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			Préface

			Charlie me dit : « Tu voudrais écrire la préface ? »

			Je réponds : « D’accord. »

			Me voilà avec la lourde tâche d’écrire un paratexte visant à vous expliquer pourquoi ce que vous allez lire est formidable. Selon Gérard Genette, une préface doit raconter pourquoi le livre est incontournable ou pourquoi l’auteur est admirable. Tout en restant sincère et crédible ! 

			Et si je vous racontais pourquoi j’ai dit « oui » avant même d’avoir le texte entre les mains ? 

			En 2022, je découvre les vidéos de Charlie sur Internet. Je regarde son travail, qualitatif, qui correspond étonnamment à ma vision du mentalisme. De deux choses l’une : soit ce type pille mon travail, soit nous sommes faits pour nous entendre ! 

			Après lui avoir envoyé un message, nous nous rencontrons, nous passons du temps ensemble et essayons même de filmer quelques projets en commun. J’ai devant moi un passionné du cerveau avec des qualités que j’apprécie : curieux, travailleur, humble, bienveillant, avec une volonté de ne pas s’arrêter de penser trop tôt. 

			Il m’apprendra aussi qu’adolescent, il venait voir mes spectacles lorsque je jouais dans sa région et qu’il a découvert le mentalisme par mes différentes productions littéraires et audiovisuelles. Je comprends mieux pourquoi nous avons une vision si proche… La bonne réponse était la deuxième : nous sommes faits pour nous entendre.

			Notre relation se renforce avec le temps. Nous parlons des vidéos, mais également des livres et des spectacles. Charlie a beau être jeune, il est vif et brillant ! J’ai beaucoup de plaisir à pouvoir lui transmettre une partie de mon expérience. Mais le jour où il m’avoue ce que vous découvrirez dans son introduction, je me rends compte du chemin qu’il a dû parcourir… 

			C’est là que ce livre prend tout son sens. 

			Charlie n’a pas écrit un mode d’emploi sorti de son chapeau et de quelques recherches sur Google. Il parle de sa vie. Le savoir qu’il transmet a été collecté en premier lieu pour répondre à la problématique qu’il avait. Force est de constater que ça a fonctionné !

			La timidité, dans toutes ses formes, est une peur sociale que partage l’humanité. Vous seriez surpris d’apprendre à quel point des personnes aux attitudes exubérantes sont finalement mal à l’aise intérieurement. Le regard de l’autre nous inquiète. La peur du rejet nous bloque. 

			En 2010, Elliott Beaton (de l’université de Sacramento) a publié une étude sur l’activité cérébrale chez les personnes objectivement timides. Les travaux démontrent que les aires cérébrales des sujets moins à l’aise socialement s’activent plus que la moyenne. Que leur cerveau est très actif. La conclusion est sans appel : les personnes timides réagissent excessivement à tous les signaux émotionnels qu’envoient les autres personnes qu’elles rencontrent. 

			Par extension, ces données prouvent à quel point il est fatigant mentalement d’être sur la réserve. À quel point c’est épuisant et énergivore d’avoir peur de communiquer avec les autres. Pourtant, les humains sont des êtres sociaux ; l’isolement n’est pas une punition pour rien. 

			Ne faites pas que lire le retour d’expérience de Charlie. Tentez des choses, appliquez ses conseils, osez vous libérer de certaines peurs. Vous allez progresser, transformer des aspects de votre vie et soulager votre cerveau ! 

			J’ai suivi les recommandations de Gérard Genette. Une préface sincère et crédible. J’espère que vous prendrez autant de plaisir à lire Charlie que celui que j’éprouve en partageant ma passion pour le mentalisme avec lui.

			Fabien Olicard






		
			introduction

			Prochaine station : République.

			La voix métallique résonne dans la rame, tandis que le métro ralentit pour s’arrêter et ouvrir ses portes.

			« Il lit un livre, peut-être que je vais le déranger. Et les gens risquent de trouver ça étrange. Personne ne fait ça, non ? C’est bien plus normal d’ignorer les autres, de rester dans sa bulle. C’est plus simple. Moins risqué. » Voilà ce que ma petite voix intérieure me dit, tentant de me dissuader d’oser aller lui parler. 

