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A propos de ce dossier

Ce dossier Boukino propose une synthése critique originale de How to Win Friends and Influence People.
Il aide a comprendre la structure, les idées et les limites du livre ; il ne remplace pas le texte original.

Résumé approfondi

How to Win Friends and Influence People de Dale Carnegie part d'une idée directrice : les relations
deviennent plus efficaces lorsque I'on réduit la critique défensive, que I'on s’intéresse sincerement au
point de vue d’autrui et que I'on cherche a préserver la dignité dans la persuasion. Le livre ne se
contente pas d'énoncer cette intuition ; il la déploie a travers des situations, des distinctions et des
principes qui montrent comment elle change la maniere de regarder une difficulté, une relation ou une
décision.

Le résumé ci-dessous suit la structure réelle du raisonnement du livre lorsqu'elle est explicite. Lorsqu'il
s'agit d'un texte composé de fragments, de lettres ou de principes plutot que de chapitres
démonstratifs, les sections regroupent les thémes réellement développés par I'ouvrage sans inventer
une architecture qui n'existe pas.

Partie | — Techniques fondamentales dans les relations

Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on
veut changer un comportement. Le livre insiste sur Son idée est que la critique directe pousse souvent
la personne a se justifier plutét qu’a examiner son action. Cette idée ne reste pas abstraite : elle sert a
expliquer Le livre propose a la place de chercher ce qui motive I'autre et d’exprimer une appréciation
sincere lorsqu’elle existe réellement. En la reliant aux exemples et aux distinctions du texte, on
comprend que La troisieme technique consiste a éveiller chez I'autre un désir lié a ses propres intéréts
plutdt qu’'a présenter uniguement ce que nous voulons obtenir. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

La troisiéme technique consiste a éveiller chez I'autre un désir lié a ses propres intéréts plutot qu’a
présenter uniquement ce que nous voulons obtenir. L'auteur développe ensuite Carnegie commence
par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un
comportement. Le point important est que Son idée est que la critique directe pousse souvent la
personne a se justifier plutdét qu’a examiner son action. Cette partie du raisonnement montre aussi Le
livre propose a la place de chercher ce qui motive I'autre et d’exprimer une appréciation sincére
lorsqu’elle existe réellement. Cette articulation compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une
idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

Le livre propose a la place de chercher ce qui motive I'autre et d’exprimer une appréciation sincere
lorsqu’elle existe réellement. Une autre couche du livre concerne La troisieme technique consiste a
éveiller chez I'autre un désir lié a ses propres intéréts plutét qu’a présenter uniquement ce que nous
voulons obtenir. Cela permet de distinguer Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la
condamnation et de la plainte lorsque I’'on veut changer un comportement. Le résultat est une vision
dans laquelle Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutot qu’a
examiner son action. Cette articulation compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée
générale a une maniere précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

e

Partie Il — Six manieres d’étre apprécié

Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir
les noms, écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. Le livre insiste sur Carnegie insiste
particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I’'espace de développer ce qu'il juge
important. Cette idée ne reste pas abstraite : elle sert a expliquer L'objectif n’est pas de mémoriser des
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astuces de sociabilité mais de déplacer I'attention de soi vers la personne en face. En la reliant aux
exemples et aux distinctions du texte, on comprend que Le principe final consiste a faire sentir a I'autre
son importance d’'une maniére honnéte plutét qu’a distribuer des compliments mécaniques. Cette
articulation compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniéere
précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

Le principe final consiste a faire sentir a I'autre son importance d’'une maniere honnéte plutét qu’a
distribuer des compliments mécaniques. L'auteur développe ensuite Cette partie développe des
comportements simples : s'intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et parler
de ce qui compte pour I'interlocuteur. Le point important est que Carnegie insiste particulierement sur
I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu’il juge important. Cette partie du
raisonnement montre aussi L'objectif n'est pas de mémoriser des astuces de sociabilité mais de
déplacer I'attention de soi vers la personne en face. Cette articulation compte dans I'ensemble du livre
parce qu'elle relie une idée générale a une maniére précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une
réponse possible.

L'objectif n'est pas de mémoriser des astuces de sociabilité mais de déplacer I'attention de soi vers la
personne en face. Une autre couche du livre concerne Le principe final consiste a faire sentir a I'autre
son importance d’une maniére honnéte plutot qu’a distribuer des compliments mécaniques. Cela
permet de distinguer Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux
autres, sourire, retenir les noms, écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. Le résultat est
une vision dans laquelle Carnegie insiste particulierement sur I'’écoute parce qu’elle donne a 'autre
I’espace de développer ce qu'il juge important. Cette articulation compte dans I'ensemble du livre parce
gu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse
possible.

