une autre motivation. 

Parfois (souvent ?Ϳ l’autƌe voudƌa la ŵġŵe Đhose. 

Alors qui change qui ? 

De toute façon nous changeons tous au grès des années et des expériences. Alors pourquoi ne pas y 

être pour quelque chose ? 

Alors, pour répondre à la question : quoi changer chez qui ? Je dirai changer chez soi les mauvaises 

ƌaisoŶs de vouloiƌ ĐhaŶgeƌ l’autƌe. 

SeuleŵeŶt apƌğs, eŶvisageƌ de ŵodifieƌ le savoiƌ de l’autƌe pouƌ ŵettƌe eŶ œuvƌe soŶ appƌeŶtissage, 
en provoquant le plaisir et la confiance, qui permettroŶt de gagŶeƌ l’eŶgageŵeŶt et, iŶ fiŶe, 
l’adhĠsioŶ. 

AǇoŶs ďieŶ eŶ tġte Ƌue l’oŵŶipoteŶĐe Ŷ’est pas de Đe ŵoŶde, et Ƌue ďieŶ des Đhoses Ŷe dĠpeŶdeŶt 
pas de nous. Telles que les opinions des autres par exemple. Je ne crois pas que nous en ayons la 

responsabilitĠ à ŵoiŶs justeŵeŶt d’eŶ avoiƌ ĠtĠ l’iŶstigateuƌ. 
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3. Le processus du changement 

Le changement ! La résistance au changement ! Les habitudes ont la vie dure dit-on ! Je plussoie. 

Alors plutôt que de vouloir faire une révolution, je vous conseillerais plutôt un accompagnement lent 

et dĠliĐat. N’iŵpoƌte Ƌui est Đapaďle de ŵaŶgeƌ uŶ ĠlĠphaŶt ! Il suffit d’Ǉ alleƌ uŶe ďouĐhĠe à la fois. 

 Le ĐhaŶgeŵeŶt, Đ’est passeƌ d’uŶ Ġtat à uŶ autƌe. Soit de ƌieŶ à ƋuelƋue Đhose. Soit de ƋuelƋue 
chose à autre chose. Ou encore, de quelque chose à rien. 

EŶleveƌ uŶ ĐoŵpoƌteŵeŶt est, eŶ gĠŶĠƌal, plus siŵple Ƌu’eŶ iŶstitueƌ uŶ. Caƌ faiƌe uŶe Đhose 
diffĠƌeŶte, Ƌuelle Ƌu’elle soit, suffit. 

Pour parvenir à prendre une nouvelle habitude je vous propose deux possibilités : 

• Prendre des moyens anciens pour faire face à la nouveauté et pratiquer la 

(future) nouvelle habitude. 

• Modifier vos comportements pour acquérir de nouveau savoir-faire et gagner en 

efficience. 

Un comportement : en psychologie ce sont les interactions et la communication que nous avons avec 

notre environnement. Il peut être divisé en trois éléments plus simples : les sensations, les pensées 

et les aĐtioŶs. Elles s’iŶflueŶĐeŶt ŵutuelleŵeŶt et Ŷous guideŶt, leuƌ iŵďƌiĐatioŶ augŵeŶte la 
résistance que nous avons au changement. Cependant elles nous offrent aussi des aspérités sur 

lesquelles Ŷous ĐoŶĐeŶtƌeƌ. ChaŶgeƌ l’uŶe ou l’autƌe de Đes ĐoŵposaŶtes iŶflueƌa suƌ les autƌes. 

Pour reprendre une phrase de Ducasse : « Petit à petit, oŶ appƌeŶd des gestes Ƌu’oŶ ƌĠpğte, Đ’est Đe 
que l’oŶ appelle l’eǆpeƌtise ». DaŶs Đe Đas la poƌte d’eŶtƌĠe Đe soŶt les aĐtioŶs, paƌ eǆeŵple. 

