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Avant d’apprendre à persuader, nous devons savoir et comprendre ce qu’est la persuasion, car ainsi nous faciliterons l’apprentissage de cette capacité, qui ne consiste pas simplement à connaître quelques techniques, mais bien à maîtriser un ensemble de facteurs et de détails qui, combinés, permettent de persuader.
La persuasion est l’aptitude qu’ont les êtres humains à convaincre autrui ou à modifier son opinion au moyen d’arguments ou de raisons qui le poussent à penser ou à agir d’une certaine façon. Pourtant, convaincre n’est pas aussi facile qu’on le croit. Pour y parvenir, plusieurs éléments doivent être pris en compte : l’émetteur, c’est-à-dire toi, doit jouir d’une grande crédibilité et d’une solide capacité de communication. Pour cela, comme je l’ai déjà mentionné, il ne suffit pas de maîtriser des compétences ; il faut également disposer d’un état d’esprit approprié, d’une manière de penser et d’agir compatible, ainsi que d’une communication verbale efficace.
Le récepteur est tout aussi important ; notre interlocuteur doit se sentir à l’aise et en sécurité. Nous devons lui transmettre une confiance qu’il percevra à travers l’émetteur ; cette confiance s’obtient en montrant que nous croyons nous-mêmes à ce que nous disons, faisons et montrons. Le message que nous transmettons doit être aussi clair, bref et concis que possible pour pénétrer plus profondément et plus rapidement. Le contenu du message repose sur deux piliers : la base rationnelle et la base émotionnelle. Les deux sont essentielles. On distingue également l’expression verbale et l’expression non verbale, issue des gestes et mouvements que nous montrons.
Tout acte de persuasion se déroule dans un contexte. Or, nos activités quotidiennes offrent divers contextes ; c’est pourquoi nous ne pouvons appliquer tous les éléments susmentionnés en permanence, en tout lieu ou face à n’importe qui. La persuasion intervient aussi bien dans nos relations interpersonnelles que dans la publicité, la politique ou les médias : elle est partout. Gardons donc à l’esprit que persuasion n’est pas manipulation ; la persuasion se pratique de façon éthique et toujours avec sincérité.
En résumé, la persuasion englobe un ensemble de facteurs bien plus vaste que ce que beaucoup imaginent ; il ne s’agit pas seulement de bien parler. Tout compte : la façon dont tu t’exprimes, l’image que tu renvoies, tes gestes, le contexte, l’interlocuteur, ta manière de te mouvoir, ta façon de parler, et bien davantage. Mais ne t’inquiète pas : nous examinerons tous les points nécessaires pour que tu puisses persuader de la meilleure manière possible. Tu apprendras des techniques de persuasion, des astuces, des gestes non verbaux à adopter ou à éviter, de petits détails qui changeront la façon dont les gens te voient et te perçoivent, des exemples de situations ou de conversations quotidiennes pour faciliter l’assimilation, ainsi qu’un changement d’état d’esprit pour éliminer tes idées limitantes, entre autres choses.
À la fin de ce livre, ta mentalité et tes informations seront radicalement différentes de celles que tu possédais auparavant, transformant ta manière de communiquer et d’agir avec les autres ; tu détiendras les clés pour devenir l’individu alpha du groupe dans lequel tu te trouves. 
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Nous commencerons par un sujet quelque peu controversé, mais qui peut sans aucun doute t’aider à orienter les choses comme tu le souhaites dans n’importe quelle situation. Je vais donc te parler de la façon de modifier les pensées d’autrui dans une conversation grâce à cette technique appelée « redéfinir ».
Dans le monde de la PNL, ce type de techniques porte le nom de redéfinition, mais le nom importe peu ; c’est l’usage qui compte, et c’est ce que nous verrons immédiatement. Le schéma sert à faire passer la conversation d’un sujet à un autre, et je te donnerai des exemples de situations. D’abord, tu peux l’utiliser lorsque tu parles avec quelqu’un qui reste bloqué sur un sujet alors que tu souhaites avancer. Ensuite, lorsqu’un client potentiel arrive avec des plaintes et que tu veux évoquer les avantages de ton produit. Il existe bien d’autres cas, mais nous nous concentrerons sur ces deux-là. L’important n’est pas le nombre de façons dont je peux l’utiliser, mais les situations auxquelles toi tu penseras pour t’en servir. Imagine donc d’autres contextes où tu aimerais changer la direction ou le thème d’une conversation. Voici maintenant le schéma ou la formule à suivre :
La formule est la suivante :
« Le sujet n’est pas [point de l’autre personne] mais [mon point] », puis enchaîner avec une question afin de déplacer le focus vers ton point.
Voyons cela dans un exemple pour faciliter la compréhension. En lisant simplement la formule, tu ne l’as peut-être pas saisie entièrement, mais un exemple te montrera la simplicité de cette technique. Dans cet exemple, nous appliquerons la formule plusieurs fois pour atteindre notre véritable objectif de façon graduelle :

