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Ce que ce livre va vous apporter concrètement
La connaissance, c’est la puissance !
Francis Bacon


POURQUOI AVOIR ÉCRIT CE LIVRE ?
Je m’appelle Émeric Lebreton, je suis entrepreneur, docteur en psychologie et écrivain. Depuis près de vingt ans, je consacre ma vie à inventer des solutions qui favorisent le bonheur et la réussite. Ma conviction est que le bien-être va avec la réussite, car la réussite permet d’être libre, et qu’être libre permet de se choisir la vie qui nous rendra heureux. Avec mes équipes et mes partenaires1, j’ai accompagné près de 100 000 personnes. J’ai décidé d’écrire ce livre pour au moins trois raisons :
La première raison est que je vois trop de personnes qui n’utilisent pas les bons moyens pour convaincre. Je vois surtout trop de personnes qui vivent dans la frustration de ne pas obtenir ce qu’elles désirent dans leur vie.

La deuxième raison est que je pense que certains principes de la psychologie, art dans lequel je suis passé maître, pourraient aider de très nombreuses personnes à réussir. La psychologie, ce n’est pas juste fait pour soigner !

La troisième raison est que j’aime m’amuser et expérimenter, et que j’ai envie de proposer à mes lecteurs une nouvelle façon d’apprendre. Construire un récit dans lequel le lecteur est impliqué à travers un scénario narratif à choix multiples, et qui permet en plus d’apprendre, c’est simplement cool !



COMMENT EST ORGANISÉ CE LIVRE ?
Ce livre est constitué de deux parties :
La première partie vous plonge dans la peau d’un entrepreneur fictif, au moment décisif où il recrute son premier franchisé. À travers ce récit, vous revivez un tournant dans la vie d’un homme devenu une figure emblématique de l’entrepreneuriat du xxe siècle : le Général. Ce personnage, un caractériel notoire, adepte de la castagne et du duel au pistolet, est vraiment génial. Sa vie est tellement inspirante que j’avais envie de mieux vous le faire connaître. Il est bourré de défauts, mais ce qu’il a fait est simplement incroyable ! Tout au long de la progression de l’histoire, il est important de moduler les sanctions en fonction de la gravité des erreurs commises par le lecteur. Certaines mauvaises réponses doivent être plus pénalisantes que d’autres. En effet, dans certains cas, il est pertinent de renvoyer le lecteur au début du parcours. Cela peut sembler frustrant, mais c’est une mécanique classique de ce type de narration interactive. L’objectif est de trouver le bon dosage entre challenge et fluidité de lecture.

La deuxième partie est une synthèse des enseignements contenus dans ce livre. C’est une partie qui vous permettra de bien mémoriser les différents enseignements pratiques qu’il contient. Ces derniers vous seront très utiles dans votre vie professionnelle comme dans votre vie personnelle. C’est très court, mais cela permet de retenir l’essentiel. Cela vous laissera du temps pour vous faire dévorer le cerveau par les Gafam2, ou aller au cinéma.

Cette deuxième partie contient également cinq exercices pratiques pour approfondir les enseignements contenus dans ce livre. Ils vous aideront à mettre en pratique les connaissances acquises et à en retirer vos premiers bénéfices. Lire des ouvrages de développement professionnel est un investissement ! Si vous avez envie de créer votre entreprise, c’est top ! Ça peut aussi servir aux formateurs ou enseignants qui veulent construire un cours sur la persuasion.



