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         À ma famille – à ma femme, 

            Marianne Sharsky Pantalon, 

            et à mes fils, Matthew et Nicholas. 

            Chaque jour vous m’inspirez, me motivez 

            et m’influencez de la meilleure façon qui soit. 

            Avec toute mon affection. 


            À tous ceux qui continuent à penser, 

            quelle que soit leur croyance, que nous avons toujours 

            la possibilité de nous influencer nous-mêmes 

            et d’influencer autrui pour le meilleur. 

            
         

      

   
      

      
         
            « Suivez cette résolution et ce chemin, que l’expérience confirme comme étant bien les vôtres. »

            Carl Jung

         

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      
         N.B. : La traduction ne comporte pas les notes qui concernent principalement des articles publiés dans des revues ou des journaux
            spécialisés anglais ou américains (Psychological Bulletin, Psychology of Addictive Behaviour, Psychological Science, Journal of Consulting and Clinical Psychology,
               Medical Education, etc.). Le lecteur anglophone qui désire les consulter se reportera à l’édition originale, Instant Influence, Little, Brown and Company.
         

      

     
   

   

   Introduction

   La Méthode de l’Influence immédiate en action

   
   
      Les cadres supérieurs de General Electric me regardèrent, sceptiques, décontenancés. Impossible de leur en vouloir : ces spécialistes
         en ressources humaines étaient tous satisfaits des procédures qu’ils utilisaient avec des employés difficiles, mais maintenant
         ils devaient étudier l’approche que je leur proposais. Cette session de formation était obligatoire, et je pouvais deviner
         leur hostilité à la façon dont ils se croisaient très fort les bras et à l’expression sinistre sur leur visage. Sans doute suis-je obligé d’être présent, disait leur corps, mais il est certain que rien ne m’oblige à être satisfait.

   

   
      Si je ne captais pas rapidement leur attention, ils pourraient ne pas être convaincus du bien-fondé de ma technique face à
         des employés non motivés. Je ne passais que quelques heures avec eux et il faudrait ne perdre aucune minute de ce temps précieux
         pour leur apprendre à utiliser cette nouvelle approche. Mais, si je passais toute la matinée à parler, et s’ils restaient
         passifs, à quoi cela servirait-il ?
      

   

   
      Ma méthode s’appelle « la Méthode de l’Influence immédiate », et l’une de ses caractéristiques les plus étonnantes, c’est
         qu’elle peut se montrer efficace presque immédiatement, souvent au bout de sept minutes, voire moins. Et si je passais sept
         minutes à motiver ces cadres supérieurs pour qu’ils écoutent mes propos ?
      

   

   
      Qu’est-ce que la Méthode de l’Influence immédiate ?
      

      
         En tant que psychologue et chercheur à l’université de Yale, j’ai passé de nombreuses années à étudier comment motiver des
            gens qui ne l’étaient pas. J’ai commencé par utiliser une technique mise au point par William T. Miller et Stephen Rollnick,
            connue sous le nom d’« entretien de motivation », mais j’ai trouvé un moyen d’améliorer cette méthode. Au cours des quinze
            dernières années, j’ai élaboré une version novatrice en six étapes, qui est si rapide et si efficace qu’on peut parler d’Influence
            immédiate.

      

      
         La Méthode de l’Influence immédiate est la seule méthode confirmée par la science pour motiver les gens en un maximum de sept
            minutes. Elle amène les gens à agir en les encourageant à découvrir leurs propres raisons de faire ce que vous leur demandez.
            Simplement en posant à quelqu’un six questions toutes simples, vous pouvez l’inciter à comprendre pourquoi il pourrait vouloir
            accomplir une certaine action : cesser de fumer, être à l’heure au travail, faire ses rapports trimestriels ou vous rembourser
            les vingt dollars qu’il vous doit. La Méthode de l’Influence immédiate agit dans presque tous les cas. Vous pouvez également
            utiliser cette méthode sur vous, pour avoir un meilleur rendement, suivre scrupuleusement votre régime alimentaire, faire
            de l’exercice ou accomplir toute autre chose pour laquelle il se peut que vous deviez faire un effort. Elle agit sur les gens
            qui savent qu’ils veulent changer et qui sont impatients de s’y mettre, des gens qui pensent vouloir changer mais craignent
            de ne pouvoir y parvenir, des gens qui pensent ne pas vouloir changer. Peu importe qui l’applique. Cela fonctionne, tout simplement.
         

      

      
         Les deux plus grands avantages de la Méthode de l’Influence immédiate sont que vous pouvez apprendre rapidement la technique
            et constater les résultats presque aussitôt. Je l’ai mise au point à la demande d’urgentistes très occupés qui cherchaient
            à motiver des personnes venues aux urgences à la suite d’accidents et de problèmes de santé dus à l’alcool. Ils voulaient
            convaincre ces personnes de chercher de l’aide pour leur addiction, mais les médecins ne disposaient que du temps durant lequel
            ils les soignaient dans la salle des urgences pour entrer en contact avec eux. En d’autres termes, les médecins avaient environ
            sept minutes pour influencer des patients à moitié ivres, qui ne se considéraient pas nécessairement comme ayant besoin d’aide.
         

      

      
         Sept minutes, des patients récalcitrants et une salle d’urgences en pleine agitation. Qu’est-ce qui pourrait bien amener les
            gens à changer leur vie dans de telles circonstances ? La réponse est simple : les raisons qu’ils auraient eux-mêmes. En général, les gens agissent pour des raisons qui leur sont propres, non pas pour celles de quelqu’un d’autre. S’ils changent
            leur comportement à cause de quelque chose que quelqu’un d’autre a dit, la plupart du temps le changement ne durera pas. Le
            secret de la Méthode de l’Influence immédiate, c’est qu’elle aide les personnes à découvrir leurs propres raisons qui les
            poussent à faire quelque chose, même quelque chose qu’ils pensent ne pas vouloir faire.
         

