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1. Introduction

1.	 Introduction

	� Avez-vous du mal à imposer vos idées?

	� Avez-vous parfois l’impression de parler à un mur parce que vos arguments ne sont pas 

entendus?

	� Vous constatez un réel besoin d’action, mais vous ne parvenez pas à convaincre les décideurs 

de prendre les mesures nécessaires?

Si vous répondez «oui» à ces questions ou à des questions similaires, vous apprendrez dans ce dos-

sier des conseils pratiques et des méthodes précieuses pour convaincre les autres d’être d’accord 

avec un point de vue ou de suivre une certaine approche. Vous apprendrez des pratiques que vous 

pourrez mettre en œuvre facilement et sans problème avec un peu de pratique, et nous aborderons 

également la question à plus long terme de l’établissement de la confiance pour asseoir vos efforts 

sur une base solide.

Pour certains d’entre nous, l’art de la persuasion est un trait inné, tous les autres peuvent développer 

leur pouvoir de persuasion au fil du temps en intériorisant certaines techniques et façons de penser.

Le pouvoir de persuasion est une compétence précieuse que nous pouvons utiliser pour notre 

bénéfice et celui des autres. Dans le contexte du travail, les employés ayant des compétences de 

persuasion sont appréciés parce qu’ils peuvent influer sur divers aspects de la performance. En outre, 

le travail d’équipe et les qualités de leadership dépendent fortement de la force de persuasion et de 

la capacité d’influencer les autres. Sans force de persuasion, les employés peuvent ne pas être aussi 

engagés et convaincus de l’importance de la vision et de la mission à long terme d’une entreprise.

Nous convainquons et sommes convaincus tous les jours. Lorsque nous demandons à nos enfants 

de ranger leur chambre, ou lorsque nous écoutons les vendeurs dans le centre commercial, il s’agit 

soit de convaincre, soit d’être convaincus. La grande majorité des employés souhaite avoir son mot 

à dire et participer activement à la prise de décision. Un style de gestion purement hiérarchique n’est 

donc plus au goût du jour, et pour apporter des changements, les dirigeants doivent utiliser leur 

pouvoir de persuasion.

Si vous mettez progressivement en œuvre les méthodes présentées dans ce dossier, vous remarque-

rez que vous imposerez non seulement votre propre volonté, mais que vous générerez également 

plus de satisfaction et de motivation dans votre équipe et parmi vos semblables de manière générale.
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2.	 Avoir un impact dès le début

Les bons leaders motivent leurs équipes à faire un effort supplémentaire pendant que tout le monde, 

y compris eux-mêmes, prend plaisir à son travail. Cela signifie que l’interaction, la façon dont les diri-

geants communiquent avec leurs équipes, incite les membres de l’équipe à faire quelque chose avec 

conviction. Dans la plupart des cas, nous communiquons cependant complètement différemment, 

car au lieu d’encourager à une action concrète, nous transmettons des informations.

Mais transmettre des informations ne fait que créer une meilleure compréhension. Si vous avez 

cependant choisi ce Business Dossier, vous souhaitez que votre communication fasse une différence. 

Vous souhaitez utiliser correctement la communication et l’interaction pour convaincre votre équipe 

ou les décideurs autour de vous d’agir dans l’intérêt des objectifs que vous vous êtes fixés.

Ma règle d’or de la communication est donc:

‘‘La communication n’est efficace  
que si elle donne un résultat.‚‚

Par exemple, un atelier n’est efficace que si la performance des participants s’améliore par la suite. 

Un courriel n’est efficace que si le lecteur fait ce que vous voulez. L’introduction d’une stratégie n’est 

efficace que si les gens changent de comportement.

Cela semble évident, mais nous définissons rarement un résultat souhaité concret et nous nous 

concentrons plutôt sur ce dont nous voulons parler. Après tout, combien de séances durent trop 

longtemps et n’apportent rien?

	� Dans combien de présentations pensez-vous: «Ok, j’ai compris. Mais qu’est-ce que je suis censé 

en faire maintenant?»

	� Dans combien de conférences téléphoniques pensez-vous: «Je viens de perdre une heure que 

je ne récupérerai jamais.»

Pour chaque interaction qui se manifeste toujours sous forme de communication, l’important n’est 

pas ce que vous DITES, mais ce que vous DÉCLENCHEZ. 

À quelle réunion préféreriez-vous assister? 

	� «Lors de cette réunion, nous passerons en revue le rapport sur la performance des six derniers 

mois.»

ou

	� «Cette session vise à comprendre les six derniers mois afin que nous puissions organiser 

ensemble un avenir meilleur.»
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Lorsque nous préparons le contenu d’une réunion, d’une présentation ou simplement d’un e-mail, 

nous commençons généralement par le début et passons ensuite jusqu’à la fin. Donc, première dia-

positive, deuxième diapositive, etc. ou, s’il s’agit d’un e-mail, nous notons l’objet, puis la première 

ligne, puis la deuxième ligne, et ainsi de suite.

Information sur
les 6 derniers 

mois

«Ensemble 
en vue 

d‘organiser
un avenir meilleur»

QUOI POURQUOI ACTION
>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Comprendre

résultats 
pour agir

Cette méthode est logique car les points sont ensuite discutés dans cet ordre. Cependant, ce n’est 

pas la meilleure approche pour générer de la motivation et de la curiosité. Comme le «Faire» est la 

chose la plus importante – après tout, c’est la vraie raison pour laquelle vous communiquez – votre 

première étape doit être précisément ici. Avant de commencer à rédiger votre e-mail, à concevoir 

vos diapositives dans PowerPoint ou à établir l’ordre du jour de votre réunion, vous devez savoir 

clairement le résultat que vous souhaitez réellement obtenir. En d’autres termes: Que voulez-vous 

que les gens fassent? 

‘‘Communiquez le POURQUOI, pour communiquer  
immédiatement l’effet désiré.‚‚

Afin d’envoyer un signal clair dès le départ, je recommande de formuler des titres motivants. Le 

simple fait de penser à ces titres vous aidera à affiner votre vision de l’essence même du pourquoi 

de votre réunion, de votre présentation ou de votre courriel.

Vous pouvez trouver ici quelques exemples de la transformation de titres ennuyeux en titres moti-

vants: 

Information
sur les affaires

Interpréter nos résultats 
commerciaux de manière ciblée

QUOI POURQUOI

>>>

Organiser
Rétrospective

Aperçu S’assurer que l’année
prochaine sera encore meilleure

le passage trimestriel avec succès

>>>

>>>

Les titres des chapitres de ce dossier sont également conçus de cette manière. Par exemple, ce cha-

pitre ne s’intitule pas «Principes fondamentaux de la communication», mais «Avoir un impact dès 

le début». C’est à la fois le pourquoi et le résultat que vous pouvez atteindre en tant que lecteur.
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