Quand on lit sur un T-shirt « J’ďaiseƌai la FƌaŶĐe jusƋu’à Đe Ƌu’elle ŵ’aiŵe » la poƌte d’eŶtƌĠe seƌai 
celle des sensations. Pour autant je ne suis pas sûr de la méthode :-D 

Dans tous les cas : "Patience et longueur de temps, font plus que force ni que rage" (La Fontaine). 
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III. Le message en lui-même 
 

1. Une question de forme 

Nous Ŷe soŵŵes pas des ŵaĐhiŶes, Đ’est pouƌƋuoi Ŷous aĐĐoƌdoŶs ďeauĐoup de valeuƌ à la forme du 

ŵessage. D’ailleuƌs, ĐoŵďieŶ de fois uŶe peƌsoŶŶe à Ƌui vous avez adƌessĠ la paƌole, s’est-elle sentie 

agressée, juste parce que, sans penser à mal généralement, vous n'y aviez pas mis les formes ? 

a. Passer les filtres 

Tout ce que nous percevons par nos sens arrive dans une partie de notre cerveau nommé thalamus. 

Et à paƌtiƌ de là, le Đeƌveau ĐoŵŵeŶĐe à filtƌeƌ. GloďaleŵeŶt, Đ’est pouƌ Ŷous siŵplifieƌ la vie. Nous 
peƌdƌioŶs uŶe ĠŶeƌgie ĐoŶsidĠƌaďle si Ŷous tƌaitioŶs l’eŶtiğƌetĠ de Ŷos stiŵulus. Mais du coup nous 

percevons une réalité tronquée. 

J’ai ƌasseŵďlĠ les filtƌes eŶ deuǆ gƌoupes, Đeuǆ Ƌui Ŷous soŶt pƌopƌes d’uŶe paƌt ;logĠs daŶs Ŷotƌe 
ŵĠŵoiƌeͿ et Đeuǆ Ƌui soŶt pƌopƌes à Ŷotƌe Đeƌveau d’autƌe paƌt. Si vous voulez plus d’iŶfoƌŵatioŶ, je 
vous invite à cliquer sur ce lien https://www.leblogdesrapportshumains.fr/comprendre-point-de-

vue-de-lautre/ 

De l’individu 

EŶ taŶt Ƌu’iŶdividu Ŷous soŵŵes ĐoŶstƌuits par notre vécu (le soi autobiographique) et notre 

Đultuƌe. Cette deƌŶiğƌe est uŶ tout Đoŵpleǆe Ƌui ĐoŵpƌeŶd le savoiƌ, la ĐƌoǇaŶĐe, l’aƌt, la ŵoƌale, le 
dƌoit, les Đoutuŵes et toutes les ĐapaĐitĠs et les haďitudes aĐƋuises eŶ taŶt Ƌue ŵeŵďƌe d’uŶe 
certaine société. 

Prenons le rapport au temps, la culture occidentale accorde une grande valeur à la ponctualité, alors 

que la culture africaine en est détachée. De même que le mensonge peut être une abomination, un 

défaut mineur ou un non-événement en fonction des aspirations philosophiques du groupe social 

concerné. 

Un autre exemple est celui des générations aux sujets de leurs préoccupations en tant que parent. 

Depuis les années 30 jusƋu’aux années 70, la réussite parentale était jugée sur des critères de santé 

et d’aliŵeŶtatioŶ. DaŶs les aŶŶĠes ϳϬ-ϴϬ l’aĐĐeŶt a ĠtĠ poƌtĠ suƌ l’ĠduĐatioŶ. Elle est ŵaiŶteŶaŶt suƌ 
l’estiŵe de soi et le ďoŶheuƌ peƌsoŶŶel. 

Du cerveau humain 

« Les erreurs systématiques maintiennent chez les personnes leurs croyances de base en dépit de la 

pƌĠseŶĐe d’ĠlĠŵeŶts ĐoŶĐƌets ĐoŶtƌadiĐtoiƌes » A.T. BeĐk 

Je Đƌois Ƌue tout est dit, tu peuǆ faiƌe Đe Ƌue tu veuǆ, toŶ iŶteƌloĐuteuƌ va Đƌoiƌe Đe Ƌu’il veut. Mais 
ŶoŶ, Đ’est uŶe ďlague ! C’est pouƌ ça Ƌu’il faut ĐheƌĐheƌ uŶe ĐollaďoƌatioŶ aveĐ la peƌsonne que tu 

veux influencer. 

