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INTROdUCTION

i’impact des citations est connu depuis tres longtemps : on les utilise pour réfléchir,
meéditer, réver, mais aussi et surtout pour appuyer un propos, illustrer son message,
renforcer son argumentation, c’est-a-dire pour convaincre.

Les citations ont la méme fonction que le slogan en publicité. Elles ne démontrent
rien, mais elles s’imposent par leur force évocatrice, leur forme, leur humour, leur
musicalité ou encore par leur capacité a synthétiser, en une formule lapidaire, une
idée complexe.

le hom de leur auteur est d’une importance capitale dans linfluence qu’elles
exercent. Plus l’auteur est auréolé de prestige, plus son autorité est reconnue et
plus elles sont efficaces. Mieux vaut donc citer Jack Welch, le mythique patron de
General Electric, considéré comme le plus grand patron du xx¢ siécle, ou Steve Jobs,
le président d’Apple, que le patron d’une PME locale.
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@{ne phrase d’Aimé Jacquet (’entraineur de I’équipe de France victorieuse de la
Coupe du monde de football en 1998) fera plus grande impression gqu’une déclaration
d’un autre entraineur. Toutefois je n’ai pas résisté av plaisir — a l’orgueil ? - de
vous offrir quelques citations de mon cru ; yai la faiblesse de croire que vous les
apprécierez.

ia conviction joue un role essentiel dans les sitvations de la vie - en particulier
le commerce et les affaires. J’ai choisi une vingtaine de situations parmi les plus
fréquemment rencontrées. Le lecteur s’amusera de voir que ces situations se
contredisent souvent. Il trouvera par exemple la rubrique « Se soumettre au
réglement et respecter lordre établi » et celle « Oser étre différent et transgresser
les regles ». Comme le disait le philosophe Alain :

@n prouve ce gu’on veut, et la vraie difficulté est
de savoir ce qu’on veut prouver.
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@ans les pages suivantes, vous trouverez donc 300 citations pour
convaincre :

« de payer le juste prix, a la page 5 ;

« d’inciter a la confiance, a la page 13 ;

« d’inciter a la prudence et a la méfiance, a la page 17 ;

e de patienter et de bien se préparer, a la page 23 ;

o d’aller plus vite, de se lancer et d’étre avdacieux, a la page 33 ;

« d’étre exigeant et d’avoir le souci du détail, a la page 43 ;

e qU’étre jeune ou sans expérience n’est pas un handicap, a la page 44 ;

« de persévérer et de travailler davantage, a la page 55 ;
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o d’oser étre différent et de transgresser les réegles, a la page 61 ;

e de se soumettre av réeglement et de respecter 'ordre établi, a la

page 73 ;
» de prendre une décision courageuse ou des risques, a la page 77 ;

 de faire les choses autrement, a la page 83 ;

e de se remettre en question, de changer de point de vue, a la page 11 ;

 de faire appel a U'intuition plus qu’a la raison, a la page 47 ;

o d’écouter la voix de la sagesse (et non de lintuition), a la page 101 ;

e de tenir compte des avis minoritaires, a la page 105 ;

« d’accepter des consells, a la page 104.
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ia vraie valeur d’un produit ne réside pas dans ce qu’il est,
mais bien dans ce qu’il apporte. Ce qui compte, ce n’est pas
le prix de ’lampoule, c’est celui de la lumiére.

Thomas Edison

las geng veulent faire deg économies et
ils sont prets a payer cher pour cela.
Sam Walron

Quand on n’est pas payé en fonction de ce qu’on fait,
on fait en fonction de ce qu’on est payé.
Georges Wolinski

jl N’y a que les ouvriers qui sachent le prix du temps ;
ils se le font toujours payer.

Volraire
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ﬂl n’est a peu pres rien av monde qui he se puisse fabrigquer un peu plus
mal pour étre revendu un peu moins cher, et ceux qui ne

considérent en toutes choses que le prix seront

les justes victimes de cette politique.

John Ruskin

Quand la vie ne tient qu’a un fil, on peut vendre le fil trés cher.
Michail Aguilar
On discute La vertu, be courage, Ca Geaute,

le génie ; on ne discute jamais 0’ argent.
Alexandre Dumas

jl n’est pas raisonnable de payer trop mais il est insensé de payer trop
peu. Lorsgue vous payez trop, vous perdez un peu d’argent.
Quand vous payez trop peu, vous perdez tout.

John Ruskin
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ia valeur d’une chose réside parfois non dans ce qu’on
gagne en [’obtenant, mais dans ce qu’on paye

pour [’acquérir, dans ce qu’elle colte.

Friedrich Nierzsche

;taire des concessions ? C’est un point de vue
mais sur un cimetiere.
Sacha Guitry

le priX est ce que vous payez. La valeur est ce que vous recevez.
WAaRrreN Buffer

au’egt-ca Gu'un cynigue 2 C'est un homme
Gui connait le prix de tout et La valeur de rien.
Oscar Wilde
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