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    Introduction


    

      Les autres n’ont pas à vous gâcher la vie. Ne laissez pas les individus agaçants, mesquins ou carrément odieux vous taper sur les nerfs. Vous n’avez aucune raison de vous laisser embêter par ceux qui ne vous écoutent pas, ne vous respectent pas et n’ont que faire de vous, de vos besoins et de vos désirs. Que ce soit votre enfant, votre partenaire, votre conjoint, votre ami, votre client, votre patient, votre patron ou votre collègue, pourquoi diable vous efforcer de les supporter alors que vous pouvez les changer ?


      Influencez qui vous voulez vous donne les outils psychologiques dont vous avez besoin pour améliorer l’attitude, le comportement, l’état émotionnel, les sentiments, les valeurs ou les croyances d’autrui. Il vous apprend à transformer durablement les individus qui vous posent problème au lieu de vous résigner à les accepter tels qu’ils sont ou d’essayer de vous montrer plus tolérant à leur égard.


      Avant de rompre avec votre petit ami, de renvoyer votre employé ou de couper les ponts avec votre belle-mère, œuvrez à leur transformation. À quoi bon déployer des efforts surhumains pour vous adapter aux autres alors que vous pouvez prendre le mal à sa racine en les faisant changer rapidement et définitivement ?


      Qui aimeriez-vous soumettre à un lifting psychologique dans votre entourage ? Vous déplorez l’attitude de l’un de vos salariés ? Vous voulez que l’un de vos patients arrête de boire ? Vous avez envie que votre partenaire soigne davantage son apparence ? Vous souhaitez que votre belle-mère soit capable de voir le meilleur de vous-même ? Que votre amie se sorte d’une relation affective malsaine ? Que votre enfant s’affirme davantage ? Quelle que soit la personne considérée, ce livre vous montre comment produire le changement tant désiré, étape par étape. Vous allez découvrir les secrets psychologiques qui gouvernent le comportement humain et, en transformant progressivement l’autre, vous allez transformer votre vie – pour le meilleur.


    


  









  

    Note au lecteur


    

      Les techniques présentées dans ce livre peuvent être appliquées dans le but de transformer tout trait de caractère ou de comportement chez un individu. Toutefois, il ne s’agit pas de faire de l’autre un esclave contraint de vous obéir au doigt et à l’œil. Ces stratégies psychologiques ne sont efficaces que si elles visent une amélioration de la personnalité.


      En suivant les conseils proposés ici, vous allez découvrir que si vous changez réellement et durablement un individu, vous améliorez son estime de lui-même. Par conséquent, ces techniques ne marcheront que si le changement que vous désirez induire chez l’autre est dans son intérêt. Et lorsque votre vœu le plus cher est d’aider quelqu’un à s’améliorer, vous êtes capable de le changer plus vite et plus facilement que vous ne le pensez.


    


  









  

    Comment utiliser ce livre


    

      Ce livre est destiné à une application immédiate. Vous n’êtes pas obligé de vous attarder sur les explications psychologiques si vous n’en avez pas envie ni de lire les chapitres qui ne s’appliquent pas à votre situation. Commencez par consulter la table des matières pour savoir quel type de changement vous souhaitez induire chez l’autre et allez directement au chapitre qui vous intéresse. Vous y trouverez différentes techniques vous expliquant point par point comment procéder.


      

        Et si je ne trouve pas d’exemple de ce que je veux changer chez l’autre ?


        Des exemples nombreux et variés illustrent les différentes techniques psychologiques employées. Toutefois, si vous ne trouvez pas exactement l’attitude ou le comportement que vous souhaitez modifier chez l’autre, contentez-vous d’appliquer la technique la plus proche du type de changement à opérer.


      


      

      

        Dois-je utiliser toutes les techniques d’un chapitre ?


        Absolument pas. Les techniques psychologiques sont conçues de manière que vous puissiez n’en sélectionner que quelques-unes et obtenir des résultats optimaux. Choisissez celles qui vous paraissent les plus simples et les plus rapides à mettre en œuvre au vu de votre situation, du type de relation que vous entretenez avec la personne, du temps dont vous disposez et de la nature du changement à effectuer.


        Certaines techniques ne nécessitent pas un investissement d’énergie important ; qualifiées de « douces », elles peuvent être utilisées dans la plupart des cas. En revanche, d’autres techniques réclament de pouvoir exercer une certaine influence sur la personne à transformer et d’obtenir sa coopération. Et, bien sûr, face à des individus ou des situations plus difficiles à gérer – violence, comportement autodestructeur, troubles émotionnels graves, etc. –, le changement passe par une stratégie plus complète, ainsi qu’un investissement de temps et d’énergie plus conséquent.