Partie lll — Amener quelqu’un a votre point de vue

Carnegie recommande d’éviter autant que possible les disputes concues comme affrontement a
gagner. Le livre insiste sur Il suggére de reconnaitre rapidement ses propres erreurs et de commencer
par des zones d'accord lorsque cela est possible. Cette idée ne reste pas abstraite : elle sert a expliquer
Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du
raisonnement. En la reliant aux exemples et aux distinctions du texte, on comprend que La persuasion
devient plus stable lorsqu’une personne conserve le sentiment d’avoir été respectée et d'avoir
contribué a la conclusion. Cette articulation compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée
générale a une maniere précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

La persuasion devient plus stable lorsqu’une personne conserve le sentiment d’avoir été respectée et
d’avoir contribué a la conclusion. L'auteur développe ensuite Carnegie recommande d’éviter autant que
possible les disputes concues comme affrontement a gagner. Le point important est que Il suggere de
reconnaitre rapidement ses propres erreurs et de commencer par des zones d’accord lorsque cela est
possible. Cette partie du raisonnement montre aussi Le livre valorise les questions, la participation et le
fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement. Cette articulation compte dans I'ensemble
du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui arrive, puis a
une réponse possible.

Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du
raisonnement. Une autre couche du livre concerne La persuasion devient plus stable lorsqu’une
personne conserve le sentiment d'avoir été respectée et d’avoir contribué a la conclusion. Cela permet
de distinguer Carnegie recommande d’éviter autant que possible les disputes concues comme
affrontement a gagner. Le résultat est une vision dans laquelle Il suggére de reconnaitre rapidement
ses propres erreurs et de commencer par des zones d’accord lorsque cela est possible. Cette
articulation compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere
précise d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

Respecter I'image de soi
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Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniére dont un
message est recu. L'auteur développe ensuite Faire perdre la face a quelgu’un peut transformer un
petit désaccord en conflit durable. Le point important est que Carnegie conseille donc de corriger sans
humiliation, de donner une réputation positive a maintenir et d’encourager les progreés visibles. Cette
partie du raisonnement montre aussi Le livre traite la motivation comme relationnelle : la maniére de
présenter une demande peut faciliter ou bloquer la volonté de coopérer. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Le livre traite la motivation comme relationnelle : la maniére de présenter une demande peut faciliter
ou bloquer la volonté de coopérer. Une autre couche du livre concerne Plusieurs principes partent de
I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniere dont un message est recu. Cela permet de
distinguer Faire perdre la face a quelqu’un peut transformer un petit désaccord en conflit durable. Le
résultat est une vision dans laquelle Carnegie conseille donc de corriger sans humiliation, de donner
une réputation positive a maintenir et d’encourager les progres visibles. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Carnegie conseille donc de corriger sans humiliation, de donner une réputation positive a maintenir et
d’encourager les progres visibles. Dans cette section, le texte revient sur Le livre traite la motivation
comme relationnelle : la maniére de présenter une demande peut faciliter ou bloquer la volonté de
coopérer. Il montre notamment Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence
fortement la maniére dont un message est recu. La logique se prolonge lorsque Faire perdre la face a
guelgu’un peut transformer un petit désaccord en conflit durable. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Partie IV — Etre un leader sans provoquer de ressentiment

La derniére partie transpose les principes précédents a la correction et au leadership. L'auteur
développe ensuite Elle propose de commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres
erreurs avant de critiquer et de poser des questions plutét que d’imposer toutes les instructions. Le
point important est que Carnegie cherche a rendre la correction compatible avec la préservation de
I’estime de soi. Cette partie du raisonnement montre aussi Le leadership décrit ici repose moins sur
I'autorité formelle que sur la capacité a obtenir une coopération volontaire. Cette articulation compte
dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Le leadership décrit ici repose moins sur I'autorité formelle que sur la capacité a obtenir une
coopération volontaire. Une autre couche du livre concerne La derniéere partie transpose les principes
précédents a la correction et au leadership. Cela permet de distinguer Elle propose de commencer par
une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de critiquer et de poser des questions
plutét que d’'imposer toutes les instructions. Le résultat est une vision dans laquelle Carnegie cherche a
rendre la correction compatible avec la préservation de I'estime de soi. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Carnegie cherche a rendre la correction compatible avec la préservation de I'estime de soi. Dans cette
section, le texte revient sur Le leadership décrit ici repose moins sur I'autorité formelle que sur la
capacité a obtenir une coopération volontaire. Il montre notamment La derniére partie transpose les
principes précédents a la correction et au leadership. La logique se prolonge lorsque Elle propose de
commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de critiquer et de
poser des questions plutot que d’imposer toutes les instructions. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.
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Une méthode fondée sur la pratique répétée