      

      
         Vous aidez les gens non pas en leur disant pourquoi ils devraient changer, mais plutôt en leur demandant pourquoi ils pourraient
            vouloir changer. Voici les six étapes qui vous permettront de réussir la Méthode de l’Influence immédiate :
         

      

      
         
            – Étape no 1 : Pourquoi pourriez-vous changer ? (Ou, si vous voulez vous influencer, pourquoi pourrais-je changer ?)
            

         

         
            – Étape no 2 : Dans quelle mesure êtes-vous prêt à changer – sur une échelle de 1 à 10, 1 signifie « pas du tout prêt » et 10 signifie
               « tout à fait prêt » ?
            

         

         
            – Étape no 3 : Pourquoi n’avez-vous pas choisi un nombre inférieur ? (ou si l’interlocuteur a choisi le 1, vous pouvez soit poser à
               nouveau la deuxième question – ce qui concerne cette fois un plus petit pas vers le changement –, soit demander ce qu’il faudrait
               pour que ce 1 devienne un 2).
            

         

         
            – Étape no 4 : Imaginez que vous avez changé. Quels seraient les résultats positifs ?
            

         

         
            – Étape no 5 : Pourquoi ces résultats sont-ils importants pour vous ?
            

         

         
            – Étape no 6 : Quelle est l’étape suivante, s’il y en a une ?
            

         

      

      
         En utilisant ma méthode, les urgentistes ont si bien réussi qu’ils ont pu réduire de près de 50 % la consommation d’alcool
            chez leurs patients « adonnés à la boisson » – simplement à la suite d’un entretien de sept minutes. En conséquence, la Méthode
            de l’Influence immédiate fait maintenant partie des soins qu’on donne dans les salles des urgences et dans les unités de traumatismes
            graves dans tous les États-Unis, et les internes à l’échelle nationale doivent l’apprendre.
         

      

      
         Après avoir mis au point cette technique, je l’ai ensuite appliquée dans de nombreux autres domaines. J’ai fait connaître
            la Méthode de l’Influence immédiate à des professionnels de tous niveaux, depuis les cadres moyens, les représentants de commerce
            et les DRH jusqu’aux PDG. J’ai formé du personnel de direction et des cadres supérieurs dans des sociétés telles que Bayer,
            Bristol-Myers Squibb et General Electric, et dans des centres de formation tels que l’Association américaine de la gestion.
            J’ai travaillé avec les universités les plus prestigieuses du nord-est des États-Unis, y compris Yale, Harvard et Brown ;
            avec des agences fédérales importantes telles que les instituts nationaux de la Santé et le ministère américain de la Santé
            et des services à la personne ; avec des établissements médicaux de renom tels que l’hôpital de Yale-New Haven, l’hôpital
            McLean de Harvard et le centre médical Langone de New York ; avec de nombreuses instances judiciaires d’État et des établissements
            pour les condamnés avec sursis et mise à l’épreuve. J’ai formé du personnel d’importants centres de désintoxication pour drogués
            et alcooliques, y compris Hazelden, Berry Ford et Crossroads à Antigua. J’ai enseigné la Méthode de l’Influence immédiate
            à des employés de services médicaux, des assistants sociaux, des psychologues, des psychiatres et des chargés de mission auprès
            des sans-abri, et également à des enseignants et à des parents.
         

      

      
         Après plus de quinze années de formation, de recherche et d’expérience sur le terrain, je sais que la Méthode de l’Influence
            immédiate peut agir sur pratiquement n’importe qui, depuis le PDG le plus motivé jusqu’à l’adolescent le plus récalcitrant.
            La technique fonctionne parfaitement avec les collègues, les gens qu’on aime, même les inconnus. Vous pouvez également avoir
            recours à la Méthode de l’Influence immédiate pour vous aider à atteindre n’importe quel objectif, qu’il s’agisse d’améliorer
            le rendement au travail, de la façon de négocier les contrats et d’accroître la progression des ventes ou encore du suivi
            des régimes pour la perte de poids, et des programmes d’exercices physiques, de renoncement au tabac et de problèmes relationnels.
         

      

   

   
      Laisser les gens se convaincre eux-mêmes
      

      
         Étant donné que les gens réagissent beaucoup mieux quand ils sont motivés par leurs propres raisons plutôt que par les vôtres,
            nous devons les aider à découvrir leurs raisons personnelles dès que possible. Cependant, si vous travaillez avec des personnes
            qui sont récalcitrantes, comme c’était mon cas avec le groupe de General Electric, admettre cette réticence – plutôt que de
            s’y opposer – est une façon étonnamment efficace de faire en sorte que les interlocuteurs soient moins sur la défensive et
            plus ouverts.
         

      

      
         Naturellement, c’est plus facile à dire qu’à faire, surtout quand cinquante paires d’yeux indifférents sont braquées sur vous.
            Mais j’avais foi en cette technique, aussi allais-je de l’avant avec mon groupe de cadres supérieurs réticents de la General
            Electric.
         

      

      
         — Eh bien ! dis-je d’une voix aussi calme que possible, je sais que personne parmi vous n’a vraiment décidé de lui-même d’être
            ici. Et peut-être ne désirez-vous pas entendre parler d’une autre méthode « géniale » qu’a inventée un autre intello enfermé
            dans sa tour d’ivoire.
         

      

      
         Je voulais sincèrement reconnaître qu’ils étaient récalcitrants et faire quelque chose que, dans les études de motivation,
            on appelle le « dénigrement du messager ». Il s’agit de deux techniques importantes destinées à renforcer l’autonomie de l’interlocuteur.
         

      

      
         Comme je l’avais espéré, en me dénigrant, je déclenchai quelques rires et je pus voir les cadres supérieurs se regarder, l’air
            surpris. Le fait que je reconnaissais franchement leur point de vue plutôt que d’essayer de leur vendre le mien était la dernière
            chose à laquelle ils s’attendaient.
         