Voici deux exemples : 

Tout ou rien : au lieu de se fatiguer à chercher à comprendre ou à trier, le cerveau garde (ou évacue) 

eŶ ďloĐ la pƌopositioŶ, Đaƌ elle vieŶt de ƋuelƋu’uŶ Ƌui est digŶe de ĐoŶfiaŶĐe ;ou Ƌui Ŷe l’est pasͿ. 
Tƌğs fƌĠƋueŶt loƌsƋue l’oŶ touĐhe uŶ poiŶt seŶsiďle. 

https://apprendreaconvaincre.com/
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La confirmation avant tout : Đ’est la teŶdaŶĐe à pƌivilĠgieƌ et à ƌeteŶiƌ Đe Ƌui ĐoŶfiƌŵe Đe Ƌue l’oŶ 
pense déjà. Trouver le détail qui appoƌte de l’eau à Ŷotƌe ŵouliŶ et ĠvaĐueƌ le ƌeste. C’est 
exactement la même chose que lorsque vous allez en Bretagne, que vous ne retenez que les jours où 

il a plu et que vous vous dites « je le savais, il fait toujours moche en Bretagne ». 

Avoiƌ ĐoŶŶaissaŶĐe de l’eǆisteŶĐe de Đes filtƌes Ŷ’est pas suffisaŶt, il est ŶĠĐessaire de les identifier 

concrètement, et formuler le message en fonction. 

b. Pouƌ Ƌue l’iŶteƌlocuteuƌ Ŷous accepte 

L’aspect extéƌieuƌ 
L’aspeĐt eǆtĠƌieuƌ est de plusieuƌs Ŷatuƌes, vestiŵeŶtaiƌe ďieŶ-sûr mais il concerne aussi le niveau 

d’ĠduĐatioŶ, la Đlasse soĐiale, les ĐeŶtƌes d’iŶtĠƌġt, la ĐaƌaĐtĠƌistiƋue psǇĐhologiƋue. Les 
ƌesseŵďlaŶĐes Ƌui vous lieŶt à l’iŶteƌloĐuteuƌ iŶfluent, diƌeĐteŵeŶt et iŶĐoŶsĐieŵŵeŶt, suƌ l’aĐĐğs 
Ƌu’autoƌise soŶ psǇĐhisŵe à ses foŶĐtioŶs ĐogŶitives. 

N’ouďlioŶs pas le ĐoŶteǆte. La pƌessioŶ soĐiale pğse daŶs la ďalaŶĐe au ŵoŵeŶt d’uŶ Đhoiǆ, eŶ Đas de 
doute sur ses opinions ou comportements, il est plus aisé de considérer le choix des autres comme 

une source pertinente. Faire un choix anticonformiste expose à bien des inconforts, de l'indifférence 

au rejet complet, en passant par la simple désapprobation. 

ChaŶgeƌ d’opiŶioŶ, Đ’est dĠsavoueƌ la peƌsoŶŶe Ƌue l’oŶ a ĠtĠ, Đ’est pouƌƋuoi il est ďieŶ plus siŵple 
de les aďaŶdoŶŶeƌ au pƌofit de ƋuelƋu’uŶ Ƌui Ŷous ƌessemble. De même, nous avons plus de mal à 

ƌejeteƌ l’opiŶioŶ d’uŶe peƌsoŶŶe Ƌui Ŷous ƌesseŵďle, Đaƌ Đela ĠƋuivaut à ĐoŵŵeŶĐeƌ à ƌejeteƌ la 
personne, alors que nous nous en sentons proche. 

A propos de se désavouer, il est plus difficile de rejeter une croyance à laquelle on a décidé 

d’adhĠƌeƌ, Ƌu’uŶe ĐƌoǇaŶĐe Ƌui Ŷous a ĠtĠ iŶĐulƋuĠe. Cette dernière ne venant pas de nous, nous 

nous en sentons moins possesseur. 