Le livre demande implicitement une répétition importante : connaitre un principe ne garantit pas que
I’on s’en souvienne au milieu d’'une conversation tendue. L'auteur développe ensuite Les anecdotes
servent a rendre les principes mémorables et a montrer plusieurs manieres de les appliquer. Le point
important est que La cohérence de I'ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer
I'intérét, la dignité et le point de vue de I'autre avant de chercher a obtenir une réponse. Cette partie du
raisonnement montre aussi C’'est aussi ce qui distingue les principes utiles d’une simple manipulation
superficielle : sans intérét sincére, la technique devient vite visible. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

C'est aussi ce qui distingue les principes utiles d’'une simple manipulation superficielle : sans intérét
sincere, la technique devient vite visible. Une autre couche du livre concerne Le livre demande
implicitement une répétition importante : connaftre un principe ne garantit pas que I'on s’en souvienne
au milieu d’une conversation tendue. Cela permet de distinguer Les anecdotes servent a rendre les
principes mémorables et a montrer plusieurs manieres de les appliquer. Le résultat est une vision dans
laquelle La cohérence de I'ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer I'intérét,
la dignité et le point de vue de I'autre avant de chercher a obtenir une réponse. Cette articulation
compte dans I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise
d'interpréter ce qui arrive, puis a une réponse possible.

La cohérence de I’ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer l'intérét, la dignité
et le point de vue de I'autre avant de chercher a obtenir une réponse. Dans cette section, le texte
revient sur C’est aussi ce qui distingue les principes utiles d’'une simple manipulation superficielle : sans
intérét sincere, la technique devient vite visible. Il montre notamment Le livre demande implicitement
une répétition importante : connaitre un principe ne garantit pas que I’'on s’en souvienne au milieu
d’une conversation tendue. La logique se prolonge lorsque Les anecdotes servent a rendre les principes
mémorables et a montrer plusieurs maniéres de les appliquer. Cette articulation compte dans
I'ensemble du livre parce qu'elle relie une idée générale a une maniere précise d'interpréter ce qui
arrive, puis a une réponse possible.

Au terme de How to Win Friends and Influence People, les différentes idées convergent vers une méme
exigence : revenir a ce qui dépend réellement du raisonnement proposé par le livre, éviter les réactions
automatiques qu'il critique et transformer ses principes en criteres plus conscients pour agir. Le texte
laisse volontairement une part de travail au lecteur : il ne promet pas de supprimer les difficultés, mais
de modifier la facon de les comprendre et d'y répondre.

Idées clés expliquées

Partie | — Techniques fondamentales dans les relations

Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on
veut changer un comportement. Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se
justifier plutot qu’a examiner son action. Le livre propose a la place de chercher ce qui motive I'autre et
d’exprimer une appréciation sincere lorsqu’elle existe réellement.

Partie Il — Six manieres d’étre apprécié

Cette partie développe des comportements simples : s'intéresser réellement aux autres, sourire, retenir
les noms, écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. Carnegie insiste particulierement sur
I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge important. L'objectif n'est
pas de mémoriser des astuces de sociabilité mais de déplacer I'attention de soi vers la personne en
face.

Partie lll — Amener quelqu’un a votre point de vue
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Carnegie recommande d’éviter autant que possible les disputes concues comme affrontement a
gagner. Il suggére de reconnaitre rapidement ses propres erreurs et de commencer par des zones
d’'accord lorsque cela est possible. Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser
I’autre formuler une partie du raisonnement.

Respecter I'’image de soi

Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniére dont un
message est recu. Faire perdre la face a quelgu’un peut transformer un petit désaccord en conflit
durable. Carnegie conseille donc de corriger sans humiliation, de donner une réputation positive a
maintenir et d’encourager les progres visibles.

Partie IV — Etre un leader sans provoquer de ressentiment

La derniere partie transpose les principes précédents a la correction et au leadership. Elle propose de
commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de critiquer et de
poser des questions plutot que d'imposer toutes les instructions. Carnegie cherche a rendre la
correction compatible avec la préservation de I'estime de soi.