      

      
         — Ainsi, poursuivis-je, pourquoi êtes-vous ici ?

      

      
         La réaction légèrement positive que j’avais obtenue disparut immédiatement.

      

      
         — Nous sommes ici parce que nous y sommes obligés, dit une femme, en articulant chaque mot de façon exagérée.

      

      
         — Vraiment ? Alors tous les DRH sont ici ? Tous sans exception ?

      

      
         Cela provoqua quelques rires.

      

      
         — Oui, sauf Frank, dit un homme. Il trouve toujours une échappatoire. Qu’est-ce que c’est cette fois-ci – un rendez-vous chez
            son dentiste ?
         

      

      
         — Fort bien, répliquai-je. Vous auriez pu tous trouver un prétexte pour laisser tomber cette réunion, tout comme Frank, mais
            vous ne l’avez pas fait. Alors, pourquoi donc êtes-vous ici ?
         

      

      
         C’était l’étape no 1 (Pourquoi pourriez-vous changer ? Ou, dans le cas présent, pourquoi avez-vous changé ?) À contrecœur, les cadres se mirent
            à donner leurs réponses.
         

      

      
         — C’est parce que nous nous intéressons à cette société et que nous voulons son succès.

      

      
         — Ma patronne m’a demandé d’être présent et je la respecte, je suppose.

      

      
         — Je ne veux pas me montrer peu coopératif.

      

      
         De bonnes réactions, peut-être, mais encore trop vagues pour inciter à l’action. Si ces personnes allaient changer, elles
            auraient besoin de trouver des réponses plus personnelles.
         

      

      
         — C’est parfait, dis-je.

      

      
         — Il était temps d’aborder l’étape no 2 (Dans quelle mesure êtes-vous prêt à changer ? Répondez sur une échelle de 1 à 10, où 1 signifie « pas du tout prêt » et
            10 « tout à fait prêt »). Comme toujours, j’adaptai mon langage aux personnes concernées et à l’environnement en lui donnant
            une tournure plus familière.
         

      

      
         — En vous basant sur une échelle de 1 à 10 où 1 signifie « pas du tout prêt » et 10 signifie « tout à fait prêt », dans quelle
            mesure êtes-vous prêts à écouter mes propos aujourd’hui ?
         

      

      
         Les cadres échangèrent des regards en roulant les yeux.

      

      
         — Peut-être 3, finit par dire une femme.

      

      
         Je pouvais entendre des murmures d’approbation dans la salle.

      

      
         — Parfait, dis-je en passant à l’étape no 3 (Pourquoi n’avez-vous pas choisi un nombre inférieur ?) Vous avez pris le nombre 3, pourquoi n’avez-vous pas choisi un
            nombre inférieur ?
         

      

      
         Pourquoi, en d’autres termes, la femme ne s’était-elle pas déclarée comme étant encore moins motivée ? Pourquoi n’avait-elle pas choisi le 2 ou même le 1 plutôt que le 3 ?
         

      

      
         C’est la question qui prend tout le monde au dépourvu. Ils s’attendent à ce que je demande : « Pourquoi n’avez-vous pas choisi
            un nombre plus élevé ? » En d’autres termes, pourquoi n’êtes-vous pas plus motivé ? Pourquoi ne voulez-vous pas connaître davantage ce que moi, je pense que vous devriez connaître ?
         

      

      
         Mais ce n’était pas cette question que j’avais posée. Au lieu de cela, je lui avais demandé pourquoi sa motivation était aussi
            forte. Pourquoi voulaient-ils tous écouter mon exposé ? Pourquoi étaient-ils présents ?
         

      

      
         Il me fallut attendre un petit moment, mais je finis par obtenir une réponse.

      

      
         — Parce que même si je crois vraiment à la façon dont nous procédons maintenant, dit un homme, et même si j’ai moi-même contribué
            à améliorer nos procédures habituelles – et je sais qu’elles marchent bien –, malgré tout il y a des employés avec lesquels
            on ne sait pas comment s’y prendre. Peut-être cette autre approche pourrait-elle être efficace, disons, pour un seul individu.
            C’est la raison pour laquelle je suis présent.
         

      

      
         Il y eut quelques hochements de tête et quelques signes d’acquiescement, mais je ne pensais toujours pas que la salle était
            totalement de mon côté. On peut mettre fin au processus de la Méthode de l’Influence immédiate à tout moment quand on estime
            que l’autre personne est prête à changer, mais il est important de ne pas s’arrêter avant qu’elle ne soit prête.
         

      

      
         Il fallait donc passer à l’étape no 4 (Imaginez que vous avez changé. Quels seraient les résultats positifs ?) Je cherchai une façon de reformuler la question
            afin de l’adapter à la situation.
         

      

      
         — Voyons, finis-je par dire, je pense que ce sera préférable pour nous tous si nous passons simplement encore un moment à
            réfléchir à la raison pour laquelle, un jour, vous – non pas moi, non pas vos patrons, mais vous – pourriez vouloir utiliser
            cette méthode. J’ai mes raisons pour y croire, mais mes raisons n’ont pas d’importance, car ce n’est pas moi qui aurai affaire
            à vos employés. C’est vous. Supposez que vous ayez déjà adopté ma méthode. Imaginez simplement un instant que c’est déjà fait.
            Quel avantage pourriez-vous en tirer ?
         

      

      
         Il y eut un long silence, lourd de réflexion. Puis, du fond de la salle, s’éleva la voix d’un homme d’une cinquantaine d’années,
            un homme que les organisateurs m’avaient signalé comme étant difficile à convaincre.
         