      


      

      

        Pour produire un changement à un niveau donné, puis-je utiliser des techniques opérant à un autre niveau ?


        Ce livre est divisé en quatre grandes parties qui représentent chacune un aspect de la psyché humaine. Si vous voulez induire un changement à un niveau profond, vous allez devoir compléter votre approche psychologique globale en recourant à des techniques décrites dans d’autres parties. Un problème apparemment facile à résoudre tel celui d’une femme qui aspire à rendre son mari plus romantique peut nécessiter des techniques visant davantage qu’un simple changement comportemental. Par exemple, le mari de cette femme peut être attaché à des valeurs ou à des croyances qui l’empêchent de s’exprimer pleinement.


        De même, un changement aussi superficiel à première vue que celui de vouloir que votre sœur se soucie davantage de son apparence ne peut pas être obtenu simplement en lui faisant comprendre qu’elle doit perdre du poids, en lui achetant une nouvelle garde-robe ou en lui envoyant un ultimatum. Vous devez d’abord savoir si votre sœur est en conflit intérieur. Par exemple, elle peut penser que si les hommes la trouvent séduisante, ils ne vont pas la prendre au sérieux. Ou avoir peur de l’intimité. Ou partir du principe que les autres doivent l’accepter comme elle est. Ou être prise dans un schéma qui remonte à l’enfance. Par conséquent, vous n’allez pas aller très loin en vous contentant de lui afficher un régime à suivre sur la porte de son frigo.


         


        Remarque importante : les techniques proposées étant fondées sur la nature humaine, des facteurs tels que la culture, la race et le sexe ne sont pas jugés pertinents ici.


      


      



  









  


  PREMIÈRE PARTIE


  

    


  


  COMMENT TRANSFORMER


    LES CROYANCES OU LES VALEURS D’AUTRUI


  

    

      Apprenez des stratégies psychologiques pour éliminer les croyances négatives et réorienter les valeurs d’autrui.


      « L’homme est ce qu’il croit. »


      Anton Tchekhov


    


  









  


  CHAPITRE 1


  Pouvez-vous changer quelqu’un qui refuse de changer ?


  

    Qui aspire à se sentir nul ? Qui souhaite être en mauvais termes avec ses semblables ? Qui veut faire mauvaise impression ? Qui veut être indifférent à tout et à tout le monde sauf à lui-même ? Qui a envie de poursuivre des objectifs dépourvus de sens ?


    Personne. Nous aspirons tous à être meilleurs. Personne ne veut s’engager dans des comportements autodestructeurs. Personne ne veut être violent, haïr les autres sans raison, avoir des croyances limitées, être instable émotionnellement, se montrer odieux, etc. Aucun de ces comportements n’est source de bien-être. Nous voulons changer, oui, mais en sommes incapables. Nous nous sentons empêchés de faire ce que nous savons être bon pour nous et nos relations.


    La plupart des gens aspirent désespérément à changer. Nous aussi, et nous le savons d’expérience. Lorsque nous sommes capables d’évoluer, de nous dépasser, de nous améliorer, nous avons une meilleure image de nous-mêmes. Certes, certaines personnes disent qu’elles sont heureuses comme elles sont et refusent de changer. Mais elles ne disent pas entièrement la vérité. Les êtres humains excellent dans l’art de se mentir à eux-mêmes ; d’ailleurs, c’est là que leurs mensonges sont les plus convaincants.


    Alors pouvez-vous changer quelqu’un qui refuge de changer ? La question qui n’a pas lieu d’être puisqu’un tel individu n’existe pas. Nous voulons tous être meilleurs, nous cherchons tous à utiliser notre potentiel et à croître, à devenir plus que ce que nous sommes. À nous épanouir. Nous sommes ainsi faits.


    Les stratégies présentées dans les chapitres suivants vont vous permettre de vous frayer un chemin à travers les blocages psychologiques et émotionnels des personnes qui vous entourent pour les amener à changer – et ce sur tous les plans, ou presque. Grâce à ces techniques qui ont fait leurs preuves, vous avez un pouvoir formidable : celui de rendre quiconque meilleur.


  









  


  CHAPITRE 2


  Croyances et valeurs : une brève introduction


  

    Dans une large mesure, nous développons des croyances et des valeurs pour justifier notre passé et notre comportement actuel, ainsi que pour donner du sens à des situations et des événements de notre vie.


