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INTRODUCTION


Comment convaincre une autre personne d’acheter ou d’essayer votre produit ou service, de contribuer à votre cause ou d’élire votre candidat?


La réponse se trouve dans ce livre.


“La Psychologie de la Persuasion” est un ouvrage soigneusement documenté qui synthétise diverses études et en tire de nouvelles conclusions pour vous aider à persuader les autres plus souvent et plus efficacement. Rien que le titre évoque des notions de subtilité et de secret, et c’est précisément l’objectif de ce livre.


Le premier objectif est de vous enseigner des stratégies pour persuader les autres avec une telle habileté que vos efforts passent inaperçus.


Utiliser la persuasion dans vos domaines politique, professionnel et commercial n'est pas seulement éthique et justifié, mais également essentiel pour votre réussite globale. La psychologie de la persuasion repose sur la prédiction précise du comportement humain dans un contexte donné. Tout au long de l'histoire, des centaines, voire des milliers, de tentatives ont été faites pour classifier les individus afin de mieux les comprendre et anticiper leurs comportements.


Un rapide aperçu de ces tentatives révèle certains des noms les plus légendaires de la psychologie, de la philosophie, de la programmation neurolinguistique (PNL), du comportement du consommateur et des affaires. De Platon à B.F. Skinner, Freud, William James, Jung, Carl Rogers et Abraham Maslow, en passant par des penseurs plus modernes dans les domaines de la psychologie, des affaires et de la publicité, ces esprits brillants ont créé des méthodes fantastiques pour décrire notre pensée collective et nos prises de décision, dans le but de nous convaincre, de nous contrôler et de diriger nos comportements.


Parmi les tentatives de catégorisation, on trouve des outils comme l' “Hermann Brain Dominance Indicator”, le “Myers Briggs Type Indicator “ou encore le “Language and Behavioral Profile”.


Il existe également de nombreux tests de personnalité qui cherchent à déterminer si vous êtes bien adapté à une carrière dans la vente.


En complément, il y a l'ennéagramme de personnalité et, bien sûr, la description classique en quatre quadrants des individus: Penseur, Relationnel, Sociable ou Directeur. Nous avons également la théorie populaire selon laquelle tous nos comportements découlent de notre désir d’éviter la douleur et de rechercher le plaisir.


Est-ce vraiment aussi simple que cela?


Nous en discuterons dans les pages qui suivent.


Il existe également tout un domaine d'étude linguistique selon lequel les mots que vous utilisez influencent les émotions que vous ressentez. Vos attitudes sont dictées par les étiquettes (mots) que vous appliquez aux expériences vécues.


Cette recherche, qui remonte aux années 1950, reste un principe puissant à utiliser pour persuader les autres d’adopter votre façon de penser. Même cette théorie, aussi utile qu’elle soit dans certains contextes, comporte des failles lorsqu’il s’agit d’évaluer autrui.


C’est ici que la persuasion prend tout son sens.


Les spécialistes du marketing et les publicitaires investissent énormément pour mieux comprendre chacun d'entre nous. Ils dépensent des centaines de millions pour capter notre attention, nous convaincre d'acheter leurs produits ou services, d’essayer leurs offres, de voter pour leur candidat ou de contribuer à leur cause.


Si vous vivez aux États-Unis, vous recevez à vous seul plus de 3 200 $ de messages publicitaires et marketing chaque année. C’est une somme considérable investie pour vous persuader.


Dans ce livre, nous avons rassemblé une vaste liste de techniques de psychologie de la persuasion. Depuis le dialogue intérieur nécessaire pour renforcer la confiance en soi jusqu'à la communication directe avec la personne que vous souhaitez convaincre, tout y est.


Nous avons étudié pour vous toutes les stratégies. Nous espérons que ce que vous lirez ici éveillera en vous une passion pour approfondir ce sujet fascinant.