      

      
         — Vous savez, dit-il lentement, quand j’étais gosse, je n’étais pas particulièrement brillant, j’étais alors ce que de nos
            jours on appellerait « un hyperactif ». Je ne pouvais jamais concentrer mon attention en classe. Tout simplement, je ne m’intéressais
            pas à ce qu’on faisait. Cependant, il y eut cette enseignante, qui croyait vraiment en moi. Elle s’est efforcée d’aller à
            ma rencontre pour découvrir ce qui m’intéressait véritablement, et, d’une certaine manière, cela m’a touché. Il ne s’agissait
            pas de ce que j’étais censé faire. C’était ce qui m’intéressait.

      

      
         Après une pause il reprit :

      

      
         — Sans elle, je ne serais peut-être pas parvenu à faire toutes mes années de lycée.

      

      
         Il fit une nouvelle pause.

      

      
         — Si cette méthode a quelque rapport avec tout cela – et elle en donne l’impression –, peut-être devrions-nous l’essayer.

      

      
         Cet homme était un cadre qui avait reçu une distinction honorifique et qui, de toute évidence, respectait ses supérieurs et
            ses pairs. Mais outre ses références, je m’apercevais que ce qui avait le plus touché l’assistance dans la salle, c’était
            surtout la manière personnelle dont il s’était exprimé. D’une certaine façon, aux formules classiques « Je suis censé… » ou
            « Mon patron veut que je… » il avait préféré une approche plus significative selon laquelle les gens examinent les raisons
            personnelles qu’ils ont d’écouter l’exposé. En conséquence, en moins de sept minutes, cet homme était passé d’un extrême scepticisme
            vis-à-vis de ma méthode à un exposé sur les raisons qui l’incitaient, lui et ses collègues, à m’écouter attentivement – cet
            exposé était plus pertinent que celui que j’aurais jamais pu écrire.
         

      

      
         Comme cela se passe souvent avec la Méthode de l’Influence immédiate, il avait, à vrai dire, fait un bond en avant et franchi
            une des étapes avant même que j’aie eu l’occasion de la présenter ; dans ce cas, c’était l’étape no 5 (Pourquoi ces résultats sont-ils importants pour vous ?) L’homme qui avait pris la parole imaginait la manière dont il
            pourrait communiquer avec des employés difficiles, et c’était quelque chose qui importait pour lui en raison de l’estime qu’il
            éprouvait pour les efforts qu’avait faits l’enseignante pour entrer en relation avec lui, quand il était à l’école. Je me
            rendais compte que les autres cadres étaient plongés dans leur réflexion. Peut-être pensaient-ils aux personnes qui les avaient
            aidés au cours de leur vie ou peut-être à celles avec lesquelles il était apparemment difficile d’entrer en contact et que,
            désormais, ils pourraient éventuellement aider. À ce point, c’était devenu pour eux une affaire d’ordre personnel. Ils pensaient
            à leurs propres raisons qui les poussaient à changer.
         

      

      
         Le moment était venu de passer à l’étape no 6 (Quelle est l’étape suivante, s’il y en a une ?) Mais, avant même que j’aie prononcé les mots, le même cadre me battit
            à la course une fois encore.
         

      

      
         — OK, M. Pantalon, dit-il. Pourquoi ne continuez-vous pas et ne nous faites-vous pas la présentation de la méthode ? Nous
            avons tous du travail à faire aujourd’hui, alors commençons.
         

      

      
         Je jetai un regard circulaire dans la salle. Au lieu d’avoir le visage fermé et d’être affaissés dans leur fauteuil, les cadres
            se penchaient en avant, impatients, attentifs. Peut-être n’acceptaient-ils pas complètement l’idée de ma méthode, mais du
            moins étaient-ils prêts maintenant à écouter. En moins de sept minutes, ils étaient passés d’un état de forte hostilité à
            la volonté de faire le premier pas vers le changement, mais ce n’était pas parce que je les avais convaincus. Ils avaient
            trouvé un moyen de se convaincre eux-mêmes.
         

      

   

   
      Le pouvoir du pourquoi

      
         En moins de sept minutes, la Méthode de l’Influence immédiate peut amener quelqu’un à accepter de changer. En fait, mettre
            en œuvre ce changement peut prendre plus de temps. Mais lorsque la conversation concernant la Méthode de l’Influence immédiate
            sera terminée, le processus sera déjà en cours. Le sujet aura commencé à considérer pourquoi il veut changer et, souvent à
            son insu, il se préparera à effectuer des changements. En prenant conscience des raisons qu’il a de changer, il sème des graines
            dans un sol fertile. On ne peut pas voir le début de la croissance, car elle a lieu sous terre. Cependant, tôt ou tard, une
            petite pousse sortira à la lumière – et ce sera parce que vous aurez eu ce premier entretien décisif.
         

      

      
         Naturellement, parfois, la Méthode de l’Influence immédiate n’agit pas. Si une personne s’est engagée au fond d’elle-même
            à refuser le changement, aucune technique de motivation n’aura de résultat. Quand quelqu’un, en toute sincérité, refuse de
            changer, le changement n’a pas lieu.
         

      

      
         Mais bien plus souvent, même l’employé le plus rebelle, le client le plus récalcitrant, l’adolescent le plus négatif, l’époux
            le plus inflexible, a quelque part au fond de lui une petite lueur d’espoir, un désir de parvenir à une entente. Si cette
            lueur existe, aussi infime soit-elle, la Méthode de l’Influence immédiate peut vous aider à la transformer en lumière éclatante
            qui a des effets immédiats ou bien offre de nouvelles possibilités à long terme. Si vous maîtrisez le processus et si vous
            ne le lâchez pas, La Méthode de l’Influence immédiate vous aidera à aller aussi loin qu’il est humainement possible.
         