    Il existe deux types de valeur : la valeur intermédiaire et la valeur finale. L’individu qui aspire à une valeur finale – le bonheur, par exemple – va se servir d’une valeur intermédiaire pour l’atteindre.


    Pour certains, l’argent est la voie vers le bonheur ; pour d’autres, c’est le mariage et la famille. Avoir de l’argent ou fonder un foyer est important pour atteindre ce bonheur.


    Maintenant, si vous changez la croyance qui sous-tend l’équation « ceci va me donner cela », alors la valeur intermédiaire devient inutile et disparaît. Si vous voulez voir quelqu’un changer de point de vue, en l’occurrence cesser de croire que l’argent fait le bonheur, vous devez transformer la croyance qui lie les deux valeurs. L’individu qui croit dur comme fer que l’argent fait le bonheur, puis vient à découvrir que ce n’est pas vrai, va changer ses priorités et, par conséquent, son comportement.


    La solution psychologique proposée consiste à briser la croyance et son emprise émotionnelle. Par exemple, les statistiques montrent qu’il y a 90 % de chance pour qu’une femme qui change sans arrêt de partenaire, multiplie les relations sexuelles au hasard des rencontres ou se prostitue, ou tout cela à la fois, ait été abusée sexuellement petite fille ou jeune adulte. Pour donner du sens à ce qui lui est arrivé, elle est inconsciemment obligée de minimiser l’importance de l’événement. Comment ? En réduisant la valeur et le caractère sacré des rapports sexuels. Ses mœurs dissolues lui permettent de diminuer la gravité de ce qu’elle a subi dans son passé. Ainsi, la valeur de ce qui a été abîmé en elle, de ce qui lui a été volé, est moindre. Sinon, elle serait confrontée à quelque chose de beaucoup plus traumatisant. Cette femme n’a pas trouvé mieux que de choisir la voie de la moindre résistance, comme la plupart d’entre nous. Dévaloriser l’acte sexuel jusqu’à ce qu’il devienne insignifiant renforce sa croyance selon laquelle « tout cela n’a pas d’importance, finalement ».


    À travers toute une série de techniques psychologiques, vous pouvez changer le calcul inconscient et permettre à la psyché de penser autrement, ce qui va inciter l’individu à choisir un chemin différent. Si vous lui supprimez son besoin de rester attaché à telle ou telle croyance, aussi ancrée soit-elle, il va abandonner le comportement attaché à cette croyance parce qu’il n’a plus lieu d’être.


  









  


  CHAPITRE 3


   Comment améliorer le sens moral et éthique d’autrui


  

    Connaissez-vous quelqu’un à la moralité douteuse ? Si vous ne supportez plus le manque de sens moral de cette personne, vous pouvez y remédier. Que ce soit votre fille qui couche avec le premier venu, votre collègue qui vole des fournitures de bureau sur son lieu de travail ou votre partenaire qui triche tout le temps aux jeux de cartes, vous pouvez utiliser les techniques psychologiques suivantes pour leur donner une plus grande conscience morale.


    

      Technique no 1 : Le test à 1 million de dollars


      Il est facile de croire en quelque chose s’il n’y a rien en jeu. Prenez l’exemple d’un chef d’entreprise qui, par principe, refuse d’embaucher un individu appartenant à une minorité. Si vous dites à cet employeur que l’individu en question peut lui rapporter 1 million de dollars, il va être en proie à un terrible dilemme et devoir faire un choix. Les statistiques montrent qu’il a tout intérêt à recruter cette personne. Mais, pour cela, il doit changer sa vision des minorités ; sinon, il serait à ses yeux un monstre de cupidité capable de vendre son âme au diable pour de l’argent. Par conséquent, il est plus facile pour son ego de se dire que les minorités ne sont peut-être pas aussi détestables qu’il le pensait. Quoi qu’il en soit, vous commencez à faire vaciller son système de croyances.


      Il est facile d’avoir des valeurs quand on n’est pas en conflit avec soi-même. Mais si vous suscitez un conflit intérieur chez ce dirigeant d’entreprise, à savoir un tiraillement entre sa croyance et son désir, vous semez la pagaille dans son esprit. Et quelque chose doit céder. Regardons de plus près comment ce mécanisme fonctionne.


       


      Exemple : Thierry juge normal de sortir du restaurant sans régler l’addition.


