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Dsycho

6 trucs pour
uon vous

ise oui plus
souvent

Comment faire pour que les autres nous répondent par l'affirmative et
accédent a nos demandes? Suivez le mode d'emploi. par NADINE coLL

Marre d’essuyer les refus 2 la chaine ? Les «peut-
étre» et les «on verra» ? D'autant que certaines
personnes semblent plus douées que d'autres
pour décrocher des réponses positives. A se de-
mander ce qu'elles ont de plus que nous! Selon
le psychosociologue et coach Bernard Hévin®,
ce serait d’'abord une question de conviction:
« L'autre vous dit oui lorsqu'il voit que vous étes
en accord avec ce que vous demandez, c'est-a-
dire quand vous y croyez vous-méme. Ensuite,
il faut qu'il se sente respecté car, pour adhérer,
il ne doit pas se sentir en danger. » Méme dis-
cours du cété de la coach Nathalie Ducrot™
«Aucune chance que votre patron vous accorde
une augmentation s'il percoit que vous n'avez
aucune considération pour lui. A minima, cela
suppose, au moment de la négociation, de se
concentrer sur ses qualités et de le lui faire sen-
tir d'une maniére ou d'une autre, pour lui don-
ner 'envie de se concentrer sur les votres. Et
de les payer a leur juste valeur. » Et cela vaut
aussi pour la vie familiale ou sociale.

Alors, obligée d’apprendre 4 manipuler pour
qu'on nous dise oui? Pas du tout. La psycho-
sociologie a démontré que la plupart de ceux
qui utilisaient ces « méthodes» le faisaient, tel
Monsieur Jourdain et la prose, de facon in-
consciente, souvent en se synchronisant spon-
tanément sur ceux dont ils recherchaient 'ap-
probation. Sans oublier pour autant le b.a.ba:
« Pour obtenir plus de oui, conseille Bernard
Evin, commengcons par le dire plus souvent
nous-mémes! » En suivant nos conseils, vous
aurez toutes les chances d'entendre de plus en
plus fréquemment ce mot magique.

Femme actuelle

1. Créer un contact physique

Plusieurs expériences** 'ont démoniré: entrer
en contact physique avec quelqu'un, via une lé-
gére pression entre le coude et I'épaule de pré-
férence, augmente considérablement les chances
de voir accepter une demande ultérieure.
POURQUOI CA MARCHE? Le toucher est le pre-
mier sens qui nous a rassurés lorsque nous
étions des nourrissons. « Cela fonctionne d'au-
tant mieux, dit Bernard Hévin, que nos rela-
tions sont de plus en plus désincarnées. Or,
nous avons toujours besoin de nous sentir
connectés physiquement aux autres. »

DANS QUELLES SITUATIONS ? Vous voulez deman-
der un service 4 une copine, ou vous aimeriez
que votre mére prenne vos bambins le week-
end prochain ? Avant d'exprimer votre souhait,
posez votre main sur son épaule, ou compli-
mentez-la sur sa coiffure, sa belle robe.

2. Demander un peu
pour obtenir plus

En général, ce que vous réclamez ne cofite rien
alautre mais a quand méme pour conséquence
delengager. Donc, voyez petit. Vous verrez, votre
interlocuteur va presque toujours choisir de
vous accorder davantage, parce qu'il le fait li-
brement sans que vous lui forciez la main.
POURQUOI CA MARCHE? Une fois qu'il a dit oui
a votre modeste requéte, il s'est engagé vis-a-
vis de vous 4 étre quelqu'un de fiable. Quoi
que vous lui demandiez par la suite, c’est ce
schéma qu'il gardera en téte.

DANS QUELLES SITUATIONS? Toutes! Un exemple:
«Demain, je déménage, je peux te confier mon
chat?» Presque toujours, votre interlocuteur
vous dira oui, puis, un peu plus tard: «Oh! tu
sais, je peux aussi venir te donner un coup de
main pour t'aider & porter tes cartons...»

3. Abuser des «parce que»

«Justifiez toujours votre demande », conseille
Bernard Hévin, Dans la plupart des situations,
une requéte formulée de fagon abrupte a infi-
niment moins de chance d’éire entendue que
si elle est explicitée, argumentée...

POURQUOI CA MARCHE? Un minimum d’expli-
cations donne le temps & l'autre de se sentir
libre de répondre comme il le souhaite. Et s'il
se sent libre, il aura plus tendance 2 dire oui.