      

      
         Mon père a été le premier à me montrer combien de changements profonds on peut effectuer dans sa vie, quand on est vraiment
            motivé. Bien qu’il n’eût que 23 ans et ne parlât pas un mot d’anglais, il décida de quitter sa Croatie natale pour se construire
            une nouvelle vie dans ce qui a dû lui sembler être un monde nouveau complètement insolite, les États-Unis. Il commença son
            long et difficile parcours en 1962 comme passager clandestin dans un train, traversa à pied quatre pays européens, et vécut
            plusieurs semaines à Paris, sous un pont de la Seine. Il finit par arriver en 1965 aux États-Unis, un pays où il ne s’est
            engagée.
         

      

      
         Quelle était la motivation de mon père ? Sa croyance tenace en les raisons qu’il avait d’agir. Il savait pourquoi il voulait
            quitter un pays qui lui offrait des chances limitées et pourquoi il voulait se construire une nouvelle vie, et ainsi, alors
            que tout était contre lui, il parvint à trouver le moyen de mener à bien son projet.
         

      

      
         De façon significative, chaque fois que je demande à mon père comment il a pu atteindre son objectif, il répond : « Je l’ignore. »
            Bien qu’il eût réussi il y a bien longtemps, la question de savoir comment nous laisse tous deux avec l’impression que ce qu’il avait cherché à réaliser était impossible. Mais quand je demande à mon
            père pourquoi il voulait quitter la Croatie, il répond toujours : « Pour être libre. » Ses raisons étaient si personnelles et si fortes
            qu’elles lui ont permis de surmonter tous les obstacles.
         

      

      
         Un jour, j’ai demandé à mon père s’il pensait qu’il avait été un peu téméraire. — Eh bien, Michael, m’a-t-il répondu, si je
            m’étais arrêté pour réfléchir à la folie que j’allais commettre, je ne l’aurais jamais faite. Heureusement pour ma famille,
            mon père n’a jamais porté son attention sur le comment. Au contraire, il l’a toujours portée sur le pourquoi. Parce que ses raisons étaient si évidentes pour lui, sa motivation était si forte, il a été capable de réaliser son rêve.
         

      

      
         Je n’ai jamais affronté des épreuves semblables à celles de mon père. Mais j’ai travaillé avec des gens qui en ont affronté :
            des adolescents à risque, des patients en psychiatrie désespérés, des drogués et des alcooliques qui luttaient pour se libérer
            de leur addiction. J’ai aussi formé de nombreuses personnes qui ont affaire à des individus en situation difficile : des conseillers
            d’orientation qui travaillent dans des foyers d’adolescents, des contrôleurs judiciaires chargés de surveiller des prisonniers
            en liberté conditionnelle, des urgentistes qui soignent des conducteurs ivres. Ce que mon travail m’a appris, c’est que pourquoi est peut-être la question qui a le plus d’impact. Que vous soyez extrêmement motivé ou que vous désespériez d’atteindre jamais
            votre objectif, découvrir cette minuscule lueur du pourquoi vous voulez changer peut vous permettre, en fin de compte, de transformer votre vie.
         

      

      
         Pour la plupart, nous n’avons pas la motivation de mon père. Heureusement, pour la plupart, nous n’en avons pas besoin. La
            Méthode de l’Influence immédiate peut aider n’importe lequel d’entre nous à faire ce premier pas crucial vers le changement.
            Ce qui survient après peut être quelque chose de vraiment extraordinaire.
         

      

   


      

      PREMIÈRE PARTIE

      [image: ]

      Amenez rapidement 
qui que ce soit 
à faire quoi que ce soit
      

   


Chapitre I

Qu’est-ce qui fait qu’on veut changer ?


Vous venez de quitter la salle de gym pour aller trouver votre amie Kelly afin de prendre un café avec elle. Quand vous la
            rejoignez, elle jette un coup d’œil à votre sac de sport.
         




— Oh, dit-elle, si seulement je pouvais être disciplinée comme toi ! Je n’arrive jamais à aller à la gym – cela fait des mois
            que je n’ai pas fait d’exercice physique.
         




Comme vous avez de l’amitié pour elle, vous voudriez l’aider. Vous commencez donc à essayer de la motiver pour qu’elle fasse
            de l’exercice.
         




— C’est si important, dites-vous. Tu auras meilleure mine. Tu te sentiras en meilleure forme. Tu vivras plus longtemps…




— Je sais, dit Kelly. Ce serait merveilleux ! Je n’arrive tout simplement pas à m’y mettre.




— Il peut être difficile de s’y mettre, dites-vous d’un ton plein de sympathie. Mais tu te sentiras si bien après. Tu auras
            beaucoup d’énergie supplémentaire pour faire tout ce que tu as à faire.
         




— Sans doute. Je suis toujours si fatiguée.




— Mais la gym vous retape, dit-on. Je te comprends. Moi aussi, je suis toujours fatigué, mais lorsque je commence ma séance
            de gym, je retrouve très vite ma forme.
         




— Tu as vraiment de la chance. Tu es discipliné.




Moi, je ne le suis pas.




Soudain, vous croyez que vous avez découvert le moyen idéal de régler le problème :




— Pourquoi ne demandes-tu pas à un moniteur de te donner quelques leçons particulières ? C’est comme ça que j’ai commencé.
            Je croyais que ce serait très cher, mais en fait, ça ne l’est pas. Alors tu serais obligée d’y aller !
         




— J’essaierai peut-être un jour, dit Kelly.




La conversation s’oriente vers d’autres sujets. Vous êtes ennuyé pour Kelly, car vous savez qu’elle a vraiment besoin d’exercice.
            Et vous, vous n’êtes pas satisfait de vous, parce que vous n’avez pas su trouver le bon moyen pour l’aider à se décider.
         




Qu’est-ce qui n’a pas marché ?




En fait, à presque chacune de vos interventions, vos efforts étaient voués à l’échec. La raison en est que vous aviez recours
            à ce que j’aime appeler « l’approche exposer-convaincre » : vous exposez à quelqu’un les raisons qui vous incitent à faire
            quelque chose, puis vous essayez de le convaincre. Malheureusement, aussi bonnes que soient vos raisons et aussi sincères
            que soient vos arguments, l’approche exposer-convaincre ne marche presque jamais.
         




