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Introduction

Aimez-vous influencer les autres ? Si vous êtes honnête, la réponse est OUI ! Aimez-vous être influencé par les autres ? Si vous êtes honnête, la réponse est NON ! Êtes-vous à l’aise avec l’influence ? Probablement pas ! Pourquoi ? Parce que le MOT influence est (malheureusement) connoté négativement et souvent amalgamé à la domination et/ou à la manipulation…

Or rien n’est plus faux ! Cette confusion linguistique, intellectuelle et psychologique est à l’origine de tous les malaises et de tous les comportements ambivalents (oui mais non) et de beaucoup d’échecs… Nous allons donc clarifier cette notion d’influence, omniprésente dans notre vie, la revaloriser et lui redonner toute sa place et son importance.

Vous découvrirez ici QUI décide vraiment dans l’influence, pourquoi et quand influencer, qui peut influencer qui, et enfin comment fonctionne l’influence et pourquoi elle est « invisible ». Tout cela vous aidera à influencer plus et mieux, mais aussi à apprécier d’être influencé et enfin (et surtout) à assumer d’influencer et d’être influencé. Car l’influence est au cœur de la communication et de la vie sociale.

Dans la deuxième partie de cet ouvrage, nous détaillerons les « techniques » d’influences les plus courantes. Elles sont, en effet, si nombreuses qu’aucun livre n’a réussi à les recenser toutes. Certains auteurs ont étudié les techniques de présentation (utilisées massivement par les commerciaux et autres vendeurs. D’autres ont inventorié les techniques d’influence verbales (les actes de parole) et d’autres les techniques non verbales, tandis que les derniers ont mis à jour des techniques mixtes (à la fois verbales et non verbales).

Ce tour d’horizon vous permettra à la fois de découvrir des techniques inconnues ou plutôt inconscientes. Ce faisant, vous découvrirez plus aisément qui tente de vous influencer et comment, mais aussi comment vous tentez d’influencer les autres. Dans les deux cas (influencer ou être influencé), vous comprendrez mieux pourquoi et comment vous influencez ou êtes influencé par telle ou telle personne…

Cela ne vous donnera pas plus de pouvoir, mais certainement plus de conscience donc de liberté…





Chapitre 1

Qu’est-ce que l’influence ?



« Influencer quelqu’un, c’est lui donner son âme. »

Oscar Wilde

A) Testez votre degré d’influence

Découvrez (ou confirmez) votre façon de communiquer préférée. Pour cela, répondez sincèrement et spontanément aux 14 questions.

Cochez la lettre (A, B, C ou D) correspondant à la réponse qui vous correspond le mieux (une seule réponse possible). Si aucune réponse ne vous convient, ne répondez rien du tout…

1) Mon voisin fait vraiment trop de bruit

[image: ] A. J’exige qu’il cesse tout de suite ou j’appelle la police

[image: ] B. J’attends qu’il arrête

[image: ] C. J’essaye de le culpabiliser

[image: ] D. Je lui demande gentiment de baisser le son

2) Pour que mes amis m’aident à déménager

[image: ] A. Je leur dis de réserver le jour J

[image: ] B. Je les supplie

[image: ] C. Je leur rappelle mon aide passée

[image: ] D. Je leur demande simplement de l’aide

3) Un pervers narcissique vous manipule

[image: ] A. Vous lui rentrez dans le lard

[image: ] B. Vous fuyez

[image: ] C. Vous le manipulez à son tour

[image: ] D. Vous lui demandez ce qu’il veut

4) Ma plus grande fierté

[image: ] A. J’ai réussi à imposer mon avis

[image: ] B. J’ai bien aidé / servi / conseillé quelqu’un

[image: ] C. J’ai séduit ou « retourné » quelqu’un

[image: ] D. J’ai résolu un gros conflit

5) Ma plus grande qualité

[image: ] A. Ma force physique (ou autre)

[image: ] B. Mon écoute ou mon adaptabilité

[image: ] C. Mon intelligence

[image: ] D. Mon sens relationnel (une négociation, par exemple)

6) Je me définis comme

[image: ] A. Un chef de meute ou un leader

[image: ] B. Un suiveur

[image: ] C. Un stratège

[image: ] D. Un négociateur ou un médiateur

7) Mon poste idéal

[image: ] A. Patron, manager ou chef d’équipe

[image: ] B. Assistant / soignant / hot line

[image: ] C. Dans la pub, le marketing ou la stratégie

[image: ] D. Peu importe le travail, mais indépendant

8) Je méprise les gens…

[image: ] A. faibles et/ou lâches

[image: ] B. agressifs et/ou dominateurs

[image: ] C. naïfs et/ou stupides

[image: ] D. irrespectueux et/ou manipulateurs

9) Mon talent

[image: ] A. Décider ou diriger

[image: ] B. Appliquer ou faire appliquer

[image: ] C. Séduire ou amener les autres où je veux

[image: ] D. Communiquer, échanger ou partager

10) Pour obtenir une augmentation

[image: ] A. Je l’exige tout simplement

[image: ] B. Je travaille beaucoup et j’attends

[image: ] C. Je dis qu’on m’a proposé plus ailleurs

[image: ] D. Je la demande et la négocie

11) Pour séduire quelqu’un, je compte sur…

[image: ] A. mon charisme ou mon charme

[image: ] B. mon adaptabilité et ma gentillesse

[image: ] C. mon sens psychologique ou stratégique

[image: ] D. ma capacité de communication

12) Vos enfants se battent

[image: ] A. J’interviens aussitôt et les sermonne

[image: ] B. Je les laisse se débrouiller

[image: ] C. J’essaie de détourner leur attention

[image: ] D. Je leur demande d’arrêter

13) Mes collègues me voient comme…

[image: ] A. un lion

[image: ] B. un agneau ou une biche

[image: ] C. un renard ou un serpent

[image: ] D. un chat ou un chien

14) En jeux : je préfère…

[image: ] A. les sports de combats

[image: ] B. aider les autres à gagner

[image: ] C. des jeux de stratégie

[image: ] D. les escape games

Analyse de vos résultats


Additionnez le nombre de A, de B, de C et de D

• Nombre de A (maximum 14) :……..