DANS QUELLES SITUATIONS ? « Tu veux bien arré-
ter de faire du bruit parce que je voudrais me
reposer...» Et pas un « Stoppe ce boucan, t'es
sourd ou quoi?!» Autre exemple: « Tu m'ac-
compagnes au Salon de I'agriculture ? » Bruit,
foule, sans plus d'explications, c'est un «non»
qui va jaillir. Alors qu'une demande ainsi for-
mulée pousse & répondre oui: «Jai envie de
passer du temps avec toi, et je me dis que cela
pourrait t'intéresser. Et puis je suis un peu ago-
raphobe, ta présence me rassurerait. »
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‘ersonnaliser
demandes

(une récente étude américaine menée par
chologue Andy Warner, coller un Post-It?
mnalisé sur un dossier en accompagne-
d’'une demande augmente considérable
iances que la personne y réponde favora-
ant. « Ca vaut aussi pour les mails, affirme
alie Ducrot. Car la missive fagon Scud,
‘ormule de politesse, méme si parfois elle
» 2 intimider sur le moment, ne donne ja-
envie d'adhérer durablement.
QUOI CA MARCHE? « Humaniser la demande
rait toujours comme un geste affectif et
tané. Dans un monde o1 on échange de
souvent par mail ou SMS, clest un énorme
», poursuit la coach.
QUELLES SITUATIONS? Toutes les demandes
5. Usez et abusez aussi de 'emploi du
»m (& moins que voire métier ne l'inter-
. Puis n’hésitez pas & rappeler les condi-
de votre dernier contact. Exemple: « Bon-
Pauline, je tiens encore & vous remercier
l'information si précieuse que vous m'avez
nuniquée la derniere fois.» Puis formu-
stre demande. A la maison, un «Chéri»
1 petite note ot on lui demande de nous
re un service peut tout changer...

5. Assumer ouvertement
ses faiblesses

Cela donne envie a l'autre de vous aider, car il
se sent fort et utile. C'est aussi simple que ¢a!
POURQUOI CA MARCHE? C'est la méthode du: «Je
suis moins bon que vous. » « Se mettre en situa-
tion de faiblesse (relative) sert non pas 2 se sou-
metire, mais 2 amener 'autre & changer de com-
portement », affirme Bernard Hévin.

DANS QUELLES SITUATIONS? En famille et avec
vos proches. Mais pas au boulot ot admettire
ses faiblesses peut vous revenir en boomerang
dans la figure un jour ou l'autre. ..

6. Valoriser les atouts
de l'autre

Au lieu d'extorquer un oui par la contrainte en
le culpabilisant, sollicitez ses compétences. A
TIinjonction exaspérée: « Tu pourrais AU MOINS
réparer cette lampe! », préférez: « Je suis plu-
tot maladroite, alors que toi, tu te débrouilles
comme un chef!» C'est bien plus efficace!
POURQUOI CA MARCHE? Parce que le compliment,
c'est imparable! A condition qu'’il soit intelli-
gemment formulé et sincére. 1l faut étre obser-
vatrice et relever les points forts de votre inter-
locuteur pour servir votre cause.
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€C)EFAIS DE
L'HUMOUR
]'enrobe ma demande
de blagues. ]'affiche
une franche gaieté et
si l'autre sourit, en
général, c'est gagné!
Ma requéte perd son
coté unilatéral pour se
transformer en un
moment de complicité
etd'échange!??
Johanna, 32 ans
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% tuveux convaincre
quelgu’un, regarde-le
2+ dans les yeux!»]'ai

retenu la lecon... Et

¢a marche si on re-
garde l'autre avec sin-
cérité et respect. ))
Christine, 43 ans
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AU CULOT

Je fais toujours comme
si, d'entrée de jeu, le
oui était acquis. Et si
on me répond : «Mais
non!», je prends un
airatterré, comme si
cette réaction était
absolument inimagi-
nable, en tout cas
contraire a l'intelli-
gence la plus élémen-
taire. Généralement
camarche: les gens
sont déstabilisés,
revoient alors vite la

question et, faceama
mine déconfite, finis-
sent presque toujours
¢€JEJOUE par me dire «Oui».
DU REGARD Je les ébranle dans ce
Y essaie de communi- qu'ils sont etils se
quer mon envie par rallient & moi pour se
mon regard. Un jour, sentir plus forts! )
un gitan m'a dit: «Si Alix, 28 ans
e e R e S e

DANS QUELLES SITUATIONS? Au boulot, surtout.
Vous avez besoin que votre collégue vous aide
a rédiger un dossier parce qu'il est plus struc-
turé que vous ? Enrobez-lui les choses: « Toi dont
le point fort est d’étre clair et nuancé, contrai-
rement & moi qui ai d'auires qualités (sous-en-
tendant que vous pourriez aussi lui rendre des
services), j'ai pensé que tu pourrais me coacher
un peu sur ce dossier... » [ ]

*Coauteur de « 9 bonnes facons de construire sa vie adulte », In-
terEditions. ** Coautetire de « Un coach peut-il m‘aider et com-
ment?», InterEditions. *** «Petit traité de manipulation a [ usage
des honnétes gens», de R.-V. Joule et ].-L. Beauvois, éd. PUG.
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