LES BÉNÉFICES QUE VOUS ALLEZ TIRER DE CE LIVRE
Ce livre aura des impacts différents si vous êtes novice ou expert en matière de persuasion.
• Si vous êtes novice, il vous permettra d’acquérir les bases de la persuasion et d’améliorer presque immédiatement votre capacité à convaincre. Cette capacité est très utile pour vendre des produits/services lorsqu’on est commercial ou qu’on exerce une activité indépendante, mais pas seulement… Quand on est manager, on doit convaincre. Et tous ceux qui sont investis pour défendre une cause aussi. En réalité, savoir convaincre concerne à peu près tout le monde, de la directrice générale d’une grande entreprise au père de famille…

• Si vous êtes expert, il vous permettra de revoir certains principes que vous avez sans doute oubliés ou que vous n’appliquez plus avec la même régularité qu’auparavant. Moi-même, en écrivant ce livre, et alors que je travaille dans ce domaine depuis plusieurs années, j’ai redécouvert certains principes que j’oubliais d’appliquer. Cela m’a permis de les redécouvrir, de les approfondir et de les utiliser à nouveau, avec d’excellents résultats. Mes relations avec les autres se sont améliorées et j’ai pu atteindre des objectifs qui restaient inatteignables jusqu’à présent.



LES COMPÉTENCES QUE VOUS AMÉLIOREREZ
• Le leadership : la persuasion est une compétence clé pour les leaders, car elle permet de motiver et d’inspirer les autres à travailler ensemble en vue d’atteindre des objectifs communs. On trouve des leaders en entreprise, mais pas seulement. Il en existe dans presque tous les domaines : en politique, et bien sûr dans le milieu associatif ou sportif.

• La résolution de conflits : la capacité à convaincre peut aider à trouver des solutions mutuellement satisfaisantes lors de désaccords ou de conflits, en amenant les parties concernées à reconsidérer leur point de vue. La résolution de conflits est un enjeu majeur du bon fonctionnement des groupes. On en trouve donc dans les grandes organisations, comme dans les plus petites comme la famille.

• La négociation : dans les situations de négociation, que ce soit pour un emploi, un salaire ou une transaction commerciale, être persuasif peut vous aider à obtenir de meilleurs résultats. La négociation peut être un métier, comme lorsqu’on est vendeur ou acheteur. Mais elle existe aussi dans la vie quotidienne, qu’il s’agisse de négocier avec une administration, un voisin ou pour l’achat d’un bien immobilier.

• Le renforcement des relations : la persuasion peut contribuer à renforcer les relations en encourageant l’ouverture d’esprit, la compréhension mutuelle et la coopération entre les individus. Contrairement à une idée reçue, persuader n’a rien à voir avec le fait d’imposer ou de manipuler. Persuader, nous le verrons plus loin, c’est faire un lien entre un besoin et une idée !

• Les ventes et le marketing : dans le domaine commercial, la capacité à persuader les clients potentiels d’acheter des produits ou des services est cruciale. Aujourd’hui, nombreuses sont les personnes qui créent leur activité indépendante comme activité principale ou complémentaire. Pour ces personnes, la capacité à convaincre est déterminante pour réussir.

• Le changement social : la persuasion peut également être utilisée pour promouvoir des changements positifs dans la société, en encourageant les autres à adopter de nouvelles idées, attitudes ou comportements. De très nombreuses personnes sont engagées dans des causes sociales ou environnementales. Si elles veulent qu’on soutienne leur cause, ces personnes doivent savoir convaincre.


Les domaines d’application de la persuasion sont multiples. En développant vos capacités dans ces domaines, vous aurez le sentiment d’être plus à l’aise et plus efficace dans vos relations avec les autres. La maîtrise de l’art de la persuasion renforcera à coup sûr votre confiance en vous et votre estime de vous-même, car vous vous sentirez mieux préparé pour gérer diverses situations et interactions sociales. Objectif : bien-être et réussite. Vous voyez, je ne dévie pas de mon objectif initial.
Prêts ? C’est parti !


Notes
1. J’en profite pour les remercier tous chaleureusement. Comme nous le rappelle le proverbe : « Seul, on va plus vite. Ensemble, on va plus loin ». Je ne serais jamais parvenu là où j’en suis sans eux.
2. Google, Apple, Facebook, Amazon et Microsoft.
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