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8 TECHNIQUES SCIENTIFIQUEMENT PROUVEES

Il n’est pas toujours simple de convaincre. Pour
vous y aider, Réponse a tout ! a puisé dans les
travaux de la psychologie sociale huit techniques
redoutables. Bienvenue dans un monde ot I'on
vous répondra (prepms

Notre expert

Robert-Vincent Joule

Cerbelaud, Alexandra Da Rocha, Enc Mugneret

- Les travanoxscientifigues relalifs
a la manipulation ont coni-
mencédla fin des années 1960
aux Etats Is. Aujourd’bui,
l'état du savoir sur la question
est trés important -, explique
Robent-Vincent Joule, I'un des
spécialistes de la question en
France, directeur du laboratoi-
redepsychologie socialealuni-
versité de Provence. Toutes ces
techniques, scientifiquement
prouvées, permettent d'aug-
menter trés fortement vos

chances d’'obtenir ce que vous

voulezdans des domaines trés
: professionnelle,

fmull:: amis, argent, etc. - Ces

techniques nefonctionnent pas
s 100 % des cas mais en les
arnt rous augmen, !EZ vos

chances par 2 ou

dans certains ca.

Robert-

utilisons certainesauquotidien

sans le savoir... D'autres sont

plus meconnues ou surpre-

N'hésitezpasa vousen serv
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LE PRINCIPE

Amener quelqu‘un

a dire « oui »aune
requéte a acceptable pour
ensuite lui demander
davantage.

Dans le cadre d'une
experience effectuée en
1974, une jeune femme fait
du porte-a-porte a Toronto.
Officiellement, elle travaille
pour une association

luttant contre le cancer. Elle

demande a ceux qui lui
ouvrent de porter le

lendemain une jonquille en
plastique sur eux. Le
surlendemain, une autre
femme toque chez eux pour,
cette fois-ci, solliciter un don
au profit de I'association.
Résultat de I'expérience ?
Dans ce cas, 74 % donnent
pour un montant moyen

de 0,98 § (0,63 €). La méme
expérience a été meneée sans
la phase de la jonquille.

En toquant directement chez
les gens sans phase
préparatoire, moins de

50 % a fait un don, et le
montant moyen s'élevait

a 0,58 § (0,37 €)

\
4

parents

: les bons réflexes pour se faire obéir

cel Rufo
bre

1ux questions des
1s Allo Rufo

sur France &

Comment obtenir de son
enfant qu'il mange ?

Dés 18 mais, il faut I'ignorer,
sinon il s'entéte. Dites-lui : « Tu
ne manges pas ? Tant pis ».
Et enlevez I'assiette.

Qu'il aille se coucher?

Si c'est un caprice, rappelez-
lui fermement qu'il doit aller se
coucher. Soitil n'apas
sommeil (un enfant a besoin
de dormir 8 heures), soitil

souhaite étre avec vous parce
qu'il vous voit peu. Racontez-
ui alors une histoire, L'idéal est
d'instaurer ce rite en aftemant
entre le pére et la mere,

Qu'il ne pique plus une
colére au supermarché ?
Menacez-le de ne pas
I'emmener la prochaine fois.
Et s'il ne s'arréte pas, mettez
votre menace & exécution.
D’un adolescent, qu'il se

détache de son téléphone
portable et de I'ordinateur ?
S'il reste sept heures en ligne,
dites-lui d'abord de diminuer.
S'il continue, menacez-le de
couper I'abonnement.
Demandez-vous aussi si son
attitude n'est pas le signe
d’'un malaise.

Et qu'il arréte de mentir ?
Dites-lui que vous savez qu'l
ment. Demandez-lui d'arréter
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LE PRINCIPE
Susciter la peur

ou le désagrément puis
pravoquer,
Immédiatement aprés, le

soulagement conditionne
C R I N T E P U I S votre interlocuteur pour
a - etre plus réceptif 4 votre
requéte, C'est le
S U L G E M E NT contraste des deuy
( ) “ émotions qui compte.

Qr]
marche
aussi !