			Mais je suis convaincu que la discussion que l’on va vivre ensemble, il ne pourra pas la vivre plus tard, alors que la lecture de son livre, si.

			Alors je prends une grande inspiration et j’y vais. 

			 

			1, 2, 3, go !

			« Salut, ton livre a l’air cool. Ça parle de quoi exactement ? »

			Les premières secondes semblent durer une éternité, mais il finit par lever les yeux et un sourire se dessine sur son visage : « Il l’est ! Ça parle de… »

			Il me raconte alors le contenu de son livre, avec enthousiasme. 

			La discussion se termine et je me dis « OK, et d’un ».

			Trois minutes plus tard : Prochaine station : Strasbourg – Saint-Denis.

			À peine le bip sonore retentit-il pour annoncer la fermeture des portes que deux filles entrent en courant dans la rame. J’en profite pour les interpeller : « J’aurais pas fait mieux, bien joué ! Vous n’êtes pas de Paris vous, non ? » Elles me regardent, surprises, puis la conversation démarre.

			Cinq minutes de discussion plus tard : Prochaine station, Richelieu-Drouot.

			Un groupe de sept personnes entre. Je me tourne vers elles et leur lance avec un grand sourire : « Hey tout le monde ! Question rapide : quelle est la chose que vous préférez dans la vie ? »

			*Dix minutes d’échanges et de rires plus tard.*

			OK, échauffement terminé. On peut passer aux choses sérieuses !

			Cette histoire m’est arrivée il y a deux semaines au moment où j’écris ces lignes, avant d’aller à une soirée où je ne connaissais personne. C’est un exemple d’exercice que j’aime faire pour réduire mon stress et améliorer ma sociabilité. Ces actions pourraient vous sembler irréalistes ou réservées à une infime partie de la population ; mais sachez une chose : je suis plus timide que vous.

			Ce n’est pas une blague. Je suis plus timide que vous. Ou en tout cas, je l’étais.

			À mes dix ans, lorsque l’on me posait une question, je ne répondais pas et me cachais derrière ma mère. C’est d’ailleurs en évoquant avec elle ces souvenirs-là que l’idée de ce livre m’est venue pour la première fois.

			Vous souvenez-vous de votre premier jour au lycée ? Ou au collège, pour les plus jeunes d’entre vous ? Pour ma part, je m’en souviens avec précision. J’étais assis en classe, entouré de nouvelles personnes, et on devait se présenter. Je me disais que c’était le moment parfait pour me créer une nouvelle identité. Personne ne me connaissait, donc personne ne connaissait le Charlie timide. J’étais maintenant une personne confiante et détachée de toute anxiété. 

			Puis est venu le moment de me présenter. À peine ai-je eu le temps de décoller mes lèvres pour parler que j’ai entendu un élève dire :« Oh, il rougit ! ». 

			Tous mes efforts venaient d’être instantanément anéantis. Retour à la case « élève timide et réservé qui rougit lorsqu’on l’interroge » ! J’imagine que cette situation parle à beaucoup d’entre vous.

			Autre exemple : vous est-il déjà arrivé d’appeler pour commander une pizza ? De mon côté, avant de passer ce type d’appel, j’étais obligé de faire les cent pas et de répéter encore et encore la phrase exacte que je voulais prononcer. D’ailleurs, une fois sur deux, j’avais tellement peur que je finissais par demander à ma sœur d’appeler à ma place.

			Remontons maintenant à l’époque où j’ai voulu tourner ma première vidéo avec des gens dans la rue. Je suis d’abord sorti une dizaine de jours d’affilée sans rien oser faire avant d’être capable d’arrêter une seule personne pour lui proposer de participer à ma vidéo.

			Aujourd’hui, je suis capable de parler librement à toute une rame de métro, de discuter avec tout le monde dans une soirée où je ne connais personne, d’oser dire ce que je ressens aux personnes qui sont importantes pour moi et de monter sur scène devant des milliers de personnes.