EŶ ĐultivaŶt Đe Ƌui Ŷous ƌasseŵďle, Đ’est le pƌiŶĐipe d’uŶe Đultuƌe, Ŷous ĐultivoŶs uŶe pƌoǆiŵité qui 

conduira à une opinion commune. 

Les expériences le montrent : avec un argumentaire identique, des cobayes sont plus réceptifs au 

message si la source leur est proche (âge, condition sociale, …Ϳ. Plus vous ġtes peƌçu Đoŵŵe 
similaire, plus le message passe. 

Comment se fait-ce, me direz-vous. Eh ďieŶ il seŵďleƌait Ƌue si l’autƌe ŵ’iŵite, il ŵe ƌesseŵďle. S’il 
ŵe ƌesseŵďle, je ŵ’ideŶtifie à lui. Si je ŵ’ideŶtifie à lui, il est ŵoi. S’il est ŵoi, soŶ opiŶioŶ est la 
ŵieŶŶe. Si soŶ opiŶioŶ est la ŵieŶŶe, … Đ’est ŵoŶ opiŶioŶ. Voilà. 

Le sentiment de maîtƌise Ƌue l’on dégage 

La maîtrise réelle aide à dégager un sentiment de maîtrise. 

Apƌğs avoiƌ ĠŶoŶĐĠ Đette platitude, il ŵe ƌeste à faiƌe valoiƌ Ƌue l’oŶ peut ƌĠelleŵeŶt ŵaîtriser un 

sujet et ne pas être à l’aise pouƌ le pƌĠseŶteƌ à autƌui. Ou ġtƌe uŶ ďeau paƌleuƌ et ġtƌe d’uŶe 
ĠloƋueŶĐe eǆtƌaoƌdiŶaiƌe Ŷ’aǇaŶt d’Ġgale Ƌue la vaĐuitĠ de ses ĐoŶŶaissaŶĐes. 

Pouƌ Đe Ƌui est du poiŶt de vue de l’iŶteƌloĐuteuƌ, puisƋue Đ’est suƌ lui Ƌue poƌteƌa l’effet, il seƌa eŶ 

ĐoŶfiaŶĐe s’il vous ĐoŶsidğƌe Đoŵŵe uŶ eǆpeƌt, Ƌu’il a tout lieu de vous croire honnête et, à tant 

faiƌe, dĠsiŶtĠƌessĠ. L’eǆpeƌtise ĐoŶfğƌe à vos pƌopos uŶ ĐaƌaĐtğƌe de fiaďilitĠ, de là dĠĐoule votƌe 
crédibilité. 

Pour être perçu comme un expert plusieurs Đhoiǆ s’offƌent à vous : 
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 L’ġtƌe ;ça va saŶs diƌe, ŵais ça va ŵieuǆ eŶ le disaŶtͿ 

 Faiƌe ĐoŵpƌeŶdƌe Ƌu’il s’agit d’uŶ sujet Ƌui vous passionne et que vous étudiez 

 Mettƌe eŶ avaŶt les iŶfoƌŵatioŶs pƌoveŶaŶt d’eǆpeƌts du domaine considéré 

Votre objectif étaŶt a pƌioƌi de deveŶiƌ l’eǆpeƌt, voiĐi les poiŶts suƌ lesƋuels va se poƌteƌ l’atteŶtioŶ 
de votre interlocuteur. 