Que se passe-t-il quand vous essayez de convaincre quelqu’un de changer en lui donnant vos raisons ? En général, comme dans
            l’exemple ci-dessus, vos efforts échouent. Votre interlocuteur pourrait être d’accord avec vous, comme ce fut le cas de Kelly,
            mais cela ne déclenchera pas le désir de passer à l’action. Ce désir – la motivation qui pousse à agir – existe en chacun
            de nous. Mais la seule façon de le stimuler est d’avoir recours à nos propres raisons.
         




Dans l’exemple ci-dessus, vous avez dit à Kelly de faire de la gymnastique parce qu’elle serait en meilleure santé, elle se
            sentirait en meilleure forme et elle vivrait plus longtemps. C’étaient tous de bons arguments, mais ils n’ont pas eu d’effet
            sur Kelly parce que ce n’étaient pas ses propres raisons. Bien qu’elle fût d’accord avec vous, elle ne fit pas siennes ces raisons et ne chercha pas à savoir dans
            quelle mesure elles avaient une signification pour elle.
         




Vous avez également dit à Kelly comment passer à l’action : prendre un moniteur. Mais si elle n’a pas découvert pourquoi elle
            veut passer à l’action, elle ne se souciera certainement pas de la façon de s’y prendre.
         




Trois décennies de preuves scientifiques ont montré clairement que la méthode exposer-convaincre non seulement ne réussit
            pas à motiver, mais diminue le niveau de motivation. C’est la vérité. Utiliser le type d’encouragement qui n’est pas adéquat
            peut en fait amener une personne à avoir moins envie de passer à l’action.
         




Alors qu’est-ce qui marche ? Voici le secret de l’Influence immédiate : les gens passent à l’action quand ils s’entendent
            dire pourquoi ils le veulent. Ils peuvent vous répéter toute la journée qu’ils voudraient pouvoir faire quelque chose. Mais quand ils vous
            disent pourquoi ils le veulent, c’est alors qu’il commence à se passer quelque chose. C’est là la Méthode de l’Influence immédiate
            en quelques mots. Obtenez que quelqu’un vous dise pourquoi il veut agir, et il y a toutes les chances pour que l’action s’ensuive.
         




Cependant, il y a un piège. Certaines personnes ne peuvent pas simplement admettre vos raisons de changer ou de reprendre
            à leur compte les raisons qu’ils sont « censés » avoir. Par exemple : « C’est bon pour ma santé », « Mon patron sera plus
            content de moi », « C’est ce qu’il convient de faire ». Elles ont besoin de descendre un peu plus profondément en elles et
            de trouver leurs propres raisons pour changer, des raisons souvent inattendues, qui peuvent vous surprendre et les surprendre
            également.
         




Que faut-il attendre de la Méthode de l’Influence immédiate ?
         


La Méthode de l’Influence immédiate peut rapidement révéler à quelqu’un la possibilité de changer. Le processus véritable
               du passage à l’action ou de l’adoption d’un nouveau comportement peut exiger un peu plus de temps, mais cette première étape
               est cruciale.
            




Quand vous avez avec quelqu’un un entretien de la Méthode de l’Influence immédiate, quatre résultats sont possibles.





1. Votre succès est total. Votre interlocuteur s’engage à effectuer un changement ou à faire un pas pour agir de façon positive. Vous enchaînerez alors
                  en établissant un plan d’action (nous en parlerons dans le chapitre IX) et en continuant de suivre l’évolution de votre interlocuteur.
                  Si nécessaire, il se peut que vous souhaitiez avoir plus tard un second entretien de la Méthode de l’Influence immédiate,
                  pour réactiver une motivation qui faiblit ou pour aider le sujet à poursuivre son chemin vers la prochaine étape.
               




2. Votre succès est partiel. Votre interlocuteur s’ouvre au changement d’une façon toute nouvelle, mais il refuse encore de s’engager dans l’action.
                  Donnez-lui le temps de tirer profit de l’entretien à sa manière. Il se peut qu’il continue à agir de façon indépendante, ou
                  vous pourriez avoir besoin d’un autre entretien de la Méthode de l’Influence immédiate pour l’aider à avancer.
               




3. Vous avez un succès très limité. Votre entretien se termine de façon courtoise, mais il vous semble que vous n’avez pas accompli grand-chose. Vous avez semé
                  une graine qui peut avoir besoin de temps pour germer, aussi envisagez-vous la possibilité selon laquelle l’interlocuteur
                  a progressé plus que vous ne vous en rendez compte. Si vous ne constatez aucun signe d’amélioration dans une semaine environ,
                  il se peut que vous souhaitiez avoir un autre entretien de la Méthode de l’Influence immédiate, simplement en utilisant certains
                  des conseils mentionnés dans la deuxième partie du livre, pour rendre l’entretien plus fructueux.
               




4. Vous avez l’impression d’avoir atteint un cul-de-sac. La personne refuse l’entretien ou reste très récalcitrante du début à la fin. Comme dans le scénario précédent, restez ouvert
                  à la possibilité qu’elle ait progressé davantage que ce que vous croyez. Si vous ne voyez aucun signe de passage à l’action
                  d’ici une semaine, vous pourriez vouloir tenter un autre entretien de la Méthode de l’Influence immédiate, simplement pour
                  que la porte reste ouverte. Le chapitre X propose des conseils sur la façon d’accepter la situation et de repartir quand vous
                  avez l’impression d’être arrivé dans une impasse. Cependant, n’abandonnez pas trop vite la partie. Les gens changent selon
                  des modalités qui leur sont propres et au moment qui leur convient. Si vous ne prêtez pas attention, cela pourrait vous échapper.
               