Une méthode fondée sur la pratique répétée

Le livre demande implicitement une répétition importante : connaitre un principe ne garantit pas que
I’on s’en souvienne au milieu d’'une conversation tendue. Les anecdotes servent a rendre les principes
mémorables et a montrer plusieurs maniéres de les appliquer. La cohérence de I'’ensemble vient du
méme déplacement de perspective : considérer I'intérét, la dignité et le point de vue de I'autre avant
de chercher a obtenir une réponse.

Analyse Boukino

L'intérét analytique de How to Win Friends and Influence People tient a la cohérence entre sa thése et
les mécanismes qu'il mobilise. Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation
et de la plainte lorsque I'on veut changer un comportement. Le livre gagne en force lorsqu'il transforme
une idée générale en distinctions observables : ce que I'on contréle ou non, ce qui rend une
conversation sire ou défensive, ce qui reléve d'un signal ou d'un bruit, selon le sujet.

La seconde qualité est la capacité du livre a créer un vocabulaire mémorable. Il suggeére de reconnaitre
rapidement ses propres erreurs et de commencer par des zones d’accord lorsque cela est possible. Ce

vocabulaire aide le lecteur a nommer une situation avant d'agir. C'est souvent la que se trouve la vraie
valeur pratique : mieux catégoriser un probléme réduit la tentation d'appliquer une solution trop rapide
ou trop générale.

La limite analytique est qu'un modele clair peut donner I'impression qu'il suffit de reconnaitre le
concept pour l'appliquer correctement. En pratique, les situations sont plus ambigués, les motivations
se chevauchent et les résultats dépendent du contexte. Boukino recommande donc d'utiliser les outils
du livre comme des hypothéses de travail et non comme des lois universelles.

Forces
 Des principes simples, concrets et faciles a mémoriser.
* Une forte insistance sur I'écoute et la dignité de I'interlocuteur.

e Une applicabilité large dans les relations professionnelles et personnelles.

Limites
 Les anecdotes sont datées et sélectionnées pour illustrer les principes.

» Certaines techniques peuvent sembler manipulatoires lorsqu’elles sont utilisées sans sincérité.
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* Le livre traite peu les situations ou les intéréts sont réellement incompatibles.

Questions de réflexion

* Quelle idée de How to Win Friends and Influence People voulez-vous tester ?
* Quel concept du livre vous parait le plus facile a mal appliquer ?

* Quelle situation actuelle mérite d’étre relue avec le vocabulaire du livre ?

¢ Quel contrepoint ou livre voisin faudrait-il lire ensuite ?

Quiz - 10 questions

1. Quelle proposition correspond le mieux a I'idée de « Partie | —
Techniques fondamentales dans les relations » dans How to Win Friends
and Influence People ?

Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge important.
/ Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms,
écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. / Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la
condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un comportement. / Son idée est que la critique directe pousse
souvent la personne a se justifier plutét qu'a examiner son action.

Réponse : Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I’'on veut
changer un comportement.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie | — Techniques fondamentales dans les relations » est
relié a cette idée : Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on
veut changer un comportement.

2. Dans How to Win Friends and Influence People, que cherche surtout a

montrer la partie consacrée a « Partie Il — Six manieres d’étre apprécié »
2

Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un
comportement. / Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir
les noms, écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. / Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce
qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge important. / Son idée est que la critique directe pousse souvent
la personne a se justifier plutét qu’a examiner son action.

Réponse : Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge
important.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie Il — Six maniéres d’étre apprécié » est relié a cette idée
: Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a 'autre I'espace de développer ce qu’il juge
important.

3. Quel énoncé est le plus fidele au raisonnement de How to Win Friends
and Influence People sur « Partie lll — Amener quelqu’un a votre point de
vue » ?

Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutot qu’a examiner son action. / Carnegie
commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I’'on veut changer un comportement.
/ Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement. / Cette
partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et
parler de ce qui compte pour I'interlocuteur.

Réponse : Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie Il — Amener quelqu’un a votre point de vue » est relié a
cette idée : Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement.

4. Si I'on applique la logique de « Respecter I'image de soi », quelle
interprétation est la plus cohérente ?

Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutét qu’a examiner son action. / Cette partie
développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et parler de
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ce qui compte pour I'interlocuteur. / Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la
maniere dont un message est recu. / Carnegie commence par critiquer lI'usage spontané de la condamnation et de la
plainte lorsque I'on veut changer un comportement.

Réponse : Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniere dont un message est
recu.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Respecter I'image de soi » est relié a cette idée : Plusieurs
principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniére dont un message est recgu.