• Nombre de B (maximum 14) :……..

• Nombre de C (maximum 14) :……..

• Nombre de D (maximum 14) :……..



Interprétation des lettres

• A correspond aux relations de domination

• B correspond aux relations de service

• C correspond aux relations de manipulation

• D correspond aux relations d’influence

Interprétation des scores par niveau

Entre 0 et 3 : relation très peu utilisée

Vous n’utilisez presque jamais ce type de relation. Cela dénote un trait de caractère, mais aussi certainement une peur, une aversion, un refus ou une incompétence. Pourquoi cela ? Vous seul pouvez savoir. Car ce type de relation est forcément adapté à des situations ou des relations.

Entre 4 et 7 : relation assez peu utilisée

Vous n’utilisez pas souvent ce type de relation, mais il vous arrive néanmoins de le faire. Cela dénote un trait de caractère, mais aussi probablement une crainte, un refus voire une difficulté. Si cela vous dérange ou vous pénalise, interrogez-vous… Sinon, continuez comme si de rien n’était.

Entre 8 et 11 : relation très utilisée

Vous utilisez très souvent et très facilement ce type de relation. Cela dénote un trait de caractère, mais aussi certainement une force et une faiblesse, un désir et une peur, une attraction et une aversion, une compétence et une incompétence. Si vos relations sont épanouissantes (pour vous mais aussi pour vos interlocuteurs) continuez sans rien changer. En revanche, si ce n’est pas le cas, interrogez-vous et demandez-vous ce que vous pouvez changer : quel type de relation dans quelle situation ?

12 ou + : relation utilisée systématiquement

Vous utilisez presque systématiquement, donc presque exclusivement ce type de relation (qui n’est pas forcément adapté à la situation). Cela dénote un trait de caractère, mais aussi certainement une volonté, un besoin, une habitude, voire une compétence. Si cela vous convient et convient à votre entourage (mais est-ce vraiment le cas ?), continuez comme si de rien n’était. En revanche, si ce n’est pas le cas ou si vous souhaitez progresser, remettez-vous en question : que cache cette utilisation systématique ? Cette utilisation systématique est-elle vraiment consciente et choisie ou n’est-ce qu’une réaction ? Vous avez certainement beaucoup à gagner à élargir votre champ de relation.

Interprétation des scores par relation

• Vous avez une dominante de A

Vous avez tendance à privilégier les relations de domination, c’est-à-dire à imposer aux autres vos avis et vos envies. Parfois, votre forcing risque de passer pour une agression. Un choix ? Conscient ? Pas sûr ! Opportun ? Sans doute pas… Seul un rapport de force objectif et accepté des deux côtés justifie cette attitude (imposer).

De plus, vous risquez de vous enfermer dans des rapports de force (fort / faible et dominant / dominé) où vous êtes amené à imposer toujours plus et avec toujours plus de monde… au risque de vous retrouver ou de vous sentir seul ou d’être en conflit permanent avec les (rares) personnes qui vous résistent.

Puisque les relations ne sont pas linéaires (A > B) mais circulaires (A > B > A > B), vous risquez d’attirer toujours plus de « faibles », d’irresponsables, d’indécis, de timides, d’exécutants, qui acceptent et profitent de votre « force ».

Plus vous imposez, plus vos interlocuteurs démissionnent et se reposent sur vous, et plus vous êtes obligé de faire preuve de toujours plus de force. Vos interlocuteurs vous demandent sans arrêt quoi faire ? C’est peut-être parce que vous les avez habitués à cela… Un cercle vicieux…

Votre mission (si vous l’acceptez) consiste donc à examiner lucidement si ce type de relation vous convient (encore) et s’il convient (toujours) aux autres. Si ce n’est pas le cas, réévaluez objectivement chaque relation et demandez-vous ce que vous en attendez. Les changements viendront d’eux-mêmes.

• Vous avez une dominante de B

Vous avez tendance à privilégier les relations de service, c’est-à-dire à satisfaire (d’abord) les avis et les envies des autres. Personne n’a rien à y redire, au contraire : tout le monde en profite largement. Malheureusement, vous risquez de vous enfermer dans ce type de relation et d’être frustré et épuisé à la longue.

Puisque les relations ne sont pas linéaires (A > B) mais circulaires (A > B > A > B), vous risquez d’attirer toujours plus de « forts », de dominants, de profiteurs et d’égoïstes, qui acceptent et profitent de votre « gentillesse », qui peut être perçue comme une « faiblesse ». En clair : plus vous donnez et plus vous habituez les autres à recevoir, donc moins vous recevez (surtout si vous ne demandez rien).
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