Testez vos capacités de la Méthode de l’Influence immédiate en vue d’aider les gens à trouver leurs propres raisons
            


Tout au long de cet ouvrage, je vous donnerai des occasions de tester vos capacités à appliquer la Méthode de l’Influence
                  immédiate. Mais avant d’apprendre à l’appliquer, peut-être aimeriez-vous découvrir dans quelle mesure vous êtes déjà capable
                  de vous motiver et de motiver les autres pour passer à l’action. Il se peut que vous ayez utilisé instinctivement la technique
                  de l’Influence immédiate sur toute la ligne – ou bien que vous vous rendiez compte que, comme la plupart d’entre nous, vous
                  avez trop compté sur la méthode exposer-convaincre. Voici un quiz pour tester vos capacités de motivation.
               




Imaginez qu’une amie très chère ait besoin de se faire faire une mammographie, mais elle ne cesse de la remettre à plus tard.
                  Il y a des antécédents de cancer du sein dans sa famille, aussi, vous savez que c’est urgent, mais elle continue d’affirmer
                  qu’elle est très affairée et qu’elle s’en occupera « le mois prochain ». Vous croyez (à juste titre) qu’elle a peur et qu’elle
                  a conclu de façon irrationnelle qu’en ne cherchant jamais à savoir si elle a un cancer, elle ne l’aura pas. Vous aimeriez
                  l’aider à aborder le problème d’une façon plus rationnelle et plus efficace.
               




Votre objectif est d’obtenir que votre amie programme une mammographie. Cochez les cases face aux questions qui, à votre avis,
                  pourraient vous aider à atteindre votre objectif.
               





[image: ] Je ne comprends pas. C’est si simple ! Comment se fait-il que tu ne veuilles pas voir le médecin ?




[image: ] Qu’est-ce qui t’en empêche, à ton avis ?




[image: ] À chaque fois que j’ai abordé cette question, nous nous sommes disputés pendant vingt minutes. Pourquoi ne m’as-tu jamais
                     simplement demandé de ne plus remettre le sujet sur le tapis ?
                  




[image: ] Voyons, soyons réalistes. Il n’est pas indispensable que tu prennes rendez-vous.




[image: ] Ne crois-tu pas que tu te sentiras beaucoup mieux quand tout sera fini et que tu connaîtras les résultats ?




[image: ] Puis-je te poser une question vraiment stupide ? Pourquoi envisages-tu de te faire faire une mammographie ?




[image: ] Voudrais-tu que je t’accompagne chez le médecin ?




[image: ] Est-ce que par hasard tu penses que, si tu n’y vas pas, tout se passera bien ?




[image: ] Simplement pour le plaisir de discuter, imagine que tu es déjà allée au rendez-vous. Comment crois-tu que tu te sentirais
                     alors ?
                  













Analyse des données
            


Je ne comprends pas. C’est si simple ! Comment se fait-il que tu ne veuilles pas voir le médecin ? Mauvaise question. En demandant à votre amie pourquoi elle ne veut pas voir le médecin, vous l’encouragez à répéter les raisons
                  qu’elle a de ne pas faire une certaine chose. Au contraire, vous voulez qu’elle se concentre sur les raisons qu’elle a d’agir. Plus elle se rend
                  compte qu’elle a besoin de se faire faire une mammographie, plus elle a de chances d’en programmer une. Lui rappeler pourquoi
                  elle ne veut pas y aller peut lui donner l’impression que tout obstacle qu’elle entrevoit est plus important qu’il ne l’est
                  déjà.
               




Qu’est-ce qui t’en empêche, à ton avis ? Mauvaise question. Une fois encore, attirer l’attention sur les obstacles ne fait que donner l’impression qu’ils sont plus
                  importants. Comme la plupart d’entre nous, votre amie est peut-être en conflit avec elle-même : elle est réticente à agir,
                  mais elle a aussi un vif désir de faire quelque chose. Si vous mettez l’accent sur son refus d’agir, elle fera de même. Si
                  vous mettez l’accent sur son désir d’agir, elle peut mettre aussi l’accent sur ce dernier.
               




À chaque fois que j’ai abordé cette question, nous nous sommes disputés pendant vingt minutes. Pourquoi ne m’as-tu simplement
                     jamais demandé de ne plus remettre le sujet sur le tapis ? Bonne question. Le fait que votre amie discute avec vous signifie qu’il y a une partie d’elle-même, aussi insignifiante soit-elle,
                  qui veut – ou du moins qui pourrait vouloir – prendre un rendez-vous. Sinon, ou bien elle changerait de sujet ou bien elle vous dirait nettement de cesser d’en
                  parler. Si quelqu’un vous suggérait d’apprendre à faire le clown dans un rodéo, d’aller passer six mois en Antarctique ou
                  de transférer vos économies à un site Web dont vous n’avez jamais entendu parler, discuteriez-vous avec lui ? Mais si quelqu’un
                  vous proposait de participer à un plan de développement de carrière, de passer des vacances dans un endroit inattendu ou d’avoir
                  un rendez-vous avec son conseiller financier, vous pourriez au moins discuter l’idée, ne serait-ce que pour expliquer pourquoi
                  vous n’y tenez pas. Il pourrait être utile de demander à votre amie pourquoi elle discute sur sa mammographie : cela pourrait
                  l’inciter à aller contacter la partie d’elle-même qui est accessible, ne serait-ce qu’un petit peu, à l’idée de passer le
                  test.
               