5. Quel piege le livre cherche-t-il a éviter lorsqu'il aborde « Partie IV —
Etre un leader sans provoquer de ressentiment » ?

Elle propose de commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de critiquer et de poser
des questions plutét que d’'imposer toutes les instructions. / Cette partie développe des comportements simples :
s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. /
Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un
comportement. / Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutét qu’a examiner son
action.

Réponse : Elle propose de commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de critiquer et
de poser des questions plutét que d'imposer toutes les instructions.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie IV — Etre un leader sans provoquer de ressentiment »
est relié a cette idée : Elle propose de commencer par une appréciation honnéte, de parler de ses propres erreurs avant de
critiquer et de poser des questions plutét que d’imposer toutes les instructions.

6. Quelle proposition correspond le mieux a l'idée de « Une méthode
fondée sur la pratique répétée » dans How to Win Friends and Influence
People ?

La cohérence de I’ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer I'intérét, la dignité et le point de vue
de I'autre avant de chercher a obtenir une réponse. / Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se
justifier plutot qu’a examiner son action. / Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement
aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et parler de ce qui compte pour I'interlocuteur. / Carnegie commence par
critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un comportement.

Réponse : La cohérence de I'ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer I'intérét, la dignité et le
point de vue de |'autre avant de chercher a obtenir une réponse.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Une méthode fondée sur la pratique répétée » est relié a cette
idée : La cohérence de I'ensemble vient du méme déplacement de perspective : considérer l'intérét, la dignité et le point
de vue de I'autre avant de chercher a obtenir une réponse.

7. Dans How to Win Friends and Influence People, que cherche surtout a
montrer la partie consacrée a « Partie | — Techniques fondamentales
dans les relations » ?

Carnegie insiste particulierement sur I'écoute parce qu’elle donne a I'autre I’'espace de développer ce qu’il juge important.
/ Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutét qu’a examiner son action. / Cette
partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter et
parler de ce qui compte pour l'interlocuteur. / Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et
de la plainte lorsque I'on veut changer un comportement.

Réponse : Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I’'on veut
changer un comportement.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie | — Techniques fondamentales dans les relations » est
relié a cette idée : Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on
veut changer un comportement.

8. Quel énoncé est le plus fidele au raisonnement de How to Win Friends
and Influence People sur « Partie Il — Six manieres d’étre apprécié » ?

Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I’'espace de développer ce qu'il juge important.
/ Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la plainte lorsque I'on veut changer un
comportement. / Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se justifier plutét qu’a examiner son
action. / Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms,
écouter et parler de ce qui compte pour l'interlocuteur.

Réponse : Carnegie insiste particulierement sur I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge
important.
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Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie Il — Six manieres d’'étre apprécié » est relié a cette idée
: Carnegie insiste particulierement sur |I’écoute parce qu’elle donne a I'autre I'espace de développer ce qu'il juge
important.

9. Si I'on applique la logique de « Partie Ill — Amener quelqu’un a votre
point de vue », quelle interprétation est la plus cohérente ?

Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter
et parler de ce qui compte pour I'interlocuteur. / Son idée est que la critique directe pousse souvent la personne a se
justifier plutét qu’a examiner son action. / Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation et de la
plainte lorsque I'on veut changer un comportement. / Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser
I"autre formuler une partie du raisonnement.

Réponse : Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Partie Il — Amener quelgu’un a votre point de vue » est relié a
cette idée : Le livre valorise les questions, la participation et le fait de laisser I'autre formuler une partie du raisonnement.

7

10. Quel piege le livre cherche-t-il a éviter lorsqu'il aborde « Respecter
I'image de soi » ?

Cette partie développe des comportements simples : s’intéresser réellement aux autres, sourire, retenir les noms, écouter
et parler de ce qui compte pour I'interlocuteur. / Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence
fortement la maniére dont un message est recu. / Carnegie commence par critiquer I'usage spontané de la condamnation

et de la plainte lorsque I'on veut changer un comportement. / Son idée est que la critique directe pousse souvent la
personne a se justifier plutét qu’a examiner son action.

Réponse : Plusieurs principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniere dont un message est
regu.

Pourquoi : Dans How to Win Friends and Influence People, « Respecter I'image de soi » est relié a cette idée : Plusieurs
principes partent de I'idée que la dignité sociale influence fortement la maniere dont un message est recu.

Source de vérification

https://www.simonandschuster.com/books/How-to-Win-Friends-and-Influence-People/Dale-Carnegie/Dale-Carnegie-Books/9
780671027032
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