Imiter le langage 

De ŵġŵe Ƌu’uŶ iŶdividu fait davaŶtage ĐoŶfiaŶĐe à ƋuelƋu’uŶ Ƌu’il estiŵe de ses paiƌs, le Đeƌveau va 
se laisser persuader par le laŶgage Ƌui lui est le plus faŵilieƌ. Il s’agit d’iŵiteƌ le ĐoŵpoƌteŵeŶt veƌďal 
et ŶoŶ veƌďal de l’iŶteƌloĐuteuƌ. Ce peut ġtƌe des eǆpƌessioŶs, tiĐs veƌďauǆ, aĐĐeŶts, pƌoŶoŶĐiatioŶs, 
… 

Le Đhoiǆ des ŵots Ǉ est pouƌ ďeauĐoup. J’Ǉ ƌevieŶdƌai daŶs uŶ aƌtiĐle du blog ; il s’agit d’uŶ 
vocabulaire plus tourné : suƌ le seŶs visuel ;je vois Đe Ƌue tu veuǆ diƌe, uŶ ďeau geste, …Ϳ, suƌ le seŶs 
auditif ;j’entends ďieŶ toŶ poiŶt de vue, oŶ s’eŶteŶd ďieŶ, …Ϳ ou sur le sens kinesthésique (je le sens 

ďieŶ, toŶ atteŶtioŶ ŵe va dƌoit au Đœuƌ, …Ϳ. 

Augmenter le débit de parole 

UŶ dĠďit de paƌole ƌaleŶti ƌeŶvoie l’iŵage de ƋuelƋu’uŶ Ƌui ĐheƌĐhe ses ŵots, Ƌui tâtoŶŶe, Ƌui 
élabore au fur et à mesure, voire même qui invente. Un débit rapide est avantageux, il renvoie à un 

espƌit vif, iŶtelligeŶt à ƋuelƋu’uŶ d’oďjeĐtif, sûƌ de lui et ŵaîtrisant son sujet. Et, ce qui ne gâche rien, 

à ƋuelƋu’uŶ de siŶĐğƌe. 

Attention toutefois à ne pas noyer votre interlocuteur sous un flot de parole et à ne pas le baratiner 

aveĐ des teƌŵes teĐhŶiƋues. Si Đ’est flou Đ’est pas Đlaiƌ, et si Đ’est pas Đlaiƌ ça seŶt l’eŵďƌouille. 
;Notez tout de ŵġŵe Ƌu’uŶ dĠďit ƌapide de paƌole ƌeŶd la ŵĠŵoƌisatioŶ plus diffiĐileͿ 

Le regard 

Un regard appuyé mais pas trop. Les menteurs appuient le regard pour savoir si leur mensonge est 

passĠ. Les pƌĠdateuƌs oďseƌveŶt leuƌ pƌoie avaŶt de s’eŶ eŵpaƌeƌ. Si le ƌegaƌd est fuǇaŶt, il Ŷ’Ǉ auƌa 
pas de confiance, si le regard est trop fort, il y aura de la méfiance. Avant tout soyez naturel, si votre 

dĠŵaƌĐhe est hoŶŶġte, il Ŷ’Ǉ a pas de ƌaisoŶ Ƌue vous tombiez dans un excès. Donc un regard direct 

et non persistant, en regardant parfois ailleurs. 

Le geste à la parole 

Parlez avec vos mains ! 

Joignez le geste à la parole : mouvement rythmant le discours, gestes de ponctuations, gestes 

sigŶifiaŶt uŶe aŵďivaleŶĐe, … 

Une personne est dite congruente lorsque ses propos coïncident parfaitement avec ses gestes et sa 

ŵaŶiğƌe d’ġtƌe. Il vous est saŶs doute aƌrivé de vous faire la réflexion, suite à un entretien avec 

ƋuelƋu’uŶ paƌ eǆeŵple, « je Ŷe sais pas Đe Ƌui Ŷ’allait pas, ses pƌopos ĠtaieŶt seŶsĠs ŵais il seŵďlait 
ne pas y adhérer ». A priori, ce en quoi croyait la personne à ce moment, était différent de Đe Ƌu’elle 
vous a ƌaĐoŶtĠ. C’est d’ailleuƌs uŶ ĠlĠŵeŶt Ƌue les ŵeŶteuƌs oŶt souveŶt du ŵal à dissiŵuleƌ. 

