
ce que vous 
avez à dire 
n’intéresse 
personne.



2

Mauvaises 

nouvelles



3

Mouvement



4

persuader convaincre

révéler



5

révéler

argumenter

et débattre



Persuader

de bas en haut

6



Convaincre

du haut vers le bas

7



8

4 modules
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influences



Les gens sont influencés 
par leurs besoins

12



Vous devez les aider

à combler un


maximum de besoins.
13



Les gens sont influencés par 
leurs besoins motivations.

14
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Physiologique

Faim, soif, sexualité, respiration, sommeil, élimination

Sécurité

Environnement stable et prévisible, sans anxiété ni crise

Appartenance et amour

Sentiment de faire partie d’un groupe.

Estime de soi

Confiance et respect de soi, 

reconnaissance, appréciation des autres

Auto-
actualisation

Vers la meilleure 

version de soi-même.



Deux autres motivations,

une motivation suprême.

16



17

Appartenance et amour

Sentiment de faire partie d’un groupe.

Estime de soi

Confiance et respect de soi,


reconnaissance, appréciation des autres

Désir d’apprendre et comprendre

Liberté d’enquête et d’expression

Esthétique

Recherche de beauté,


d’harmonie, etc.

B

Auto

actualisation

Vers la meilleure 

version de soi-même.

Sécurité

Environnement stable et prévisible, sans anxiété ni crise

Physiologique

Faim, soif, sexualité, respiration, sommeil, élimination



Les gens sont influencés

par leur parcours.

18
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Achat

Latence

Pré-Achat

Post-Achat
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L’expérience, 
c’est ce que va 
vivre le client 

tout au long de 
son parcours.



les gens sont influencés 
par Leurs préoccupations.

21



les 7 phases de 
préoccupations

22 Bareil et Savoie (1999), HEC



aucune préoccupation

Le changement ne me concerne pas.

centré sur l’organisation

Est-ce que l’entreprise va être capable d’implanter le changement ?

Centré sur le changement

Comment le changement sera-t-il implanté ?

centré sur les compétences

Est-ce que je vais être capable de m’adapter ?

Centré sur la collaboration

Est-ce que tout le monde collabore ?

centré sur l’amélioration

Comment peut-on s’assurer que ça dure ?

centré sur l’individu

Comment ce changement va m’affecter ?

23 Bareil et Savoie (1999), HEC



24

aucune préoccupation

Déstabiliser

centré sur l’organisation

Clarifier

Centré sur le changement

Inclure

centré sur les compétences

Soutenir

Centré sur la collaboration

Partager

centré sur l’amélioration

Valoriser

centré sur l’individu

Rassurer

Bareil et Savoie (1999), HEC



les gens sont influencés par 
leur intérêt, leur pouvoir.

25



Stakeholder analysis

26



27

Faible intérêt Fort intérêt

Po
uv

oi
r i

m
po

rt
an

t
Po

uv
oi

r f
ai

bl
e

Surveiller Informer/

éduquer

Satisfaire/

Rassurer

Engager/

Confirmer

Adapté de Stakeholder Analysis proposé par Mendelow (1991)



❶ ENGAGER,

❷ rassurer,

❸ éduquer.

28



29

LES CLÉS



L’erreur c’est de penser 
que c’est vous qui comptez.

30



Faute grave: ne pas avoir 
fait ses devoirs.

31



 Vous devez

« Chercher le trouble ».

32
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vous allez devoir 
raconter une histoire 

forte et ambitieuse.
34



raconter une

histoire forte.

35



Il était une fois le contexte

Chaque jour la menace

Puis un jour l’élément déclencheur

À cause de ça la conséquence

C’est pourquoi la solution

Jusqu’à ce qu’enfin le dénouement

36



Raconter une

histoire ambitieuse.

37



Ambition 

Conviction 

Crédibilité


CRÉDO
38



Ambition

39

Que voulons-nous changer dans ce monde ?



Conviction

40

Nous avons une croyance, une intuition, un combat.



Crédibilité

41

Nous sommes légitimes dans cette quête.



crédo 


42

Ce que nous répétons sans cesse pour être entendus.
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Convaincre avec un 
raisonnement bien mené 
et une structure claire.

44



les quatre règles de

la méthode de descartes.

45



une évidence,

trois arguments,


trois niveaux,

une cohérence.

46



Structure 
marque▸produit▸features

47



48

un conseil



NE MISEZ PAS TOUT 
SUR votre vision.

49



50

en revanche



pitchez vos ATTRIBUTS

51



❶ elles vous différencient

52



❷ preuves > promesses

53



54

si possible



pitchez un prototype

55
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IMPOSEZ UNE

image mentale.

57



N’entrez pas

en compétition avec


votre diapo.
58



Écrivez votre doc

pour un TDA/H.

59



Des titres accrocheurs,

comme la Une du journal.

60
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Un dernier 

conseil



Seriously, 
just get 
out there 
and suck ! 
Suck until 
you don't 
suck!

Dave Grohl, Nirvana, Foo Fighters
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Cadeau!
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https://www.perrierjablonski.com/partage/hag72gdja923
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UN PAS🏁DE RECUL,

UN COUP🏴☠D'AVANCE.
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Gaëtan Namouric