      Quelle est sa croyance ? Le restaurant ne lui a pas fourni le service qu’il méritait ? D’autres personnes ne se privent pas de partir sans payer ? Le propriétaire du restaurant est un sale type ? Il ne pense qu’à se faire du fric ? Autant de bonnes raisons de ne pas régler l’addition. Si Thierry faisait un retour sur lui-même, il se dirait que ce n’est pas bien de ne pas régler l’addition, mais il préfère ne pas se poser la question.


      Un jour, la femme de Thierry avance une information qui crée un conflit entre la croyance et le désir de son mari. Et, croyance ou désir, l’un des deux va devoir céder. Elle lui dit : « Tu sais, Thierry, notre fils est assez grand maintenant pour comprendre. Et il pense que si tu fais quelque chose, il peut le faire aussi. » La donne a changé. Le repas volé va désormais de pair avec un sentiment de culpabilité. Et, pour Thierry, l’équation est la suivante : repas volé = corrompre son fils. Son conflit intérieur contribue à changer son comportement à court terme et, avec l’aide d’autres techniques, il va progressivement réévaluer sa croyance.


      

        Tu n’as pas honte !


        

           Certains propos viennent attaquer directement l’ego. Si l’on dit à une femme que tout le monde est au courant de ce qu’elle fait et trouve ses agissements lamentables et indignes d’elle, elle va probablement réajuster son comportement. Par exemple, si vous lui dites : « Tu sais, beaucoup de gens savent depuis un certain temps que tu trompes ton mari/que tu mens/que tu voles. Ils pensent que tu vaux mieux que ça, mais ton comportement les dégoûte. » Même si cette femme peut ne pas changer définitivement de comportement, elle sera suffisamment mal à l’aise pour en changer provisoirement.


        


      


    


    

    

      Technique no 2 : Convaincre par un moyen détourné


      Des études montrent que quand nous exprimons verbalement une opinion, qu’elle corresponde à notre croyance profonde ou pas, nous finissons généralement par la soutenir. Par exemple, un professeur a désigné au hasard des étudiants pour leur demander d’exprimer chacun un point de vue sur une question. Après avoir joué le jeu et fait semblant de débattre, les étudiants ont largement adhéré à – ou du moins compris – la position qu’ils devaient défendre, même s’ils n’étaient pas d’accord avec cette idée au départ.


       


      Exemple : Les parents d’une adolescente qui couche avec le premier venu veulent qu’elle cesse de se comporter ainsi.


      Les parents doivent encourager leur fille à parler avec une sœur, un membre de la famille (de sexe féminin) ou une voisine de l’importance d’attendre le mariage ou de s’engager vis-à-vis d’un seul partenaire. (Une personne plus jeune est préférable parce qu’elle met l’adolescente dans une position de responsabilité et d’autorité.) Les parents peuvent aussi lui donner du grain à moudre en lui fournissant, par exemple, des statistiques qui montrent que les adolescentes qui couchent avec le premier venu ont un taux de suicide plus élevé, et consomment davantage de drogue et d’alcool. L’idéal est de communiquer régulièrement sur le sujet et, avec le temps, le message finira par passer.


      Si vous le souhaitez, vous pouvez aussi récompenser l’adolescente – avec de l’argent, un privilège ou un cadeau – si elle accepte de discuter avec une tierce personne. Et, au bout de quelque temps, demandez-lui d’en parler sans attendre de récompense en retour. Si elle accepte, vous saurez qu’elle a franchi un cap psychologique et commencé à adhérer à vos idées.


      (Remarque : Si vous pensez que cette jeune fille est ou a été victime d’abus sexuels, demandez immédiatement l’aide d’un professionnel.)


    


    

    

      Technique no 3 : Rester conforme à une image positive


      Quand quelqu’un nous voit sous un jour favorable, nous nous efforçons de maintenir l’image positive qu’il a de nous. Si les autres pensent du bien de vous, cela vous aide à avoir une meilleure image de vous-même et vous faites tout, souvent inconsciemment, pour éviter qu’ils vous laissent tomber.


      Il est intéressant de noter que plus la relation est brève, plus vous vous donnez du mal parce que vous savez que vos efforts seront de courte durée. Votre voisin va se mettre en quatre pour aider une personne qu’il connaît à peine, alors qu’il ne lève pas le petit doigt lorsqu’il s’agit d’aider sa famille. L’ami d’un de vos amis ou un parent éloigné ayant dit le plus grand bien de vous, vous vous êtes donné beaucoup de mal pour rester conforme à l’image positive que vous avez produit sur lui. Illustrons ce mécanisme par un exemple concret.