UŶ deƌŶieƌ poiŶt pouƌ Đlôtuƌeƌ Đette sĠƋueŶĐe suƌ l’iŶteƌloĐuteuƌ : Votre efficacité est intimement 

liĠe à l’iŶteƌaĐtioŶ Ƌue vous ġtes eŶ ŵesuƌe d’Ġtaďlir avec votre interlocuteur. 
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c. Pour que son cerveau accepte le message 

Être simple, concret, concis 

Notre cerveau travaille ďeauĐoup, ŵais Đ’est uŶ feigŶaŶt. UŶ gƌos feigŶaŶt, du stǇle de Đeuǆ Ƌui se 
suppriment des compétences pour pouvoir dire « Je ne sais pas faire ». 

Pour être plus précis, et plus honnête, le cerveau cherche avant tout à être efficient. Il désactive les 

synapses qui ne servent pas assez souvent à son goût. Il a une tendance naturelle à aller au plus 

simple. Donc si on lui propose quelque chose de facile à comprendre, il le prend bien volontiers. 

Connaissez-vous le rythme ternaire ? Il s’agit de 3 ĠlĠŵeŶts d’uŶe phƌase, Ƌui se ƌappoƌteŶt à la 
même idée. Un exemple de Chateaubriand « Je Ŷ’ai plus ƌieŶ à appƌeŶdƌe, j’ai ŵaƌĐhĠ plus vite Ƌu’uŶ 
autƌe, et j’ai fait le touƌ de ŵa vie ». Que voulez-vous rajouter à ça ? Rien. Ça vous a assoŵŵĠ, Đ’est 
terminé. 

Votre Đeƌveau l’a eŶteŶdu, Đoŵpƌis, adŵis. EŶ ŵettƌe plus ƌeŶdƌait le ŵessage louƌd et iŶdigeste. En 

mettre moins, le rendrait léger et ambivalent, voire boiteux. 

Votre cerveau aime tellement les raccourcis, que si vous lui donnez une recette simple écrite dans 

une police compliquée, il va trouver la recette compliquée. Si si, il y a des psychologues qui ont fait le 

test. 

Être bienveillant 

Si vous êtes dans une disposition favorable à votre interlocuteur, il va plus facilement vous accorder 

de la ĐoŶfiaŶĐe. Nous utilisoŶs uŶe heuƌistiƋue de ĐoŶfiaŶĐe, et elle Ŷ’est pas toujouƌs là pouƌ Ŷous 
aider. Les faux vendeurs de calendriers déguisés en pompier en savent quelque chose. Et comme 

nous ressentons toujours le besoin de nous faire un avis rapidement ... Notre petit cerveau va 

s’appuǇeƌ suƌ des ĠlĠŵeŶts faĐiles d’aĐĐğs, aussi oďjeĐtifs Ƌue … votre appaƌeŶĐe phǇsiƋue. Je Ŷ’Ǉ 
peuǆ ƌieŶ, Đ’est Đoŵŵe ça, si vous avez une bonne tête, on vous pense intelligent ; et si vous avez 

une apparence soignée, on vous pense plus digne de confiance. Cela va ŵġŵe jusƋu’à pouvoiƌ 
penser que vous êtes moins coupable dans uŶ tƌiďuŶal aloƌs… CeĐi dit, Ŷ’aďusez pas de la confiance, 

car elle se perd très vite, et se redonne très lentement (en même temps si vous l’avez perdue, Đ’est 
vous le responsable). 

Bref ! Pour peu que vous soyez bienveillant et en plus que vous soyez chaleureux, les gens, vous allez 

pouvoir vous les mettre dans la poche, et en plus ils vont vous attribuer de bonnes intentions. (Tant 

Ƌu’oŶ Ǉ est, si vous reconnaissez ƋuelƋu’uŶ de votre entourage de ce style-là, peut être pouvez-vous 

vous assuƌeƌ Ƌu’il est de bonne foi, je dis ça je dis rien) 

Faiƌe gagneƌ l’autƌe 

Vos paroles doivent être une réponse continuelle à la question : à quoi ça lui sert de savoir ça ? 