Nous avons inclus des informations pour vous aider à mieux comprendre les autres. Nous aborderons également le pouvoir des questions pour influencer la pensée et le comportement de votre interlocuteur. Notre objectif est de développer vos compétences en persuasion à un niveau professionnel, afin que vous puissiez obtenir ce que vous voulez, quand vous le voulez.


Si vous êtes dans la vente, vous disposerez d’outils efficaces. En mettant en pratique ces concepts et techniques de manière active et cohérente, vous pourrez doubler, voire tripler vos ventes et commissions.


Ce livre deviendra un guide de référence pour vous aider à rester concentré sur vos objectifs tout en vous offrant une collection puissante de stratégies de persuasion éprouvées.


Peu de personnes savent identifier les motivations profondes du comportement, pourtant celles-ci déterminent ce que vous et moi faisons. Grâce aux techniques d’observation discrète et de questionnement subtil que vous découvrirez dans ce livre, vous réussirez à mieux comprendre les autres.


À partir de là, vous utiliserez les techniques de persuasion pour orienter leurs pensées et leurs comportements vers vos objectifs. Nous examinerons également les mots les plus convaincants à utiliser dans votre vie personnelle et professionnelle.


Les méthodes présentées dans ce livre sont souvent décrites de manière directe et simple, ce qui vous permettra d’apprendre rapidement à amener quelqu’un à adopter votre point de vue.


Les idées explorées ici sont des concepts que vous comprendrez immédiatement et que vous pourrez utiliser pour que les autres accèdent plus fréquemment à vos demandes.


Dans le chapitre final, nous mettrons tout cela ensemble pour vous aider à intégrer ces formidables connaissances dans votre vie quotidienne, tant personnelle que professionnelle, afin d’accroître votre pouvoir de persuasion.









CHAPITRE 1


Persuasion


La persuasion est un type de contrôle mental, tout comme la manipulation, avec la différence qu’elle agit pour influencer les comportements, les aspirations, les intentions, les attitudes et les croyances du sujet. Il existe de nombreuses raisons pour lesquelles la persuasion peut être utilisée dans la vie quotidienne, et elle constitue très souvent une forme essentielle de communication pour tenter de rallier des individus aux idées différentes à votre point de vue.


Par exemple, dans une société, le processus de persuasion sera utilisé pour modifier l’attitude d’un individu à l’égard de certaines choses, idées ou événements en cours. Pendant cette procédure, des mots seront employés pour transmettre des raisonnements, des émotions ou des détails spécifiques à l’autre individu.


La persuasion peut également être utilisée pour atteindre un gain personnel, comme lorsqu’il s’agit de vendre un produit ou pendant une campagne électorale. Aucun de ces cas n’est considéré comme une méthode mauvaise ou malveillante, tant qu’ils servent uniquement à influencer l’auditeur à agir ou à croire d’une manière particulière. La persuasion utilise ses propres ressources pour modifier les attitudes ou les habitudes des individus. Faire appel à des émotions ou à la raison est une forme de persuasion, tout comme la logique et la réflexion sont considérées comme des méthodes de persuasion systématique. Il s’agit de techniques destinées à changer des croyances et des mentalités.


La persuasion est un type de contrôle mental qui est utilisé quotidiennement dans notre société. Lorsque vous discutez de politique avec quelqu’un, vous pourriez essayer de l’encourager à adopter votre point de vue. Nous sommes persuadés de voter d’une certaine manière en écoutant un programme politique. De la même manière, nous sommes soumis à la persuasion lorsqu’une personne essaie de nous vendre un nouveau produit. Ce type de contrôle mental est si courant que la plupart des gens ne se rendent même pas compte qu’ils y sont soumis. Vous pourriez commencer à avoir des doutes et des préoccupations lorsque quelqu’un essaie de vous faire croire à des valeurs qui ne correspondent pas aux vôtres.