       


      Exemple : Votre amie Claire vous emprunte des objets sans vous demander votre autorisation et oublie de vous les rendre.


      Dans une situation de ce type, dites-lui : « En amitié, tu sais ce que signifie respecter ce qui appartient à l’autre. Comme le jour où tu m’as demandé l’autorisation d’emprunter ma voiture alors que la clé était encore sur le contact et que tu aurais pu la prendre sans me le dire. Je veux que tu saches que j’apprécie vraiment cette attitude chez toi. » Ce genre de discours peut suffire à ce que dorénavant Claire demande toujours votre permission avant de vous emprunter quelque chose et n’oublie pas de vous rendre au plus vite ce que vous lui avez prêté. Si ce n’est pas le cas, continuez de mettre en œuvre cette stratégie pendant une heure environ, puis demandez-lui simplement de vous rendre ce qu’elle vous a emprunté – elle se confondra en excuses et vous récupérerez sans tarder ce qui vous appartient.


      Les trois phrases que vous venez de dire à votre amie redéfinissent l’amitié telle que vous la concevez, c’est-à-dire indissociable des valeurs d’honnêteté et d’intégrité. En lui tenant ce genre de discours, vous l’incitez à vouloir être à la hauteur de l’image qu’elle vous donne, ce qui l’encourage inconsciemment à répondre à vos attentes. Vous la considérez comme quelqu’un de bien et, du coup, elle va chercher à protéger cette image positive.


       


      

        L’expérience du psychologue Solomon Asch


        

          Dans le cadre de cette expérience de 1956 demeurée célèbre, des chercheurs ont demandé à des volontaires de désigner, parmi les trois lignes de l’encadré B, celle qui ressemble le plus à la ligne de l’encadré A. Lorsqu’on les interroge individuellement, 99 % des volontaires choisissent la ligne du milieu. Mais s’ils ont préalablement entendu d’autres volontaires (« complices » des chercheurs) donner unanimement une mauvaise réponse, ils sont 76 % à donner eux aussi une mauvaise réponse au lieu de se fier à leur propre jugement. Les volontaires n’ont subi aucune pression pour se conformer à l’avis du plus grand nombre, seule la présence des autres les a incités à donner la mauvaise réponse. Des études ultérieures montrent que le conformisme et la pression sociale sont plus forts quand l’individu n’a pas d’allié, c’est-à-dire quelqu’un qui partage son point de vue. Par conséquent, si vous voulez que les techniques proposées ici soient d’une efficacité optimale, veillez à ce que votre interlocuteur ne soit pas en compagnie d’une personne dont la propre moralité est douteuse.
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      Technique no 4 : Faire bon usage de l’influence du collectif


      Le grand philosophe allemand Friedrich Nietzsche disait : « La folie est quelque chose de rare chez les individus, mais elle est de règle dans les groupes, les partis, les nations et les époques. » Dans l’Antiquité romaine, l’infanticide était courant et acceptable, comme il le demeure d’ailleurs dans certaines régions du monde. Bien que la plupart des gens jugent cette pratique abominable, si tout le monde l’adopte, elle devient acceptée et reconnue. Cela vaut aussi bien pour les comportements positifs que pour les comportements négatifs.


      De nombreuses études montrent que notre caractère est lui aussi largement influencé par notre environnement. Les municipalités comprennent que les graffiti doivent être effacés le plus vite possible. Pourquoi ? Parce que dès qu’un graffiti apparaît, il déclenche une avalanche de graffiti réalisés par des individus qui les jugeaient pourtant inacceptables auparavant. Une autre illustration de ce phénomène est la mentalité de foule ou l’hystérie collective – quand ils sont en groupe, les individus ont tendance à défendre des idées plus extrémistes que quand ils sont seuls.


      Si nous sommes tous sur la même longueur d’ondes, il se crée un environnement d’attentes particulièrement puissant qui façonne notre image de nous-mêmes. Pour élever la conscience morale des individus, il suffit qu’ils fassent partie d’un monde où les comportements moraux sont la règle et non l’exception.


      Notre identité est étroitement liée au lieu où nous vivons, aux personnes que nous connaissons et aux endroits où nous allons. Si vous coupez les individus de leur environnement, vous ébranlez l’idée qu’ils ont d’eux-mêmes, ce qui les incite à se voir autrement et de façon plus objective, en général. De plus, vous les soustrayez aux influences extérieures et aux mécanismes qui les font retomber régulièrement dans des schémas négatifs.