UŶ ġtƌe huŵaiŶ a ďesoiŶ de seŶs. TaŶt Ƌue vous ġtes là pouƌ eŶ doŶŶeƌ, l’ĠĐoute seƌa pƌĠseŶte. Dğs 
qu’il peƌĐevƌa son iŶtĠƌġt, uŶe ƌĠpoŶse à soŶ ďesoiŶ, il ĐheƌĐheƌa à se laisseƌ ĐoŶvaiŶĐƌe. C’est votƌe 
ŵaŶiğƌe d’aŵeŶeƌ les Đhoses Ƌui dĠteƌŵiŶeƌoŶt l’adhĠsioŶ ou le ƌejet. 

BoŶ Ŷoŵďƌe d’ĠĐhaŶges ďĠŶĠfiƋues soŶt de l’oƌdƌe du gagŶaŶt-gagnant, nous sommes rarement 

désintéressés. Cela dit, dès que votre interlocuteur sait que vous avez quelque chose à gagner, il se 

posera la question de votre motivation, et plus la part qui lui revient est faible par rapport à la vôtre, 

plus soŶ ƌegaƌd seƌa ĐƌitiƋue. Et le ƌisƋue Ƌu’il ƌejette votƌe aƌguŵeŶtatioŶ seƌa ĠlevĠ. 
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Destƌuction de l’espƌit cƌitiƋue 

UŶe zoŶe de Ŷotƌe Đeƌveau s’appelle le Đoƌteǆ pƌĠfƌoŶtal iŶfĠƌieuƌ. Ça vous fait une belle jambe je 

sais ! C’est Đette zoŶe Ƌui diƌige Ŷotƌe espƌit ĐƌitiƋue. La ƌeŶdƌe iŶaĐtive peƌŵettƌa doŶĐ le passage de 
notre message. 

L’huŵouƌ ƌeŵplit très bien cette fonction en provoquant la mise en veille de nos mécanismes de 

vigilance. En fait, il augmente la suggestibilité. 

Mais que se passe-t-il lorsque des propos incongrus arrivent à nos oreilles alors que nous sommes 

concentrés ? Que ce soit sur les propos de notre interlocuteur ou sur la réponse que nous allons 

envoyer. La surprise déstabilise notre fonctionnement cognitif, car le cerveau a besoin de 

réinterpréter les propos précédents, ce qui nous fait « perdre le fil ». Se rajoute là-dessus un 

phénomène bien connu du marketing, le « conditionnement évaluatif ». 

Le conditionnement évaluatif va permettre de transférer le sentiment positif ressenti par votre 

iŶteƌloĐuteuƌ eŶ ĐoŵpƌeŶaŶt votƌe tƌait d’huŵouƌ, à votƌe disĐouƌs. EŶ supeƌposaŶt Đe stiŵuli positif 
;l’huŵouƌͿ suƌ le stiŵuli Ŷeutƌe ;vos paƌolesͿ le Đeƌveau de la peƌsoŶŶe Ƌui vous ĠĐoute va aiŵeƌ 

votre point de vue. 

Par ailleurs, le rire fait tomber les défenses et ouvre la voie à de nouvelles perspectives. 

2. Une question de fond 

Le fond, Đ’est votre matière première, ce sont les choses en lesquelles vous croyez. Je serai donc bref 

puisƋu’il vous est propre. Et, bien que cette partie veuille parler du fond, je peux au maximum vous 

guider sur la forme du fond, car au fond, le fond, Đ’est votre message. Et tous les messages seront 

différents. 

a. Choix des arguments 

Tout d’aďoƌd, leuƌ Đhoiǆ. UŶe eƌƌeuƌ fréquente est celle qui consiste à exposer les arguments qui 

nous ont convaincus, nous. Choix regrettable. Cela fait de belles discussions, j’eŶ ĐoŶvieŶs, en use et 

en abuse. Cependant pour convaincre, Đe Ƌui Đoŵpte Đe soŶt les aƌguŵeŶts Ƌui voŶt touĐheƌ l’autre. 