Exemple :
« Le sujet n’est pas de savoir comment nous allons organiser l’événement, mais combien de personnes y assisteront. Quels moyens utiliserons-nous pour vendre les billets et toucher le plus grand nombre ? »
La beauté de ce schéma est que tu n’as pas besoin d’y réfléchir outre mesure ; tu peux diriger la conversation où tu veux, surtout si tu poses des questions fondées sur le nouveau sujet. Voyons un autre exemple.
Supposons que tu t’adresses à un groupe d’administrateurs d’entreprise auxquels tu souhaites présenter un nouveau système de formation à la communication et qu’ils se plaignent des problèmes de leur société ; tu pourrais alors appliquer la redéfinition ainsi :
Exemple :
« Le problème, ce ne sont pas les résultats que vous obtenez, mais le fait que les gens n’arrivent pas à résoudre leurs problèmes eux-mêmes. Que manque-t-il à votre équipe pour qu’elle puisse les résoudre seule ? »
Ainsi, tu les amènes à parler des difficultés de leurs équipes, les détachant du sujet initial pour les rapprocher de celui que tu souhaites aborder. Après un moment, tu pourrais interrompre avec une nouvelle formule du même schéma.

Exemple :
« Le fait que vos superviseurs ne prennent pas d’initiative est un problème, mais l’essentiel ici est de savoir dans quelle mesure ils communiquent leur vision à leurs équipes. Dans quelle mesure vos superviseurs sont-ils bons dans cet exercice ? »
Peut-être discuteront-ils alors des compétences de communication de leurs superviseurs ; un pas de plus vers ton objectif final. Tu pourrais ajouter une nouvelle formule, toujours avec le même schéma :

Exemple :
« Le sujet n’est pas que vos superviseurs manquent de compétences en communication, mais à quel point vous les soutenez. Quelle formation en communication ont-ils suivie ? »
Ils aborderont peut-être les programmes de formation déjà réalisés, mais aussi leur coût ; tu pourrais alors appliquer un schéma supplémentaire :

« Le point principal n’est pas le coût de la formation, mais ce que vous coûte la faible performance. Je pourrais vous montrer comment réduire le coût des formations et, une fois que vous l’aurez compris, seriez-vous intéressés ? »

Nous atteignons ainsi le but visé dès le départ, certes de manière graduelle et détaillée, mais toujours en utilisant le même schéma.
Il convient de souligner qu’il est possible de combiner différentes méthodes ou techniques pour parvenir à ce point de la conversation, mais l’essentiel est que tu peux le faire en n’utilisant que cette technique, tant elle est efficace. Si tu es suffisamment expérimenté ou habile, tu pourrais le faire en un seul mouvement ; voyons un exemple pour clarifier le tout. Revenons au début de la conversation, quand ils se plaignent de leurs problèmes d’entreprise :
Exemple :
« Le sujet n’est pas les difficultés de votre entreprise, mais le soutien que vous offrez à votre personnel pour qu’il s’améliore. Combien vos résultats progresseraient-ils si vous investissiez dans des formations pour renforcer les compétences de communication de vos équipes ? »
En un seul mouvement, tu combines tous les exemples précédents. Certes, on peut le faire d’un seul coup, mais il est recommandé d’avancer par petites étapes, raison pour laquelle nous avons illustré la méthode de manière plus étendue. L’essentiel est que tu comprennes et apprennes que tu peux changer la direction d’une conversation avec une unique technique. 
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