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Ce qui fait qu’un client vous choisit vous plutôt 
qu’un autre dépend de votre capacité à savoir 

exactement quoi dire, au bon moment 
et de la meilleure des manières.

Si vous vous êtes déjà retrouvé à court d’arguments lors 
d’une conversation, ou si vous avez déjà regretté de ne 
pas avoir trouvé la bonne répartie au bon moment, alors 
ce livre est fait pour vous.

Vous y trouverez des principes et des exemples précis 
pour développer votre confiance, apprendre à mener vos 
conversations et enfin obtenir tout ce que vous voulez.

Auteur à succès, Phil M. Jones est considéré comme l’un des meilleurs vendeurs 
au monde. Il a formé plus de deux millions de personnes à travers le monde et a 
coaché certaines des plus grandes marques mondiales en communication orale. 
En 2013, il devient le plus jeune à remporter le British Excellence in Sales and 
Marketing Award of the Year. 
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Quelques mots 
pour commencer

Je suppose que vous avez 
décidé d’ouvrir ce livre  

pour une bonne raison.
Peut-être que vous êtes un professionnel expéri-
menté de la vente cherchant à aiguiser vos com-
pétences, peut-être que vous dirigez une entreprise 
et que vous souhaitez obtenir plus souvent gain de 
cause, ou peut-être que vous avez aimé le superbe 
design de la couverture et que vous vous êtes senti 
obligé d’ouvrir ce livre. Quoi qu’il en soit, s’il est une 
chose dont je suis certain, c’est que le fait que vous 
ayez poursuivi votre lecture jusqu’ici témoigne de 
votre ouverture d’esprit vis-à-vis du changement et 
de votre sérieux concernant votre succès personnel.
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Au cours de mes études axées sur les indi-
vidus, les relations humaines et les relations 
professionnelles, j’ai constaté avec étonne-
ment que certaines personnes obtenaient 
des résultats radicalement différents d’autres 
en utilisant pourtant des ingrédients visible-
ment identiques.
Au sein d’entreprises dans lesquelles les indivi-
dus disposent des mêmes produits et ressources, 
certains peinent à trouver des clients tandis que 
d’autres enchaînent les succès.

En dépit de leurs différences en termes d’état d’es-
prit et d’efforts déployés, ces personnes qui réus-
sissent ont, comme j’ai pu l’observer, un point com-
mun : elles savent exactement quoi dire, comment 
le dire, et comment donner du poids à ce qu’elles 
disent.

Depuis cette prise de conscience, je suis fasciné 
par la différence qu’un changement subtil dans les 
mots employés peut faire sur l’issue d’une conver-
sation. Cela m’a poussé à étudier les déclencheurs 
exacts qui entraînent un bouleversement dans le 
système de croyances d’une personne.

LesMotsQuiFontVendre.indd   2LesMotsQuiFontVendre.indd   2 27/10/2023   16:47:3027/10/2023   16:47:30



3

En 2012, j’ai publié un petit livre intitulé Magic 
Words, reprenant les mots qui reviennent souvent 
dans mes formations et discours. C’est un livre 
dont je suis très fier, et pas seulement parce qu’il 
a intégré de nombreuses listes de best-sellers. J’en 
suis surtout fier, car les gens qui l’ont acheté l’ont 
réellement lu, ont utilisé ce qu’ils en ont tiré, et 
ont obtenu d’excellents résultats en procédant à de 
simples changements dans le choix des mots qu’ils 
emploient.

Permettez-moi de vous en dire un peu plus sur ces 
mots magiques.

Les mots magiques sont des mots qui s’adressent 
directement à l’inconscient. Cette partie du cerveau 
est un puissant outil décisionnel, car elle est pré-
programmée à prendre des décisions sans les sur- 
analyser. L’inconscient fonctionne un peu comme 
un ordinateur –  il ne répond que par «  oui  » ou 
« non » et ne connaît pas de « peut-être ». Il est 
puissant, décisif, et agit rapidement. Employer des 
mots qui parlent directement à la partie du cerveau 
dépourvue de « peut-être » et qui ne réagit que par 
réflexe vous donne un avantage de taille dans toute 
conversation, et peut vous aider à obtenir plus sou-
vent ce que vous désirez.
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Exemples
À titre d’exemples, voici quelques cas simples dans 
lesquels votre inconscient prend le relais pour vous :

Il contrôle votre respiration quand vous dormez.
Il vous assiste dans la réalisation de tâches quo-
tidiennes.
Il attire instantanément votre attention vers ce 
qui ressemble à votre nom.

Au quotidien, nous comptons tous sur notre in-
conscient pour aborder toutes les situations sans 
avoir à traiter, calculer et analyser chaque décision.

Dans ce livre, je reviens sur certains de ces mots 
magiques, j’en ajoute de nouveaux, et je fournis 
des exemples précis pour vous montrer comment 
les intégrer dans vos conversations. Je m’attache à 
expliquer les principes qui sous-tendent les mots 
choisis pour vous permettre de leur trouver d’autres 
applications dans votre vie.