Ecouter pour
convaincre

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

Se faire siffler par un agent impression, ils sont done mis la main au porte-

de police dans la rue, soulagés de ne pas avoir monnaie. De plus,

c’est stressant et affaire aux forces de |'ordre. les pietons soumis au
désagréable. Des piétons Sollicités dans la foulée pour  tandem «crainte et

polonais qui traversaient en donner de I'argent, ils sont soulagement » se sont
dehors des passages cloutés 62,2 % a accepter, tandis montres plus génereux :

se sont ainsi fait rappeler que ceux qu’'on a laissé leurs dons étaient 60 % plus
al'ordre... par un joyeux traverser tranquillement élevés que ceux des autres
farceur. Passé la premiére ne sont que 28,3 % a avoir piétons !

Décrypter les gestes pour arriver a vos fins

Le langage du corps est un Bras Agrippé sur les

langage a part entire. Les . croisés accoudoirs du fauteuil

chercheurs ont démontré - sur la Démontre l'envie de partir

que I'impact du message e poitrine d'interrompre la discussion,

que vous souhaitez faire Position de passer a autre chose.

passer reléve a4 55 % défensive. 3

d'éléments visuels. Face a cette

Contrairement aux mots, attitude sachez déverroiller ’ Soit pance que votre
certains gestes ne mentent  la situation. Tendez & votre - interlocuteur est nerveux ou
pas. Sachez les repérer et interlocuteur quelque chose a qu'iln'a pas le temps. Soyez
agir en fonction, pour regarder pour le forcer & Vi Si attentif et tentez d'apaiser
mieux convaincre. quitter sa posture fermée. ire, I'atmosphére.
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L'EFFET
CAMELEON

LE PRINCIPE
Reprendre et reformuler
cequeditvotre
interlocuteur et imiter ses
expressions non
verbales pour favonser
'empathie, voire obtenir
une réponse favorable a
une requete.

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

C’est en Hollande a I'université Radbout Nijmegen que
I'expérience la plus probante a été menee. Il a ete demande a
une serveuse de restaurant de répeter d'abord
systematiquement ce que commandaient ses clients, par
exemple, une lotte a 'armoricaine, puis dans un second temps,
de se contenter de prendre la commande er déclarant
simplement « d'accord, ¢’est noté ». Les résultats ont montré
qu’en imitant les clients, la serveuse obtenait plus souvent des
pourboires (58 % des cas contre 8 % autrement) et que le
montant moyen du pourboire était plus élevé : en moyenne
3,18 couronnes contre 1,36 !

® De 70 al
A la bonne distance ek R B afbdnedir quend vous

Plus grande est la proximits, plus intime est la paezE ) Cans Ura scio,
relation. ont observé
De1,2023,40m
y C'est la distance entre deux
40 cm C'est le cercle des amis | personnes qui ne se connaissent
proches, de votre famille ou de pas bien. Elles s": dans
votre compagne/compagnon. les séminaires ou au travall, vis-a-
g visd périeur hiérarchique.
De 40 a 70 cm Le cercle . ‘;tmetplus
des collégues de travail que ‘Clestla bonne distance
VOUS CONNAISSEZ le mieux. | avec des inconnus.
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LE TOUCHER

ca
g LE PRINCIPE
Toucher un: ageg:
5, de

intriguer son IR
interlocuteur interfocuteur en lui serrant,
Pourob(m par exemple, le bras
quelqu'un, il vmia modifie 1ayorable(nent son
mieux faire une jugement a votre égard et

multiplie vos chances d'en

obtenir quelque chose.

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

Le téléphone mobile n'existait ~ vu la mennaie qu'il avait

pas encore quand cette oubliée al'intérieur. Eh bien,
expérience fut menée a la fin quand il leur pose la question
des années 1970. Elle se en leur touchant le bras, 93 %
déroule dans une cabine des personnes lui rendent les
telephonique. Un chercheur pieces qu'elles avaient

laisse trainer sur la tablette empochées tandis que quand
quelques piéces bien en il se contente d'une

evidence. Quand les usagers sollicitation verbale, ils ne sont
sortent de la cabine, il leur que 63 % a restituer ces
demande alors s'ils n'ont pas. fameuses pieces !