Il existe différents types de persuasion. Comme nous l’avons mentionné, ils n’ont généralement pas d’intention malveillante, mais leur objectif commun est de faire changer d’avis les sujets à propos de quelque chose. Par exemple, lorsqu’un candidat politique lance sa campagne électorale, il cherche à convaincre l’électeur de suivre une certaine direction, ce qui se traduit par un vote en sa faveur sur le bulletin de vote. Lorsque vous voyez une publicité d’une entreprise à la télévision ou en ligne, cette entreprise qui a présenté cette annonce essaie de vous convaincre d’acheter son produit. Tous ces exemples sont des types de persuasion qui visent à convaincre un sujet de changer sa manière de voir ou de croire à quelque chose.









CHAPITRE 2


Qu'est-ce que la Persuasion?


Il y aura fréquemment de nombreuses réponses différentes lorsque les individus penseront à la persuasion. Certains penseront aux publicités qui les entourent, conseillant l'achat d'un produit plutôt qu'un autre, tandis que d'autres penseront à la persuasion en termes de politique et de la manière dont les candidats essaient d'influencer l'opinion des électeurs pour obtenir un autre vote. Les deux exemples sont des formes de persuasion, car le message tente de changer la manière dont le sujet pense.


La persuasion peut être trouvée dans la vie quotidienne, et c'est une force bénéfique ainsi qu'un impact majeur sur le sujet et la communauté. La publicité, les médias de masse, les décisions juridiques et la politique seront influencés par la manière dont la persuasion fonctionne, et en retour, elle influencera le sujet.


Comme on peut le voir, il existe des différences importantes entre la persuasion et les autres types de contrôle mental. Le lavage de cerveau et l'hypnose nécessitent que l'individu soit isolé pour changer son esprit et son identité. Le contrôle fonctionnera également sur un seul individu pour atteindre l'objectif final. Tandis que la persuasion peut être effectuée sur un seul sujet pour changer son avis, il est également possible d'utiliser la persuasion à une plus grande échelle pour persuader un groupe entier, voire la société, de changer ce qu'ils croient. Cela peut rendre la persuasion beaucoup plus efficace et potentiellement dangereuse, car elle peut changer l'opinion de nombreuses personnes en même temps, plutôt que de viser seulement un seul individu.


Beaucoup de gens tombent dans le piège de croire qu'ils sont insensibles aux effets de la persuasion. Ils pensent qu'ils seraient capables de repérer n'importe quel argument commercial qui leur est présenté, que le représentant propose un produit ou une nouveauté, puis qu'ils peuvent comprendre la situation en cours et arriver à une conclusion par leur raisonnement.


Dans certains cas, cela sera vrai; personne ne succombe à tout ce qu'ils entendent, ils utilisent la logique, en particulier si cela va complètement à l'encontre de leurs croyances, peu importe la force de l'argument. De plus, la plupart des sujets pourront éviter les messages concernant l'achat de télévisions, de voitures chères ou du dernier produit sur le marché. La plupart du temps, l'acte de persuasion sera beaucoup plus subtil, et il pourra être plus difficile pour le sujet de se forger un avis sur ce qu'ils ont entendu.


Lorsque la persuasion est évoquée, la plupart des gens la verront sous un jour négatif. Ils penseront à un escroc ou à un vendeur qui tente de les convaincre de changer toutes leurs croyances et qui va les pousser et les déranger jusqu'à ce que le changement ait lieu. Bien que ce soit une manière de penser à la persuasion, ce processus peut souvent être utilisé de manière positive plutôt que nuisible.


Les campagnes de service public peuvent inciter les gens à arrêter de fumer ou à recycler, ce qui peut être une forme de persuasion qui améliore la vie du sujet. Tout dépend de la manière dont le processus de persuasion est utilisé.


Aspects de la persuasion


Comme d'autres formes de contrôle mental, il y a certains aspects à prendre en compte lorsqu'il s'agit de persuasion. Ces éléments aident à définir ce qu'est la persuasion pour qu'elle soit bien comprise. Selon Perloff, la persuasion est définie comme "un processus symbolique dans lequel des communications tentent de convaincre d'autres individus de changer leurs habitudes ou leurs attitudes concernant une question, à travers la transmission d'un message dans une atmosphère de choix libre".