L’efficacité de ces mots, lorsqu’ils sont utilisés à bon 
escient, a été testée et éprouvée. Mais ce livre va 
bien au-delà de quelques simples mots magiques. 
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Au fil des chapitres, vous découvrirez de puissantes 
informations qui vous permettront de comprendre 
ce qui fait réagir les gens et comment de simples 
changements à mettre en œuvre immédiatement 
peuvent grandement vous faciliter la vie. Ces 
conseils ont beau être destinés à renforcer votre 
succès commercial, chaque principe évoqué est fa-
cilement transférable à n’importe quelle industrie 
et n’importe quel domaine de la vie, pour vous ai-
der à devenir plus persuasif et influent, et à avoir 
plus d’impact dans tout ce que vous entreprenez.

Je vous conseille de garder un carnet et un stylo 
à portée de main pendant votre lecture. Essayez 
de créer vos propres exemples au fil des chapitres. 
Puis, engagez-vous à les tester dès que possible 
pour vous sentir de plus en plus à l’aise et confiant. 
Tout ce que je vous raconte peut paraître simple, 
mais simple ne signifie pas nécessairement facile. 
Apprenez à trouver le confort dans l’inconfort. 
Je suis très curieux de découvrir les résultats que 
vous obtiendrez  ; alors, n’hésitez pas à entrer en 
contact avec moi sur le réseau social de votre choix, 
et racontez-moi votre parcours pour devenir un 
expert en décision et donner plus d’impact à vos  
conversations.
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1
Je ne suis pas sûr que 
ça t’intéresse, mais…

L’une des raisons les plus 
fréquemment citées pour 

lesquelles les gens n’arrivent 
pas à présenter leur idée, 

produit ou service aux autres, 
est la peur du rejet.
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C’est la raison pour laquelle j’ai pensé que le 
meilleur point de départ était une formula-
tion magique à utiliser avec n’importe qui, à 
n’importe quel moment, et qui permet d’évi-
ter tout rejet. Cette formulation est la sui-
vante : « Je ne suis pas sûr que ça t’intéresse, 
mais… »
Prenons un instant pour comprendre comment 
fonctionne cette tournure simple.

Quand on commence un énoncé par les mots « Je 
ne suis pas sûr que ça t’intéresse  », l’inconscient 
de notre interlocuteur entend  : «  Il n’y a aucune 
pression.  » En insinuant qu’il n’est peut-être pas 
intéressé, vous piquez naturellement sa curiosité. Il 
se demande ce que « ça » est, et ce mystère capte 
son attention. Par ailleurs, cela déclenche chez lui 
un mécanisme qui lui dit qu’une décision doit être 
prise, et cette approche douce lui donne l’impres-
sion que cette décision est libre et personnelle.

Mais la magie se trouve vraiment dans le dernier 
mot de quatre lettres de cette formulation, ce mot 
qu’on cherche généralement à éviter dans toute 
conversation : « mais ».
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Imaginez que vous recevez du feedback de votre 
employeur, commençant ainsi  : «  Tu sais que tu 
es un membre très précieux de cette équipe. On 
apprécie tout ce que tu fais, mais certaines choses 
doivent changer.  » Quelle est la seule partie que 
vous retenez ? Celle qui suit le mot « mais », j’ima-
gine. Ce petit mot a pour effet d’annuler tout ce 
qui l’a précédé. Ainsi, quand vous dites à quelqu’un 
« Je ne suis pas sûr que ça t’intéresse, mais… », ce 
que la petite voix dans la tête de votre interlocuteur 
entend est : « Tu as peut-être intérêt à regarder. »
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«Quand vous dites 
à quelqu’un “Je ne 
suis pas sûr que ça 
t’intéresse, mais…”, 
ce que la petite voix 
dans la tête de votre 
interlocuteur entend 
est : “Tu as peut-être 
intérêt à regarder.”»

LesMotsQuiFontVendre.indd   10LesMotsQuiFontVendre.indd   10 27/10/2023   16:47:3027/10/2023   16:47:30



11

Exemples
Voici quelques exemples pour vous aider dans votre 
vie quotidienne :

Je ne suis pas sûr que ça t’intéresse, mais connaî-
trais-tu quelqu’un qui pourrait être intéressé par 
(insérez les résultats de votre produit ou ser-
vice) ?
Je ne suis pas sûr que ça t’intéresse, mais nous 
avons des projets ce samedi, et tu es le bienvenu 
si tu veux te joindre à nous.
Je ne suis pas sûr que ça t’intéresse, mais cette 
option n’est disponible que ce mois-ci, et ce serait  
dommage que tu passes à côté.
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Cette approche antirejet 
entraîne une issue simple. 

Deux possibilités : votre 
interlocuteur mord à l’hameçon et 
demande plus d’informations parce 
qu’il est personnellement intéressé 

ou, dans le pire des cas, il vous 
répond qu’il va y réfléchir.
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