			Heureusement pour nous, il est tout à fait possible de travailler sur notre timidité et notre peur du regard des autres ; sinon ce livre n’existerait pas. Cela m’a demandé des années de travail (et de galère), mais j’y suis parvenu. Et si j’ai réussi, alors vous le pouvez aussi car, je vous le répète, je suis bien plus timide que vous.

			Qu’est-ce que j’ai mis en place pour réduire progressivement ma timidité et ma peur du regard des autres ? Et qu’est-ce que je fais aujourd’hui pour attirer les gens naturellement à moi ? (Par « naturellement », j’entends sans technique de manipulation et avec honnêteté). Comment ai-je réussi à passer de personne timide à personne capable de parler à n’importe qui ? Sachez que pour en arriver là, j’ai interagi avec des centaines de personnes. J’ai décortiqué et analysé les moindres détails de mes entrées en interaction et de mes pensées ; et je me suis formé sur les relations sociales et les grands principes du fonctionnement de notre cerveau. 

			C’est l’ensemble de ces réflexions tirées de mon expérience et de mes apprentissages que j’ai regroupé dans cet ouvrage.

			C’est le chemin que j’ai suivi et que je partage avec vous pour qu’à votre tour, vous soyez capable d’attirer naturellement les autres (sans passer par toutes les galères et erreurs que j’ai moi-même vécues). 

			Attention, rien n’est magique ! Vous devrez agir si vous voulez progresser. Mais ce livre vous offrira un plan d’action et vous fera gagner beaucoup de temps. Il mettra en lumière le chemin à prendre pour progresser rapidement et devenir socialement meilleur tout en exprimant votre personnalité. 

			Vous découvrirez tout d’abord comment les relations sociales peuvent littéralement changer votre vie. 

			Puis, une fois que vous aurez compris l’importance de créer des relations, je vous décevrai un peu en vous expliquant pourquoi votre cerveau vous empêche de parler aux autres.

			Évidemment, nous n’en resterons pas là puisque je vous dévoilerai l’état d’esprit qu’il faut avoir pour attirer naturellement les « bonnes » personnes (et par opposition, repousser les « mauvaises »). 

			Et surtout, je partagerai avec vous, étape par étape, le processus qui vous permettra de dépasser votre peur du regard des autres.

			Enfin, cerise sur le gâteau, vous aurez accès à mes meilleurs hacks de communication pour sublimer toutes vos interactions et exploiter au maximum votre génie social.

			Tel un aimant qui attire et repousse certaines polarités, vous serez bientôt capable d’attirer des personnes qui vous correspondent vraiment, et de repousser sans effort celles qui vous tirent vers le bas.

			En bref : vous deviendrez un aimant social.

			Prêt ?

			Alors vous pouvez tourner la page.
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 • partie 1 •
Le pouvoir
des   interactions 
 sociales
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 petit jeu mental

			Comment devenir un aimant social ? Quelles bonnes raisons justifient de passer des heures à développer ses relations et sa capacité à attirer les autres ? 

			J’espère pour vous que la suite de ce livre y répondra, parce que sinon c’est une belle arnaque ! Mais pour l’instant, amusons-nous un peu et faisons un petit jeu mental. Prenez une inspiration. Soufflez. Souriez. (Faites-le… personne ne sait que c’est moi qui vous ai dit de le faire.)

			Maintenant, j’aimerais que vous pensiez à un souvenir d’enfance agréable. Le premier qui vous vient en tête. Prenez votre temps pour y penser. Revivez le moment avec le maximum de détails possible. Pensez à la luminosité, aux bruits ambiants, aux gens autour de vous s’il y en a, et allez jusqu’à ressentir les sensations que vous pouvez vous remémorer. Puis passez à la suite.

			Pensez maintenant à un deuxième souvenir agréable. Cette fois-ci, il doit être plus récent. Prenez une fois de plus vraiment le temps de vous imaginer la scène.

			Pensez enfin à un dernier souvenir. Cette fois-ci, il peut être récent ou ancien. Positif ou moins agréable. Arrêtez-vous sur celui qui vous semble être le bon. Vous avez ces souvenirs en tête ?