C'est l'une des choses essentielles qui distingue la persuasion des autres formes de contrôle mental; le sujet est généralement autorisé à faire ses propres choix libres sur le sujet, même si les stratégies de persuasion vont fonctionner pour orienter l'esprit du sujet dans une direction spécifique.


Le sujet peut choisir la manière dont il souhaite penser, s'il veut acheter un produit ou non, ou s'il estime que les preuves derrière la persuasion sont suffisamment solides pour changer son esprit.


Composant de la persuasion


Il y a quelques éléments présents dans la persuasion qui aident à la définir davantage.


Ces éléments comprennent:




	
La persuasion est symbolique. Cela signifie qu'il utilise des images, des mots et des sons pour transmettre son message. La persuasion implique que le représentant essaie intentionnellement d'influencer le sujet ou le groupe. L'autopersuasion est une partie importante de ce processus. Le sujet n'est généralement pas forcé, et au contraire, il lui est donné la liberté de faire son propre choix. Il existe de nombreuses façons de transmettre des messages convaincants, y compris face à face, sur Internet, à la télévision et à la radio.


	
La communication peut également se faire de manière non verbale ou verbale.

Examinons ces points de manière critique.


Pour persuader quelqu'un de penser ou d'agir d'une manière particulière, il est nécessaire de lui montrer pourquoi il devrait changer ses pensées. Cela impliquera l'utilisation de mots, de sons et d'images pour transmettre le nouveau message. Les mots peuvent être utilisés pour lancer un argument ou pour révéler votre position.







Les photos sont un excellent moyen de montrer la preuve décisive pour encourager quelqu'un à se rallier à votre cause.


Certains signes non verbaux sont possibles, mais ils ne seront pas aussi efficaces que l'utilisation des mots et des images.


Le deuxième secret est que la persuasion doit être utilisée de manière intentionnelle pour influencer la pensée des gens. C'est assez évident; si vous ne cherchez pas délibérément à influencer les autres, vous n'utilisez pas la persuasion pour les amener à changer d'avis. Le persuasif cherchera de différentes manières à convaincre le sujet de penser les mêmes choses qu'il pense lui-même. Cela pourrait être simple, comme dans une discussion ordinaire, mais cela aura certainement plus d'impact si des éléments visuels sont présentés pour soutenir la perspective différente.


D'autre part, il pourrait être amené à utiliser des méthodes plus trompeuses pour changer l'esprit du sujet. Plus d'informations sur les stratégies utilisées dans la persuasion seront abordées plus loin dans ce chapitre.


La caractéristique unique de la persuasion est qu'elle permet au sujet d'avoir une sorte de libre choix et, par conséquent, de décider sereinement. Peu importe combien vous essayez de convaincre une personne. Le sujet peut écouter mille publicités sur les meilleures voitures à acheter, mais si cette marque ne lui plaît pas ou s'il n'a pas besoin d'une voiture neuve à ce moment-là, il ne l'achètera pas. Si le sujet s'oppose à l'avortement, peu importe combien de personnes lui diront à quel point l'avortement est génial; il ne changera probablement pas d'avis. Cela permet beaucoup de flexibilité par rapport à ce que l'on découvre dans d'autres types de contrôle mental, ce qui permet de comprendre pourquoi beaucoup de gens ne le voient pas comme un véritable contrôle mental.




La persuasion est un type de contrôle mental qui peut se produire de différentes manières. Alors que le lavage de cerveau et l'hypnose doivent se faire en face à face et, dans de nombreux cas, en isolement total, la persuasion peut se produire autrement. On peut trouver des exemples de persuasion partout, comme lorsqu'on parle avec des gens que l'on connaît, sur internet, à la radio et à la télévision. Lorsque l'on utilise des stratégies verbales, on peut également envoyer des signaux convaincants par des moyens non verbaux.




