
Prenant appui sur sa longue expérience de la négociation, 
Pascal Py propose une méthode claire et efficace pour convaincre 
aisément, en toute circonstance. Il développe avec précision et 
discernement les 7 leviers à activer pour susciter l’adhésion 
et obtenir en souplesse l’accord des autres. Il révèle en « 7 C » 
comment :

1) asseoir et renforcer votre Crédibilité personnelle ;
2) obtenir la Confiance de votre interlocuteur ;
3) saisir ses intérêts et en partager la Certitude ;
4) savoir lui présenter vos idées avec Conviction ;
5) surmonter ses Contestations ;
6) cultiver un esprit de Coopération ;
7) Conclure pour entériner l’accord. 

À mille lieues des publications prônant la manipulation, cet 
ouvrage très précis est fortement documenté. Riche d’exemples 
variés, il vous permet d’augmenter réellement votre force de 
persuasion et votre pouvoir d’influence, en milieu professionnel 
comme au quotidien.

Pascal Py, Docteur ès sciences économiques, auteur de nombreux 
ouvrages à succès, dirige Forventor, Cabinet spécialisé en efficacité 
commerciale (www.forventor.fr). Manager d’importantes équipes 
de vente, il conseille, perfectionne, recrute, les forces de vente et 

leurs dirigeants. Py.Forventor@orange.fr - @PascalPy
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AVERTISSEMENT

Une légitime question se pose à toute personne qui envisage 
l’acquisition d’un livre : « Que va-t‑il m’apporter  ; en ai-je réelle-
ment besoin ? » Si par quelques côtés, vous êtes égocentrique, peu 
enclin à prendre en charge les autres, à résoudre leurs problèmes 
et à contribuer à leur faire opérer le choix d’une solution perti-
nente, vous risquez fort ici de perdre votre temps et votre argent. 
En revanche, si vous êtes d’une nature active et généreuse, sensible 
aux difficultés que peuvent rencontrer celles et ceux qui vous 
entourent, si comprendre leurs problèmes et les persuader en 
douceur d’adopter une solution plutôt qu’une autre vous mobilise, 
alors ce livre vous séduira. Cet ouvrage procure un véritable process 
à mettre en œuvre qui, d’étape en étape, permet aux managers, aux 
enseignants, aux parents, aux politiques d’obtenir l’approbation de 
celles et ceux dont ils se sentent quelque peu responsables.

Dans les années 2000, de nombreux ouvrages ont présenté avec 
succès, mais de manière quelque peu décousue, un puzzle de 
passionnantes expériences en psychologie comportementale. 
Tous nourrissaient le même dessein avoué : manipuler les autres1  ! 
L’ambition ici est différente. Ce livre a pour respectable vocation de 
faciliter par le Soft power l’adoption en douceur de vos idées, de vos 
suggestions et cela au profit du plus grand nombre.

1.	 Je cite ici le plus célèbre d’entre eux : Robert Vincent Joule et Jean-Léon Beauvois, Petit 
Traité de manipulation à l’usage des honnêtes gens, Presses universitaires de Grenoble, 2002 
(nouvelle éd., 2014).
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PETIT DIALOGUE 
INTRODUCTIF

Les 7 C du Soft power pour obtenir 
l’accord des Autres en douceur

— 	Eh, dis donc Axel, tu boites  ! Qu’est-ce qui t’arrive ?
— 	 Ne m’en parle pas, j’ai un genou démoli.
— 	 Démoli ? Tu as vu un médecin ?
— 	 Oui, mon médecin m’a dit que mes cartilages sont 
fichus. Trop de foot, tue le foot, mon frère  !
— 	 Qu’est-ce que tu vas faire ?
— 	 Il me conseille de me faire opérer très rapidement pour 
éviter l’irréparable.
— 	 Ah bon ? Tu vas te faire opérer ?
— 	 Attends, attends, pas de panique. Je n’en suis pas là. 
Mon médecin est bien gentil, excellent pour soigner une 
grippe ou une angine, me prescrire les médocs dont j’ai 
besoin, mais avant d’accepter de passer sur le billard, j’ai 
besoin de l’avis d’un vrai spécialiste dont c’est le métier.
— 	 Quelqu’un de plus Crédible, tu veux dire ?
— 	 Oui c’est ça  ! J’ai pris rendez-vous avec un ponte de 
l’hôpital de Nantes. Une sommité en matière d’orthopédie. 
C’est le meilleur en France. Je veux avoir une confirmation de 
sa part avant de me décider.