Voyons, soyons réalistes. Il n’est pas indispensable que tu prennes rendez-vous. Bonne question. Comme je l’ai fait avec les cadres supérieurs de General Electric, rappeler aux gens que vous parlez de
                  leur choix et non pas du vôtre est extrêmement utile. Comme nous le verrons plus loin dans ce chapitre, nous sommes tous soumis
                  à la loi de la « réactance psychologique », à savoir la tendance que nous avons de nous opposer à ce qu’on nous demande de
                  faire. En fait, quand quelqu’un nous dit que nous devons faire quelque chose, cela peut nous inciter à ressentir le besoin
                  quasiment irrésistible de faire exactement le contraire. Si nous voulons agir, cela aide vraiment de considérer que c’est
                  notre propre choix, pas une obligation. Vous ne devez pas craindre que cette approche ait l’effet contraire à celui que vous
                  attendez. Si votre interlocuteur ne veut vraiment pas faire quelque chose, il ne le fera pas, quoi que vous puissiez dire.
                  Mais, si même une infime partie de lui-même veut agir, cette façon d’aborder le problème lui permettra de trouver ses propres
                  raisons pour passer à l’action.
               




Ne crois-tu pas que tu te sentiras beaucoup mieux quand tout sera fini et que tu connaîtras les résultats ? Mauvaise question. Vous dites à votre amie comment, selon vous, elle se sentira quand la mammographie sera faite, et vous
                  pouvez avoir raison ou avoir tort. Mais en lui donnant votre point de vue sur la situation, vous la privez de l’occasion d’avoir
                  le sien. L’aider à imaginer ce que sera l’avenir pourrait en fait être utile (il s’agit du fondement de l’étape n° 4 de la technique de l’Influence immédiate), mais seulement à condition que la vision qu’a de l’avenir votre amie soit vraiment
                  la sienne.
               




Puis-je te poser une question vraiment stupide ? Pourquoi envisages-tu de te faire faire une mammographie ? Bonne question. Maintenant, vous demandez à votre amie de chercher ses raisons de faire ce que vous aimeriez qu’elle fasse.
                  Si elle découvre ses propres raisons de prendre un rendez-vous, elle en prendra un. Si elle ne connaît que vos raisons, il
                  est vraisemblable qu’elle continuera à opposer de la résistance, même si elle est d’accord avec tout ce que vous dites. Ce
                  genre de question – « Pourquoi envisagez-vous cela ? » ou « Pourquoi pourriez-vous l’envisager ? » – est une autre version de l’étape n° 1 du processus de l’Influence immédiate. C’est une bonne façon d’attiser même la plus petite étincelle de possibilité (« Peut-être
                  pourrais-je le faire ») pour qu’elle devienne une flamme étincelante (« Vous savez, je crois que je le ferai ! »)
               




Voudrais-tu que je t’accompagne chez le médecin ? Mauvaise question. Cette proposition généreuse pourrait être utile plus tard, mais elle ne l’est pas maintenant. C’est parce
                  que votre amie ne s’est pas encore engagée à prendre un rendez-vous. Si votre amie avait dit : « Je sais que je me sentirais
                  mille fois mieux si j’en avais fini avec tout cela, mais je ne peux supporter l’idée d’y aller toute seule », alors cela aurait
                  pu être une merveilleuse façon d’offrir votre soutien. Mais jusqu’à ce que votre amie ait trouvé le pourquoi, porter l’attention sur le comment ne servira à rien.
               




Est-ce que par hasard tu penses que, si tu n’y vas pas, tout se passera bien ? Mauvaise question. Comme pour les deux premiers exemples, cette question se focalise sur le pourquoi… pas, plutôt que sur le pourquoi. Même si vous avez raison sur ce point, il se peut que votre amie ne soit pas prête à l’admettre. Et si elle est d’accord,
                  le fait de savoir qu’elle a peur ne la libérera pas nécessairement de cette peur. Elle n’a pas besoin d’y voir plus clair
                  quand il s’agit de savoir pourquoi elle ne veut pas prendre le rendez-vous. Elle a besoin de savoir pourquoi elle veut le prendre.
               




Simplement pour le plaisir de discuter, imagine que tu es déjà allée au rendez-vous. Comment crois-tu que tu te sentirais
                     alors ? Bonne question. Aider votre amie à visualiser l’avantage qui résulterait de sa démarche est très utile, parce que, une fois
                  encore, cela lui permet de découvrir ses propres raisons d’opérer un changement. (Il s’agit d’une version positive de l’étape
                  n° 4 de l’Influence immédiate.) Si votre amie se sent soulagée en imaginant que le rendez-vous fait déjà partie du passé, alors
                  le désir de continuer à éprouver ce soulagement peut l’inciter à passer un coup de fil.
               






Le score


Pour chaque « bonne » réponse que vous avez donnée, attribuez-vous 1 point. Pour chaque « mauvaise » réponse que vous avez
                  donnée, soustrayez 1 point.
               





4 points : Félicitations ! Vous savez vraiment vous y prendre avec la Méthode de l’Influence immédiate et vous savez probablement déjà
                     fort bien influencer les gens. Si vous voulez développer vos capacités et apprendre à vous en servir plus souvent, même dans
                     des situations qui ont pu vous sembler impossibles, continuez la lecture.
                  




1 à 4 points : Vous comprenez intuitivement le genre de questions qui orientent les choses dans la bonne direction, mais vous manquez
                     encore certaines occasions qui pourraient vous rendre encore plus efficace. La Méthode de l’Influence immédiate peut vous
                     aider à peaufiner votre intuition et à améliorer votre approche.
                  




0 point : Votre intuition et vos formulations moins heureuses s’annulent.




OEBPS/images/puce.jpg





OEBPS/images/carre.jpg





OEBPS/images/pagetitre.jpg
Michael V. Pantalon

La Méthode
de I'Influence
immédiate
Une technique innovante
pour convaincre en 7 minutes

Traduit de 'américain
par André Dommergues

GuyTrédaniel editeur
19, rue Saint-Séverin
75005 Paris









OEBPS/images/cover.jpg
MICHAEL PANTALON

LA METHODE
DE LINFLUENCE
IMMEDIATE

@,

UNE TECHNIQUE SCIENTIFIQUE
INNOVANTE POUR CONVAINCRE

EN 7 MINUTES

éééééé