-VOUS
16 h15 et il me faut
exactement deux

minutes pour y
aller de chez toi. »

Comment mettre & On vous dit : «Je ne
= . 4 peux pas finir le dossier
fin aux conflits ? K . A T,
= Jj'ai un probleme
) d'ordinateur », alors qu'il
?o:f \;0}.:: gl_"c :V- 08: 4 5 | s'agit d'un prétexte.
n'avez pas ie choix, >
faites ce que je Onvousdit: «Je
vous demande. » croyais que tu
serais plus efficace
Sur ce coup. »




PONSE
A TOUT:

117 RUE DE LA TOUR

75016 PARIS - 01 45 03 80 00
-

L'ETIQUETAGE

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

JANV 10

Mensuel

Page 6/9

LE PRINCIPE

Doter la personne a qui
vous demandez quelque
chose d'un trait de
personnalité
correspondant au
comportement attendu.
La méthode fonctionne
mieux dans un rapport
d'autorité {parent et
enfant, etc.)

ca
marche
aussi !

La couleur
de I'emploi
Si vous devez vous
rendre aun
entretien

Pour convaincre des éléves
de 8 a11 ans de ne pas jeter

groupe d'eleves, ils disent :
«Vous qui étes propres et

des papiers de bonbons par
terre, trois scientifiques
americains, Miller, Brickman
et Bolen, donnentaun
premier groupe une raison

ordonnes... » Résultat 2 Ce
sont les eleves du second
groupe gui ont jeté moins de
papiers par terre car les
scientifiques avaient fait

ge 1 il faut étre propre

et ordonné. A un second

et encouragez-le & vous
raconter ses activités sans les
désapprouver. Il y aura un
minimum de confiance et vous
saurez s'il court un danger.
Ne fume pas ?

Vious pouvez lui interdire de
fumer dans la maison (sauf si
vous fumez vous-méme), ou
lui rappeler que fumer colte
cher et qu'il n'aura pas plus
d'argent de poche.

appel a 'une de leurs
qualites personnelles.

Quand ils virent au vinaigre,
les conflits de voisinage
peuvent devenir un enfer.

1. Utiliser des arguments
rationnels.

Exemple : les enfants de vos
voising n'ont pas & venir jouer
dans votre cour car vous ne
voulez pas encourir une
quelconque responsabilité en
cas d'accident.

ainsi a entrer dans la catégorie
des gens raisonnables.
4, Définir clairement le
probléme.
Exemple : si vous avez un
probléme de clbture,
énoncez clairement : « 5f
nous pouvions parvenir &
un accord sur la cléture,
nous ferions un grand pas
[pour résoudire notre
différend. »

ple : il met la musique a
apreés 22 heures, dites-

comprendralt que c'est
intenable =, Vous 'incitez




117 RUE DE LA TOUR
75016 PARIS - 01 45 03 80 00

ca

marche

aussi !

Le coup dela

bonne raison
Demander quelque

chose en

[Pour demand

L’AMORCAGE

nﬁ'*‘:*'ﬁﬁ‘ua‘?

[/

ek

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

En 1978, un scientifique
américain propose a des
etudiants en psychologie de
choisir entre un test A et un
test B. Grace au test A, ils

peuvent valider deux heures,

sur le quota d’heures gu'ils
doivent effectuer dans
I'année. Avec le test B, ils ne
valident qu’une heure m
celui-ci est plus intére:

Au boulet, on obtient plus de

son chef en lui parlant un

langage qui correspond a son

type d'intelligence. Comme tout

le monde, il mélange plusieurs

des quatre types d'intelligence qui
existent mais, il a un type dominant,
identifiez-le*.

