
Trouver ce qui fait vibrer son interlocuteur  
Lui parler son langage 
Trouver son « diamant intérieur », ce qui brille en lui. 

Adaptez la forme de votre message (verbal : mots et arguments / non-verbal / para-verbal) en fonction de 
la personne que vous avez en face ! 
En effet, si vous voulez communiquer au mieux avec cette personne / la convaincre / la motiver / 
l’influencer / la faire bouger, parlez-lui son langage, alimentez-la à partir de son propre canal de 
communication  ! 
Si vous ne le faites pas, elle ne vous entendra pas : elle n’aura pas d’oreilles ! 
Si vous lui parler sa langue, vous verrez magiquement « pousser » ses oreilles et elle vous entendra, vous 
comprendra, sera convaincue, motivée, et aura envie de bouger ! 
 

OUTIL « 4COLORS » 

Il n’y a pas de bon ou de mauvais profil. Chaque couleur possède son lot de qualités et de défauts, de 
forces et de faiblesses… 
Développer sa bienveillance permet d’être plus ouvert aux profils différents du mien : telle personne 
n’est pas « mieux » ou « moins bien » que moi parce qu’elle n’est pas de la même couleur que moi = elle est juste 
différente, elle n’appréhende pas la réalité de la même façon que moi. Comprendre cela permet d’éviter le 
jugement, d’aller à la rencontre de l’autre, et réussir à la convaincre en gagnant énormément de 
temps ! 
Il s’agit d’un formidable outil de tolérance, en plus d’être un outil de conviction. 
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