       


      Exemple : Une petite fille pense qu’il est normal de s’en prendre à des enfants d’autres races.


      La petite fille qui tyrannise des enfants d’autres races doit être coupée de son environnement habituel et être intégrée à un groupe d’individus au sens moral plus développé. Combien de temps devrez-vous la maintenir dans ce nouvel environnement ? Tout dépend de votre pouvoir sur cette fillette et de la force avec laquelle son comportement répréhensible est ancré en elle. Un week-end peut faire la différence même si, en règle générale, plus un individu est exposé longtemps à une atmosphère positive, plus l’impact est durable.


      Si une petite fille pense qu’il est normal de faire du mal à certaines personnes parce qu’elles sont d’une autre race qu’elle, c’est parce qu’elle est influencée par son entourage et son environnement. Si vous changez les influences qu’elle reçoit, vous la changez elle.


    


    

    

      Technique no 5 : Critiquer le comportement, pas la personne


      Cette technique est formidable et très facile à appliquer. Au lieu de commencer par reprocher à une personne son comportement, vous lui faites des compliments et la félicitez. Puis vous l’informez que son comportement est inacceptable et doit changer. Ainsi, vous critiquez le comportement, mais pas la personne.


       


      Exemple : Un enseignant surprend une élève à tricher à un examen.


      L’enseignant convoque l’élève dans son bureau et lui dit : « Julie, tu es l’une des meilleures élèves que j’aie jamais eue. Tantôt tu réussis tes examens, tantôt tu les rates, mais je sais ce dont tu es capable. Je vois aussi l’attention que tu portes à tes camarades et à quel point tu es toujours prête à aider tes amis. Tu as de grandes possibilités, et je suis convaincue que tu as un grand avenir. Tu es quelqu’un qui peut tout réussir, à condition de le vouloir vraiment et de t’en donner les moyens. J’espère que tu n’oublieras pas de me remercier pour tout ce que je t’ai appris quand tu connaîtras de belles réussites dans ta vie. Continue de travailler dur pour réaliser tes rêves. Si tout le monde le peut, toi aussi tu en es capable. » Puis, comme si cela lui venait subitement à l’esprit, le professeur évoque le comportement de son élève : « Oh, je sais que la plupart des élèves trichent à leurs examens de temps en temps, mais tu vaux beaucoup mieux que cela ; ce comportement n’est pas digne de toi. Je te verrai demain en classe. » Avec cette technique simple mais efficace, il est quasiment impossible pour Julie de tricher à nouveau à un examen – du moins pas dans la classe de ce professeur.


      

        À retenir


        

          

            	

              Il est facile de rester attaché à une croyance quand rien n’est en jeu. Modifiez la situation pour que la personne dont vous voulez changer le comportement ait davantage à perdre en continuant à mal se comporter.


            


            	

              Des études montrent que quand nous exprimons publiquement une idée, que nous soyons d’accord avec elle ou pas, nous finissons par la défendre.


            


            	

              Transformez l’image que la personne a d’elle-même en lui faisant savoir que vous êtes persuadé que c’est quelqu’un de bien et que c’est précisément cela que vous respectez tant chez elle.


            


            	

              Si tout le monde est sur la même longueur d’ondes, il se crée un environnement d’attentes particulièrement puissant qui façonne notre image de nous-mêmes.


            


            	

              Au lieu de blâmer le comportement répréhensible d’une personne, commencez par la complimenter et la féliciter avant d’évoquer négligemment son comportement négatif en lui disant qu’il est indigne d’elle et qu’elle vaut beaucoup mieux.


            


          


        


      


      Pour des stratégies supplémentaires, consultez les chapitres suivants :


      Chapitre 5 : Comment éliminer les préjugés d’autrui


      Chapitre 9 : Comment aider l’autre à s’aimer davantage : le cadeau de l’estime de soi


    


    










  


  CHAPITRE 4


  Comment gagner les autres à sa cause


  

    Comment se fait-il que certaines personnes vous apportent leur soutien indéfectible aux heures les plus sombres de votre existence, tandis que d’autres répondent aux abonnés absents dès que vous avez le moindre pépin ? Vous en avez assez des amis des beaux jours qui vous poignardent dans le dos dès que vous avez tourné les talons ? Soyez convaincu d’être capable de rendre quiconque d’une loyauté indéfectible à votre égard grâce aux techniques suivantes. Que ce soit en amitié, dans votre couple ou à votre travail, vous saurez comment fidéliser les autres et en faire des alliés sûrs.


