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Résumé


Se mettre d’accord sur les vacances, donner envie à un enfant de ranger sa chambre, obtenir une augmentation de son patron… Il est souvent difficile de trouver un accord ou d’inciter l’autre à faire ce que l’on aimerait qu’il fasse !


Dès que nous sommes face à une résistance nous avons tendance à adopter deux types d’attitudes réflexes : la persuasion agressive ou la séduction manipulatoire. Dans les deux cas, chacun construit un scénario immuable et fait tout pour déconstruire celui de son interlocuteur.


Pour sortir de ce dialogue de sourd, il faut imaginer une autre voie qui consiste à faire changer l’autre en changeant soi-même de posture. À l’aide de nombreux cas et exercices, les auteurs vous proposent un protocole concret issu de la psychologie de l’engagement et des techniques de communication pour enfin obtenir ce que vous voulez !




et si est une collection d’ouvrages mode d’emploi, écrits dans un style simple et dynamique, destinée à vous faciliter la vie au boulot, dans votre vie perso et dans vos relations.


Rédigé par un ou des experts du sujet, chaque ouvrage propose des méthodes, des outils, des conseils et des exercices pour dépasser vos blocages et changer durablement.





au sommaire


[image: Image]  Faire adhérer est une question de posture


[image: Image]  Recourir à la psychologie de l’engagement pour susciter l’adhésion


[image: Image]  Obtenir l’adhésion en mettant toutes les chances de son côté


[image: Image]


Pour en savoir plus sur la collection rendez-vous sur :
www.etsimodedemploi.wordpress.com
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Introduction


Les divergences de points de vue ou les situations d’opposition sont fréquentes dans notre vie, privée comme professionnelle. Il est souvent difficile de se mettre d’accord sur une destination de vacances, de donner envie à un enfant de ranger sa chambre ou de demander une augmentation à son patron. Il n’est jamais facile d’obtenir l’engagement de notre interlocuteur ou de l’inciter à faire ce que l’on aimerait qu’il fasse.


Dès qu’une résistance s’opère face à nous, nous avons tendance à adopter deux types d’attitudes réflexes : la persuasion agressive ou la séduction manipulatoire. Dans les deux cas, chacun construit un scénario immuable et fait tout pour déconstruire le scénario de l’autre.


L’objectif de cet ouvrage est donc d’imaginer une autre voie : celle qui permet de créer un troisième scénario.


Une question : « Qu’est-ce que je change chez moi pour faire changer l’autre sans lui demander de changer ? »


Une réponse : ma posture. J’opte pour celle qui permet de favoriser l’adhésion de l’autre, une posture fondée sur un protocole concret, issu du meilleur des techniques de communication et de la psychologie de l’engagement.











Chapitre 1


Faire adhérer est une question de posture




Après avoir lu ce chapitre, vous aurez compris l’importance de la posture d’adhésion pour sortir des situations de blocage. Vous appréhenderez les freins et les clés pour changer de posture.


« Chaque moment manqué est un moment non vécu. »


Jon Kabat-Zinn















Dans notre vie de tous les jours, nous pouvons être amenés à vouloir convaincre, séduire autrui pour obtenir ce que nous souhaitons. Lorsque nous sentons une résistance potentielle, nous pouvons facilement tomber dans deux réflexes. Le premier : persuader à tout prix, parfois jusqu’à l’agressivité. Le second : chercher à séduire ou à manipuler l’autre pour arriver à nos fins.


Nous avons tous vécu ce moment particulier où nous devons décider d’une destination de vacances, soit entre amis, soit en couple, voire avec les enfants lorsqu’ils sont en âge de participer à la décision. Moment qui peut se passer merveilleusement bien, comme terriblement mal. Imaginons deux dialogues correspondant à nos deux réflexes les plus courants : la persuasion agressive et la séduction manipulatoire, en prenant pour personnages Alexandre et Margaux, mariés depuis près de quinze ans1.


PREMIER CAS : LA PERSUASION AGRESSIVE


Alexandre : Écoute, j’ai bien réfléchi. Ça fait douze ans qu’on va à la mer, j’en ai ras-le-bol ! Cette année, j’ai décidé qu’on irait à la montagne.


Margaux : Comment ça, tu as « décidé » ? !


Alexandre : Oui, parce que si on t’écoute, on n’ira jamais ! Et puis la montagne, je pense que ça va nous oxygéner.


Margaux : Tu n’as qu’à t’oxygéner tout seul, à ce moment-là !


Alexandre : Je ne peux pas te laisser dire ça, alors que ça fait douze ans que je te fais plaisir !


Margaux : Ça fait douze ans que tu me fais « plaisir » : ça aussi, tu l’as décidé tout seul ?


SECOND CAS : LA SÉDUCTION MANIPULATOIRE


Alexandre : Chérie, je voulais te demander : ça fait combien d’années qu’on va en vacances à la mer, déjà ?


Margaux : Je ne sais pas, moi… dix ans qu’on y va au mois d’août.


Alexandre : Ah oui, c’est ça ! Douze ans, tu as raison ! Douze ans à La Baule. C’est fou, ça passe super vite, hein ?


Margaux : Oui, c’est vrai. En même temps, on a trouvé un endroit génial !


Alexandre : Je suis d’accord, mais la routine nous guette, non chérie ?