Au fil du temps, la persuasion a pu évoluer et progresser dans les techniques utilisées.


La persuasion existe depuis de nombreuses années, même depuis l'Antiquité grecque. Cela ne signifie pas que l'art et la procédure de la persuasion sont exactement les mêmes qu'à l'époque. En vérité, de nombreux changements ont été apportés à l'art de la persuasion et à la manière dont elle est utilisée de nos jours. Certains des éléments cruciaux de la persuasion contemporaine seront abordés dans ce chapitre.


La persuasion modern


Il y a 5 façons dont l'utilisation de la persuasion de nos jours diffère de son utilisation dans le passé:




	
1. La Persuasion est constamment présente. À l'époque de la Grèce antique, la persuasion était utilisée dans les écrits et lors de débats entre les élites. L'incidence de la persuasion n'était pas un grand événement et vous ne la voyiez pas très souvent. De nos jours, il est difficile de sortir sans rencontrer un message persuasif. Pensez aux différents types et sources de publicités qui existent; l'adulte moyen en rencontrera jusqu'à 3000 par jour. Il y a toujours des gens qui frappent à votre porte pour tenter de vous vendre quelque chose, accepter leurs idées ou essayer quelque chose de nouveau. La persuasion fait désormais bien plus partie de la vie moderne qu'elle ne l'a jamais fait à tout autre moment de l'histoire.


	
La persuasion voyage rapidement. À l'époque de la Grèce antique, il pouvait falloir des semaines ou plus pour qu'un message persuasif se transmette d'un point à un autre. Comme la plupart des gens ne pouvaient pas recevoir le message, cela limitait l'impact de la persuasion. De nombreuses actions persuasives devaient être réalisées dans le cadre d'une interaction en face à face. De nos jours, les messages persuasifs peuvent couvrir une vaste zone en à peine quelques secondes grâce à l'utilisation d'Internet, de la radio et de la télévision. Les candidats politiques peuvent atteindre leurs électeurs en un instant, et n'importe quel message peut être diffusé facilement. Lorsque cela peut se propager rapidement, la persuasion prend un rôle plus important.


	
La persuasion peut signifier beaucoup d'argent. Maintenant que les entreprises ont découvert le pouvoir de la persuasion, elles font tout leur possible pour en tirer plus de bénéfices. Plus elles sont efficaces pour encourager les clients à acheter leurs produits, plus elles gagneront d'argent. Certaines entreprises ont même été créées dans le but de trouver de nouvelles stratégies de persuasion, telles que les agences de relations publiques, les sociétés de marketing et les agences de publicité. Les entreprises pourront utiliser ces techniques pour atteindre et dépasser les objectifs de vente qu'elles souhaitent réaliser.


	
La persuasion est devenue plus subtile qu'auparavant. Dans les temps anciens, le possible persuasif exprimait ses opinions à haute voix devant tout le groupe, dans l’espoir de leur faire changer d’avis. Ces jours sont révolus, et le processus de persuasion est devenu plus discret. Bien qu’il soit encore possible de repérer des actes de persuasion extrêmement évidents, comme dans certains types de marketing, beaucoup d'autres suivent une approche plus indirecte. Par exemple, certaines entreprises construisent une image spécifique d’ellesmêmes, comme celle d’être conviviales, pour convaincre les consommateurs d’acheter leurs produits. Vous pourriez également constater qu’au lieu de vous disputer avec un ami pour participer à une fête, celui-ci utilisera des méthodes plus douces pour vous convaincre, comme l’excuse selon laquelle vous pourriez rencontrer quelqu’un qui compte beaucoup pour vous lors de cette fête. Peu importe que la persuasion soit plus subtile, elle reste tout aussi efficace aujourd’hui qu’elle ne l’a jamais été.
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