    

      Technique no 1 : Mettre quelqu’un dans le secret


      La fidélité d’un individu se juge au camp qu’il a choisi. Par conséquent, si vous le gagnez à votre cause et l’intégrez dans votre équipe, il va se mobiliser pour vous et combattre à vos côtés le camp adverse. Si vous voulez faire d’une personne extérieure votre meilleure alliée, vous devez lui donner des informations assez confidentielles, ainsi qu’un certain pouvoir ou une certaine autorité au sein de votre organisation ou de votre équipe.


       


      Exemple : Un chef des ventes a embauché un vendeur dont la loyauté laisse à désirer.


      Au cours d’une conversation informelle et détendue, le chef des ventes doit dire à son vendeur quelque chose du style : « Christophe, je veux que tu saches qu’il va y avoir des changements au sein de l’entreprise. Nous allons bientôt avoir un nouveau client, la société XYZ, et nous pensons que tu es le mieux placé dans l’équipe pour savoir comment répondre à ses attentes par une qualité de service optimale. Nous n’avons pas encore procédé à l’annonce officielle, alors je compte sur ta discrétion. »


      Je suis toujours étonné de la rapidité avec laquelle cette technique permet d’obtenir le soutien indéfectible d’une personne. Maintenant que Christophe est mis dans le secret et sait à quel point on compte sur lui, ce qui lui donne un sentiment de pouvoir, il ne va pas trahir son manager de sitôt.


    


    

    

      Technique no 2 : Permettre aux autres de s’identifier au meilleur de vous-même


      Des études montrent que les résultats d’une équipe sportive influencent l’humeur de ses supporteurs. Lorsqu’elle gagne, ses fans se sentent bien. Mais quand elle perd, ils se sentent mal, très mal. Le phénomène d’identification est tout aussi fascinant. Quand leur équipe gagne, les supporteurs disent : « Notre équipe gagne. » Mais quand elle perd, ils ont tendance à dire : « Ils ont perdu. » Autrement dit, si les choses ne vont pas comme ils veulent, ils ne s’identifient plus à leur équipe.


      Nous désirons tous faire partie d’un projet formidable, être avec des gens formidables et nous attacher à un gagnant. Si vous voulez que les autres s’attachent à vous, laissez-les voir ce qu’il y a de meilleur en vous ou la cause que vous voulez qu’ils défendent avec vous. Comment ? En étant celui qui prend les bonnes décisions, qui fait ce qu’il croit juste et qui ne cède pas aux solutions de facilité.


       


      Exemple : Vous voulez que vos amis et vos collègues se montrent plus loyaux envers vous.


      Imaginons que vous jouez au Trivial Poursuit avec des amis et qu’une dispute éclate à propos d’une réponse de l’un des joueurs contestée par les autres. Si vous êtes convaincu que la réponse de ce joueur est valable, alors exprimez votre soutien en sa faveur. Autrement dit, osez prendre position envers et contre tous.


      Par la suite, vous serez perçu comme celui qui s’est comporté en grand seigneur alors qu’il avait tout le monde contre lui. Les autres rechercheront votre compagnie et voudront agir à vos côtés. Un individu qui est seul à tenir bon et à défendre ce en quoi il croit ne peut que susciter une loyauté inébranlable.


    


    

    

      Technique no 3 : Jouer sur le besoin de fidélité à soi-même de tout individu


      Nous désirons tous être capables de défendre nos convictions et de rester fidèles à nous-mêmes en toutes circonstances. Lorsque nous retournons notre veste trop souvent, nous avons tendance à nous sentir moins sûrs de nous, moins solides intérieurement. Les études dans ce domaine montrent combien ce facteur psychologique peut être une technique efficace pour obtenir et conserver le soutien des autres. Par exemple, quelqu’un à qui vous demandez un petit service et qui vous le rend sera beaucoup plus disposé à vous rendre un grand service, à condition que votre nouvelle demande ne le mette pas en porte-à-faux. Lorsqu’un individu fait un petit pas dans une direction, il aura tendance à vouloir rester fidèle à lui-même en acceptant de faire un plus grand pas dans cette direction. Au départ, s’il accepte d’accéder à votre « petite » demande alors qu’il ne partage pas vos idées, il devra changer son attitude ou ses croyances pour intégrer ce nouvel aspect de lui-même dans sa personnalité. Mais par la suite, il aura toutes les chances d’accepter d’aller plus loin à vos côtés puisqu’il s’agira simplement de faire un geste supplémentaire en faveur d’une cause en laquelle il croit déjà. S’il ne le fait pas, il se reniera, ce qui est impensable.