			Chaque personne qui a lu ces lignes et qui a joué le jeu a pensé à des souvenirs qui lui sont personnels. Par définition, ces souvenirs sont uniques. Il est impossible de savoir ce que vous avez en tête. Ce sont vos souvenirs et ils vous appartiennent. Pourtant, je connais un point commun entre ces trois souvenirs : vous n’êtes jamais seul dans les souvenirs que vous avez choisis. 

			Pensez-y. À chaque fois, vous avez décidé de vous remémorer un souvenir en compagnie d’une ou plusieurs personnes1.

			Pour la petite histoire, j’ai découvert cette particularité quand je m’entraînais au mentalisme. Je tentais de deviner les souvenirs auxquels mes amis pensaient. J’appelais tous mes proches au téléphone un par un pour leur demander de penser à un souvenir. Au départ, je commençais par leur demander ouvertement si oui ou non ils étaient seuls ou accompagnés dans leurs souvenirs ; puis, après quelques appels, j’ai rapidement constaté que les souvenirs choisis étaient toujours ceux dans lesquels ils étaient accompagnés d’au moins une personne2.

			Mais la question est : Pourquoi ? Pourquoi, dans l’écrasante majorité de nos souvenirs, sommes-nous en compagnie d’autres personnes ?

			Aucune idée. Fin du livre. Merci.

			Revenez, il y a bien une raison ! Avez-vous déjà remarqué que plus les personnes prennent de l’âge, plus elles semblent d’accord pour dire que le temps passe vite ? Il y a plusieurs explications à cela. Et en voici une qui me passionne : plus nous prenons de l’âge et plus les jours et les mois qui passent deviennent « petits » à l’échelle de notre vie. Imaginez un enfant de dix ans à côté d’une personne âgée de cent ans. Pour l’enfant, un an correspondra à 10 % de sa vie, ce qui est beaucoup. Pour une personne de cent ans, une année correspondra à 1 % de sa vie. Donc plus nous prenons de l’âge, plus chaque nouvelle journée que nous vivons semble plus petite que la précédente à l’échelle de notre vie. Mais ça ne s’arrête pas là. Avec l’âge, notre cerveau perd en capacité de mémorisation et stocke moins facilement de nouveaux souvenirs. Il nous donne ainsi l’impression que nous faisons de moins en moins de choses durant nos journées que ce que nous faisons réellement ; et donc, inévitablement, que le temps passe plus vite. 

			De même, tout simplement, plus nous vivons d’expériences complètement nouvelles, plus le nombre de premières fois diminue.

			Il devient alors moins évident de créer facilement de nouveaux souvenirs marquants. Néanmoins, il existe bien une exception. Quelque chose qui, à la fois, protège votre mémoire et vous permet de vivre des émotions intenses et donc de favoriser la création de nouveaux souvenirs. Quelque chose qui vous donnera l’impression que le temps passe plus lentement et qui vous fera réellement vivre plus longtemps. Êtes-vous prêt à le découvrir ?

			

		
      		
			

				
					1. Pour les (très) rares personnes qui auraient choisi un ou plusieurs souvenirs dans lesquels elles sont seules, je peux déjà vous dire que la ligne 4 de la page 70 vous plaira !

				
				
					2. Généralement, j’allais plus loin. Essayons ensemble : est-ce que l’un des souvenirs auxquels vous avez pensé était dans un lieu proche d’un point d’eau, par un temps plutôt ensoleillé, et en compagnie de l’un de vos proches ?
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 La seule chose qui vous fera vivre  plus longtemps, plus heureux et en meilleure santé

			Après avoir posé la question « Quelle est la chose la plus importante dans la vie ? » à plus de deux cents inconnus dans la rue, j’ai découvert que la réponse la plus fréquente (de loin !) était liée au fait de passer du temps avec ses proches3 (amis, amours, famille).

			Encore plus fascinant, lorsque l’on pose cette question à des personnes âgées, elles ont toutes une réponse similaire : « Profiter de la vie avec les gens que l’on aime. » C’est comme si, après plusieurs décennies d’existence, tout le monde en venait à la même conclusion : le plus important n’est pas l’argent, la célébrité ou la carrière, mais bien les relations humaines. Faites le test autour de vous ; vous verrez que cette réponse revient très souvent.