“
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(Un mois plus tard)
— 	 Alors mon Axel, comment vas-tu ?
— 	 Guère mieux.
— 	 C’est-à-dire ? Tu as vu ton super spécialiste ?
— 	 Il m’a fichu le seum. Il faut me poser une prothèse.
— 	 Aïe  ! C’est lui qui va t’opérer ?
— 	 Ah oui  ! Je lui ai bien dit : « Professeur, je veux bien me 
faire opérer, mais c’est vous qui m’opérez. Vous ne me faites 
pas opérer par un de vos Internes  ! » Il me l’a promis et m’a 
dit que je pouvais lui faire Confiance.

(Deux mois plus tard)
— 	Mais tu claudiques toujours, Claudius  ! Qué passa ?
— 	 Standby, je ne suis pas certain de devoir faire quelque 
chose pour mon genou.
— 	 Ah bon ? Tu te dégonfles ?
— 	 C’est pas ça  ! Mais le matin, je n’ai pas mal. Si je reste 
posé au bureau toute la journée, le soir franchement ça va. 
C’est quand je m’agite que je souffre.
— 	 Là, je ne peux rien te dire. C’est à toi de voir. Si tu n’as 
pas la Certitude du besoin de te soigner, je peux comprendre 
ton indécision.

(Les semaines passent et rien ne se passe…)
— 	 Alors, où en es-tu dans tes histoires de genou ?
— 	 J’avance, j’avance.
— 	 Les escargots marmonnent ça  !
— 	 Non, rigole pas. Je sais que je dois faire quelque chose, 
ça c’est sûr. Je ne peux plus rester comme cela. Le problème 
c’est que je n’ai pas une totale Conviction quant au bien-
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fondé de l’opération. J’ai fait une recherche sur Internet  ; il y 
a des solutions autres que l’opération. J’ai découvert que des 
kinés s’étaient spécialisés dans la rééducation du genou. Et 
puis la phytothérapie fait paraît-il des miracles. C’est quand 
même mieux que de se faire charcuter, non ?
— 	 Bref, ta religion n’est pas faite pour la solution prothèse. 
D’où vient cette soudaine Contestation ? À moins que tu ne 
cherches à fuir…
— 	Non, je ne fuis pas  ! J’en prends pour six semaines 
d’arrêt de travail et autant de rééducation. Sans compter les 
béquilles. Voilà l’objet de ma Contestation  !
— 	 Tu me fais rigoler. Phytothérapeutes et kinés sont 
parfaits pour des tendinites et des problèmes musculaires, 
mais ce n’est pas ton cas. Tu es tombé la semaine dernière 
dans les escaliers du métro. Tu ne peux pas contester que 
ton genou se déboîte. Tu dois bouger. Pas de Contestation 
mon petit pote, O-PÉ-RA-TION !

(Quelques jours s’écoulent…)
— 	 Tu sais quoi ? C’est décidé. Tu m’as convaincu, j’opte 
pour l’opération.
— 	 Ah bon, tes histoires de kinés et de phytothérapie sont 
tombées à l’eau.
— 	 Foutaises, tout ça. Je suis convaincu, l’opération c’est la 
bonne solution. Il faut que j’y passe. Mon genou est fichu, il 
est fichu !
— 	 C’est bien, tu deviens raisonnable. Quand vas-tu te 
faire opérer ?
— 	 Ché pas trop. Il faudrait que j’appelle pour prendre 
rendez-vous.
— 	 Il faudrait ? C’est quoi ça encore ? Qu’est-ce qui t’en 
empêche ?


