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Exercice n°00 :
Ce livre est-il fait pour vous ?

Moins de 2 réponses : ce livre ne vous concerne pas.

2 à 5 réponses
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Exercice n°00 :
Ce livre est-il fait pour vous ?

Moins de 2 réponses : ce livre ne vous concerne pas.

2 à 5 réponses : Vous savez obtenir ce que vous
souhaitez mais manquez d’assurance dans certaines
circonstances. Affûtez vos stratégies d’influence à
travers 50 exercices ludiques ! 

6 à 10 réponses : ce livre est fait pour vous !
Convaincre les autres s’apprend, comme n’importe
quelle compétence relationnelle. Au programme :
évaluer ses objectifs, faire de son interlocuteur un allié,
l’écouter activement pour mieux l’influencer et
présenter les arguments qui font mouche...

Argumenter est un sport
de politiques. 

Vos enfants n’en font
qu’à leur tête ! 

Dans votre résidence,
les voisins font la loi. 

Négocier, c’est bon
pour les marchands
de tapis ! 

Plus l’enjeu est important,
moins vous parvenez
à exprimer vos désirs. 

Convaincre est une
question de charisme. 

Soit on a raison,
soit on a tort. 

L’idée de réclamer
une augmentation
vous rend malade. 

Argumentation rime
avec tensions. 

En général, quand vous
allez au cinéma, on choisit
le film pour vous. 

Parmi les propositions ci-dessous,
cochez celles qui vous correspondent.
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Introduction

« La meilleure arme de persuasion de ton arsenal est l’intégrité  1. »
Zig Ziglar

Généralement dans la vie, ceux qui réussissent sont ceux qui 
sont passés maîtres dans l’art de convaincre et d’influencer. Il 
s’agit d’une compétence innée, que tout le monde possède. 
Pour vous en convaincre, observez un enfant dans un magasin 
de jouets ou un bébé qui a faim : si petits mais déjà déterminés 
à obtenir l’objet de leur désir par tous les moyens ! Malheureu-
sement, l’éducation, les expériences de vie ont diminué notre 
confiance en nos capacités, si bien qu’il nous arrive souvent de 
nous sentir démunis et de ne pas parvenir à obtenir des autres 
ce que l’on voudrait.
Si vous aussi, il vous arrive de manquer d’assurance, d’avoir 
l’impression de perdre vos moyens et de ne pas obtenir ce que 
vous voulez de la vie, alors ce livre d’exercices est fait pour vous. 
Pourquoi ? Parce que vous allez (ré)apprendre à convaincre et 
motiver les autres : les deux compétences les plus fondamen-
tales pour qui veut transformer sa vie et avoir un impact sur 
celle des autres. Je ne chercherai d’ailleurs pas à vous convaincre 
des bénéfices que vous allez retirer de ces exercices car vous 
seul(e) pouvez mesurer l’écart qui existe entre votre vie actuelle 
et celle dont vous rêvez, n’est-ce pas ?

1.  Cité par Dave Stone dans Refining Your Style : Learning from Respected Communicators, Group 
Publishing, 2004.
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Dans ce livre d’exercices, nous avons voulu sortir des sentiers 
battus et proposer des techniques aussi originales qu’efficaces 
parce que le pouvoir de convaincre constitue une arme bien 
utile dans la jungle sociale.
Avertissement : les techniques exposées dans ce livre sont puis-
santes et doivent être utilisées en conscience, avec respect et 
éthique. L’auteur et l’éditeur désengagent leur responsabilité 
d’une utilisation inappropriée de ces techniques.
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C

1
•

Se préparer

« Le succès survient lorsqu’une opportunité 
rencontre la préparation  1. »

Zig Ziglar

Convaincre est un art, voire un sport, qui nécessite beaucoup de 
préparation et d’entraînement pour être maîtrisé. À l’instar de l’artisan 
qui doit affûter ses outils, l’expert en communication d’influence 
s’efforce de devenir plus (af)futé car il est son propre outil.
Convaincre, c’est d’abord se vendre. Mais être beau parleur ne suffit 
pas, une véritable préparation, proportionnelle à l’enjeu, est nécessaire 
pour remporter la mise.
« Rappelez-vous que l’avocat qui gagne n’est pas celui qui connaît le 
mieux la loi, mais celui qui a le mieux étudié sa cause. Si vous 
préparez et présentez bien votre “cause”, vous aurez déjà fait la 
moitié du chemin  2. » Préparer sa « cause » consiste autant à connaître 
son sujet que la personne que l’on cherche à convaincre, ainsi qu’à 
déterminer un objectif et les moyens de l’atteindre.
Enfin, pour être convaincant, il faut d’abord être soi-même convaincu : 
convaincu de ce que l’on va dire et de sa capacité à convaincre. Cela 
implique deux choses : pour convaincre efficacement, il faut être 
honnête et avoir confiance en soi.

1.  Ziglar, Z., Rendez-vous au sommet, Un monde différent, Ltée, 1990.
2.  Hill, N., Réfléchissez et devenez riche, Éditions de l’homme, 1996.
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.
Changer de mocassins

« Tu ne peux pas juger un homme sans avoir marché deux 
lunes d’affilée dans ses mocassins  1. » Pour convaincre 
quelqu’un, il faut le connaître afin de comprendre son fonc-
tionnement. Quoi de mieux alors que de se mettre à sa place et 
d’enfiler ses « mocassins » (il peut s’agir de talons aiguilles ou 
de pantoufles !) ?

Pensez à la prochaine situation dans laquelle vous 
devrez argumenter, et faites l’exercice suivant.

1.  Mettre ses mocassins.

Quel est votre objectif ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Quels sont vos besoins ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

1.  Proverbe indien.
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Qu’est-ce qui est important pour vous ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Quelle argumentation pensez-vous mettre en œuvre ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

2.  Mettre les mocassins de l’autre.

Mettez-vous mentalement à la place de votre interlocuteur.
Quels sont ses besoins ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Qu’est-ce qui est important pour lui ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Comment vous perçoit-il ?

_ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
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