      

        La technique du pied dans la porte


        

          En 1966, les chercheurs Freedman et Fraser ont demandé à des propriétaires de les autoriser à implanter dans leur jardin un gigantesque panneau en faveur de la sécurité routière. Il était inscrit sur le panneau Soyez prudent au volant. Seuls 17 % des propriétaires ont accepté. Les chercheurs ont demandé à d’autres propriétaires s’ils voulaient bien afficher une petite pancarte avec un message identique à leur fenêtre. Résultat : la quasi-totalité a accepté sur-le-champ. Quelques semaines plus tard, les chercheurs sont retournés voir ces mêmes propriétaires pour leur demander l’autorisation d’implanter un panneau géant dans leur jardin. Et 76 % d’entre eux ont accepté. Baptisée la technique du pied dans la porte, elle montre que la majorité des individus qui acceptent de rendre un petit service une première fois ne peuvent pas ne pas accepter de rendre un plus grand service par la suite.


        


      


      Exemple : Vous souhaitez fidéliser davantage votre clientèle.


      Si vous voulez fidéliser vos clients, invitez-les au pique-nique de l’entreprise ; faites en sorte qu’ils puissent faire connaissance avec votre personnel et discuter avec vos salariés ; consultez-les, demandez-leur de vous faire des suggestions pour améliorer le service clientèle. (Ces petits gestes créent une dynamique interne et sont efficaces pour rassembler tout le monde autour de vous.) Ces clients ne pourront pas ne pas se préoccuper de l’avenir de votre entreprise, tout simplement parce qu’ils s’y sont investis. S’ils voulaient vous faire des infidélités et aller voir la concurrence, ils devraient justifier à leurs propres yeux la raison pour laquelle ils ont investi autant de temps et d’énergie dans leur relation avec vous. Ils ont donc tout intérêt à vous rester fidèles, même s’ils pourraient trouver des conditions plus favorables ailleurs.


      Les individus qui ne s’investissent pas – émotionnellement, financièrement, etc. – sont plus prompts à passer dans l’autre camp. Alors, jour après jour, faites participer vos clients à la vie de votre entreprise quand les choses vont bien et vous verrez qu’ils ne vous lâcheront pas lorsque vous traverserez des moments difficiles.


    


    

    

      Technique no 4 : Exploiter le pouvoir de l’humilité


      La cote de popularité du président John F. Kennedy a battu tous les records en 1961 après le fiasco de la Baie des Cochons. Pourquoi ? Certainement parce que ce président a montré qu’il était humain, faillible et humilié. Il a commis une erreur et en a assumé l’entière responsabilité.


      Si vous êtes trop imbu de vous-même, il n’y a de place pour personne d’autre. Qui voudrait écouter ou suivre un égotiste ? Même si vous pouvez susciter l’intérêt d’un individu quand il a besoin de vous ou quand ça l’arrange, dès que les choses tourneront mal, il vous laissera tomber. On ne peut pas être proche de quelqu’un qui se prend pour un dieu.


      Six manières efficaces de montrer son humilité :


      

                

          

            	

              1.Effectuer un travail que d’autres personnes jugent indignes d’elles montre à tout le monde que vous faites partie du « peuple », que vous êtes un citoyen comme un autre, et que vous êtes prêt à faire le maximum dans l’intérêt général au prix d’un sacrifice personnel. Le PDG qui ramasse les ordures dans son usine incite ses ouvriers à suivre son exemple – et davantage.


            


            	

              2.Le moyen le plus sûr de perdre le soutien fidèle de quelqu’un est de lui mentir. La tromperie équivaut à de l’arrogance, soit le contraire de l’humilité. Même si la personne en face n’apprécie pas ce que vous lui dites, votre honnêteté vis-à-vis d’elle montre que vous êtes digne de confiance. De plus, nous avons davantage tendance à prendre des risques aux côtés de quelqu’un de fiable qu’avec quelqu’un qui nous dit ce que nous voulons entendre ou cherche à dissimuler quelque chose. Alors soyez toujours honnête et digne de confiance dans vos échanges. Ce qui ne veut pas dire que vous devez être d’une franchise brutale ou impoli. Au contraire, soyez aussi aimable et respectueux que possible, mais sans jamais sacrifier la vérité.
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