Margaux : Non, moi j’adore. Les enfants sont tranquilles, ils y ont leurs habitudes…


Alexandre : Oui, c’est sûr mais, par exemple, tu n’aimes pas revoir un film plusieurs fois ?


Margaux : Ah non !


Alexandre : Eh ben, pour les vacances c’est pareil.


Margaux : Où veux-tu en venir ?


Alexandre : Ben… Cet été, on pourrait aller à la montagne pour changer de la mer ?


Margaux : Ah non, pas question ! Je ne vais pas à la montagne ! J’ai trop besoin de ma mer.


Nous voyons bien que, lorsque nous sommes dans une situation où notre interlocuteur n’est pas forcément d’accord, ou que nous prévoyons qu’il ne sera pas d’accord, nous tombons vite dans un réflexe d’opposition. Nous ne sommes évidemment pas responsables à 100 % d’une situation de blocage, mais nous pouvons l’encourager sans le vouloir. Les deux exemples de dialogues décrits plus haut nous le montrent.


Dans le premier cas d’opposition, la volonté de persuasion prend le pas sur l’écoute. Nous cherchons à argumenter immédiatement et la moindre résistance fait basculer le dialogue dans l’agressivité. Nous pouvons le considérer comme une forme d’attaque.


Certaines expressions ou formulations peuvent générer cette agressivité. À titre d’exemple, dans le premier cas :


« J’ai décidé que… »


« Je pense que… »


« Je ne peux pas te laisser dire ça… »


Autre exemple, à travers un extrait du film Casse-tête chinois, de Cédric Klapisch. Il s’agit d’une conversation entre Xavier et Wendy, tout juste divorcés.


« Wendy : Xavier, je veux quitter Paris. Je veux vivre à New York. Et je prends les enfants.


Xavier : Quoi ? Non mais ça ne va pas ? T’as pété les plombs ? À New York ! Mais tu crois que je vais te laisser partir comme ça avec les enfants ? »




À noter


L’une des expressions d’opposition les plus courantes est le « oui, mais… ». Une expression qui tue parfois le dialogue, mais aussi la créativité dans la recherche d’une solution commune.





Dans le second cas, la séduction, nous assistons à une stratégie de contournement qui consiste à ne pas aborder directement le sujet, mais à essayer maladroitement d’imposer la solution qui nous arrange. Paradoxalement, cette stratégie peut relever d’une attitude réflexe liée à la peur d’affronter le désaccord de son interlocuteur ; à considérer donc comme une forme de fuite.


D’une manière générale, et quelle que soit l’approche, dans les situations où l’interlocuteur résiste, vous pouvez tomber facilement dans l’argumentation, la contre-argumentation ou la justification. La communication peut vite se transformer en dialogue de sourds.


Pourquoi tombons-nous dans ce travers ? Lorsque nous nous fixons comme objectif de convaincre, notre premier réflexe est de tenir notre position. L’autre, en réaction, va mettre en œuvre une stratégie pour tenir la sienne. Ainsi, chacun cherche à convaincre l’autre que sa position est la meilleure. S’ensuit une joute verbale où le poids de l’argumentation est prédominant.


Tour à tour, différentes stratégies apparaissent dans l’entretien. Face aux difficultés de convaincre, chacun va tenter la persuasion, l’autorité ou, en dernier ressort, la séduction.


Puisque l’argumentation et la justification prédominent, chacun sera tenté de rester sur son scénario de départ. Or, quand l’un reste sur sa position, l’autre se ferme, se met en opposition et, donc, résiste. Au final, deux scenarii s’affrontent et éloignent d’autant plus les deux interlocuteurs.


L’objectif de cet ouvrage est d’imaginer une autre voie : comment créer un troisième scénario, que ni l’un ni l’autre n’avait prévu au départ.
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 Les clés pour changer



CHANGER DE POSTURE


Le troisième scénario – qui doit être créé pour réussir à faire adhérer son interlocuteur – consiste avant tout en une posture. Avec une question et une réponse simples :




	La question : « Qu’est-ce que je change chez moi pour faire changer l’autre sans lui demander de changer ? »


	La réponse : « Ma posture. »





[image: Image]  Opter pour une posture d’écoute bienveillante


La posture d’écoute bienveillante recouvre trois dimensions interdépendantes : l’écoute active, la bienveillance et l’intérêt sincère porté à l’autre.


L’écoute active a été développée à partir des travaux du psychologue américain Carl Rogers2. Elle permet de comprendre les différentes motivations (les motifs d’adhésion) et les freins (les motifs de résistance) de notre interlocuteur.


La bienveillance associée à l’écoute active va permettre de démontrer l’intérêt et la curiosité que nous portons à notre interlocuteur. Cette bienveillance empêche de juger et d’interpréter.


C’est parce que votre interlocuteur se sent écouté, compris et non jugé qu’il aura le sentiment que vous vous intéressez sincèrement à lui. À cet égard, une citation de Carl Rogers est particulièrement parlante : « Quand j’ai été écouté et entendu, je deviens capable de percevoir d’un œil nouveau mon monde intérieur et d’aller de l’avant. Il est étonnant de constater que des sentiments qui étaient parfaitement effrayants deviennent supportables, dès que quelqu’un nous écoute. Il est stupéfiant de voir que des problèmes qui paraissent impossibles à résoudre deviennent solubles lorsque quelqu’un nous entend3. »
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