Suivant l’âge, le seǆe, les valeuƌs, … 

b. Niveau des arguments 

Il ĐoŶvieŶt d’appoƌteƌ le ďoŶ Ŷiveau d’iŶfoƌŵatioŶ. Il dépend des connaissances de votre 

interlocuteur, de son degré d’iŶtĠƌġt et de ses ĐapaĐitĠs d’appƌeŶtissage. 

Ses connaissances. En étant en deçà, il considèrera que vous connaissez moins le sujet que lui, que 

vous Ŷ’avez que peu à lui apprendre, et que la divergence de point de vue peut-être liée au fait que 

vous ne savez pas de quoi vous parlez ou bien Ƌu’il a ƌaison et que vous avez tort. 

Son degré d’intérêt. On ne fait pas boire un âne Ƌui Ŷ’a pas soif. Et oŶ Ŷe pƌopose pas Ƌu’uŶe gouƌde 
à un chameau assoiffé. Vous ŵ’avez compris. Il en veut un peu, vous lui en donnez un peu, il en veut 

beaucoup, vous lui en donnez beaucoup. La juste ŵesuƌe Đ’est ça : ce qui correspond à sa demande. 

Pas plus, pas moins. De toute façon, si vous vous trompez, vous passerez soit pour un relou, soit pour 

un ignare. Et donc le feedback sera rapide et vous pourrez vite corriger le tir. 

Ses ĐapaĐitĠs d’apprentissage. La plasticité neuronale joue pour beaucoup. En vous adressant à une 

personne qui est en recherche constante de nouveaux savoirs, vous pouvez fournir un gros volume 

d’iŶfoƌŵatioŶs, peut-ġtƌe ŵġŵe d’iŶfoƌŵatioŶs complexes. EŶ ƌevaŶĐhe eŶ pƌĠseŶĐe d’uŶ zoŵďie 
;j’eǆagğƌeͿ les iŶfoƌŵatioŶs simples et ciblées seront de mise. 
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c. Solidité des arguments 

Vous pouvez avoir raison et rater votre objectif pour un mauvais choix argumentaire. 

Prenez l’eǆeŵple de l’hoŵoseǆualitĠ. UŶ aƌguŵeŶt Ƌui ŵe dĠpasse Đ’est : « Les animaux ne font pas 

ça ». Il Ŷ’Ǉ a pas ďesoiŶ de ƌegaƌdeƌ longtemps un troupeau de vaches pour voir deux génisses se 

ŵoŶteƌ dessus… Et ça Đ’est uŶ eǆeŵple geŶtillet. 

L’aƌguŵeŶt ŵaladƌoit, Đ’est Đelui Ƌui feƌa peƌdƌe l’adhĠsioŶ à vos propos parce que vous serez sorti 

de votre domaine de compétences sans garde-fou (non, je ne vous traite pas de fou :-D). 

Il est malgré tout possible de faire une démonstration avec des arguments un peu faiblard, lorsque 

l’oŶ pƌġĐhe à des convaincus par exemple. Une des explications de ce phénomène est le biais de 

confirmation, votre cerveau veut ĐoŶfiƌŵeƌ Đe Ƌu’il veut Đƌoiƌe et va doŶĐ ĠliŵiŶeƌ Đe Ƌui le gêne et 

garder ce qui le conforte. 

d. Conclusion sur les arguments 

Pour conclure cette partie je dirai que vos arguments doivent : 

- être conforme à la perception que votre interlocuteur a du réel 

- mener logiquement à votre point de vue 

- être basé sur des faits. 

Pour en savoir plus sur les arguments je vous conseille vivement ces deux articles 

https://apprendreaconvaincre.com/argument-valable/ 

et https://apprendreaconvaincre.com/argument-valable-2-2/ 

 

 

 

Conclusion 

Convaincre, Đ’est s’oĐĐupeƌ des affaiƌes des autƌes. C’est se ĐoŵpliƋueƌ la vie. C’est aussi Đe Ƌui Ŷous 
fait aller plus loin, plus vite et plus haut. 

Aloƌs Đ’est Đool. 

A bientôt sur le blog. 

Pierre-Favre 
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