“Manuel de manipulation, pour oblenir presque loul c2
que vous voulez, Gilles Azzopardi, First Editions, 19,90 €

Resultat logique : 80 % des
étudiants choisissent le

test A. lls apprennent alors
que le test A leur rapportera
finalement qu'une heure. Les
3/4 des étudiants qui avaient
choisi le test A ne sont pas
revenus sur leur decision
Difficile de se contredire,
méme si ladonne a change
a son désavantage.
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LE PRINCIPE

Formuler une demande
en présentant un
avantage fictif ou en
taisant les aspects
négatifs. Une fois que
I'on connait
les Inconvenients, le plus
souvent, on s'en tient 4
Sa premiére décision.

Il est objectif, établit les
priorités et tranche.
Mais, il impose, ne sait pas écouter
et met la pression sur son équipe.
B Pour l'nfluencer, allez droit &
I'essentiel et soyez concis. Mettez
en avant l'efficacité et le profit. Si
vous avez une décision a prendre,
présentez les avantages, les
inconvénients et proposez trois
options. N'ayez pas peur d'étre
critique et s'il est blessant,
gardez votre calme, il peut
'étre sans le faire exprés.
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LA PORTE

AU NEZ

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

L'expénence a éte menee par
des chercheurs amerncains.
Dans un campus d'Arizona, il
s'agissait d'obtenir d'etudiants
d'accompagner, pendant deux
heures, de jeunes délinquants
au zoo. Dans un premier
groupe, on posait directement

étudiants accep Stérent. Dans un

Il est pragmatique et
méthodique.

Il élabore des plans de travail,

gére I'organisation mais il manque
de vision globale et

est tatillon sur les procédures.

W Pour l'influencer : parlez de faits
précis, vérifiables et de résultats a court
terme. Soyez clair et direct quand vous
expliquez, sans oublier les détails.
Soulignez les résultats acquis.

second groupe, la requéte était
présentée differemment : « Ce
travail exige que vous lui
consacriez deux heures
hebdomadaires pendant au
moins deux ans.

Evidemment, tous les

etudiants refusérent. Mais une
seconde requéte était
immediatement formulée en

I privilégie le flair et
I'imagination.
Il comprend vite et prop
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LE PRINCIPE
Soumettre 4 quelqu’'un
une requete Importante,
voire inacceptable afin de
susciter un refus. On
réduit ensuite son niveau
d'exigence et augmente
ses chances d'obtenir ce
qu'on veut.

ca
marche
aussi !

: En rajouter
precisant que |'association Pour vend
recherchait egalement des

bénévoles pour deux heures

dans I'aprés-midi ou la soirée.

50 % des etudiants ont alors

accepté d'accompagner les

delinquants au zoo pendant

deux heures alors gu'ils

n'étaient que 16.7 % dans le

premier groupe

Il a une intelligence basée sur les
sentiments et la convivialité.

Il a le sens du compromis, mais fait trop
confiance aux autres. ll est trop gentil et
manque d’objectivité.

B Pour l'influencer, n'allez pas tout de suite au
but. Demandez : «Vious avez passé un bon
week-end ?» Puis présentez les faits en
insistant sur le facteur humain. Proposez des
solutions consensuelles et prenez des gants
pour formuler des critiques, en précisant bien
qu'il n'est pas en cause personnellement.
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ETES LIBRE DE...

LA PREUVE SCIENTIFIQUE

Menée par des chercheurs
frangais. périence a donné
lieu a des résultats étonnants.
Des personnes étaient

abord dans la rue par un
inconnu. « Est-ce que vous
auriez un peu de maonnaie
pour prendre le bus ? » Dans
un autre

ent un peu de
monnaie. Dans le second ¢
la part des personnes qui
acceptérent d'aider I'inconnu

LE PRINCIPE

F)Onngl: un sentiment de
liberté 4 |a Personne que
vous sollicitez, Utiliser jog
formules telles que
«C'esta vous de
d_amder», «Vous étes libre
d'accepter oy de refuser »
« Ng Vous sentez pas
obligé de.. . »,

grimpaa 4 . Soit plus
quatre fois plus ! Mieux, en
leur donnant le sentiment de

les donateurs étaient

ilement plus nomb
mais aussi plus géné

ne, ils donnérent

plus de 1 ntre 0,50 € pour
les autres !
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