			Pour être honnête, je m’attendais à ce résultat. À vrai dire, l’idée d’aller poser ces questions à des inconnus ne m’est pas venue par hasard mais après avoir découvert la plus grande étude scientifique jamais réalisée sur le sujet des relations sociales. Cette étude, lancée il y a quatre-vingts ans, est encore en cours au moment où j’écris ces lignes. 

			C’est l’université d’Harvard qui s’est lancé ce défi assez fou de répondre à la question suivante : « Quelle est la chose qui nous rend heureux et en meilleure santé tout au long de notre parcours de vie ? »

			Pour y répondre, les chercheurs ont suivi des centaines d’hommes (uniquement des hommes au début, puis, par la suite, des milliers de personnes, hommes et femmes) tout au long de leur vie et les ont régulièrement questionnés sur leur état de santé physique et mentale. Ils ont également interviewé leurs proches, échangé avec leurs médecins, fait des analyses de leur sang et sont même allés jusqu’à scanner leur cerveau.

			L’évolution de chaque personne est très différente. Certains sont devenus millionnaires, d’autres sont à la rue, d’autres sont comptables, d’autres encore ont développé la maladie d’Alzheimer… 

			Après quatre-vingts ans, la leçon que les chercheurs en ont tirée est claire. Le facteur principal de notre longévité, de notre bonheur et de notre santé n’est pas le taux de cholestérol que nous avons à cinquante ans, ni notre argent ni même notre QI ; ce n’est pas non plus le fait d’avoir travaillé sans relâche ni d’être devenu célèbre. La conclusion est la suivante : les relations saines sont sans aucun doute ce qui nous rend le plus heureux et nous maintient en bonne santé. Les gens qui entretiennent de bonnes relations avec les autres et qui sont bien entourés sont plus heureux, plus en forme et ont une plus grande longévité. De même, les relations saines protègent notre cerveau et notre mémoire.

			À l’inverse, les individus qui vivent isolés ou entourés de relations toxiques sont moins heureux et plus enclins à déprimer ou à développer des maladies mentales4. Quand j’ai découvert cette étude, une question m’est venue en tête. Pourquoi mon cerveau est-il capable de m’empêcher d’agir et de faire de nouvelles rencontres alors que c’est un élément majeur de ma santé et de mon bonheur ? Étant convaincu que le cerveau est bien fait, je me disais qu’il y avait forcément une bonne raison. Spoiler : il y en a plein et je vais les partager avec vous. Commençons d’ailleurs dès maintenant en découvrant l’une des plus importantes d’entre elles.

			

		
      		
			

				
					3. Et pour ceux que ça intéresse, le deuxième thème qui revient le plus après les relations est celui du voyage.

				
				
					4. Bonne nouvelle, se disputer régulièrement avec son ou sa conjoint(e) n’a aucun impact sur votre santé ou votre longévité, tant que vous n’avez aucun doute sur le fait que l’autre est là pour vous dans les moments les plus difficiles.
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 La timidité est votre plus grand atout

			Pourquoi la discussion ou les prises de parole en public semblent-elles si instinctives pour certains ? C’est comme s’il existait des personnes à l’aise avec tout le monde, tout le temps. Et le pire, c’est que c’est le cas.

			De mon côté, je n’osais pas dire bonjour au chauffeur quand je prenais le bus. Je n’arrivais pas à regarder les gens dans les yeux pendant une discussion, et j’étais angoissé par des actions très simples du quotidien. Je suis passé d’un enfant timide et réservé à une personne extravertie et à l’aise en public.

			La réalité, c’est que j’ai toujours été extraverti et que j’ai toujours voulu être cette personne à l’aise socialement. Si j’ai pu comprendre cela, c’est grâce à ma timidité. Sans elle, vous ne liriez pas ces lignes.

			La timidité est un indice, déposé sur votre chemin pour vous indiquer la direction à prendre. Elle est présente chez moi, chez vous et chez tout le monde. La timidité peut vous atteindre même si vous n’êtes pas quelqu’un de timide. Elle correspond au fait de ne pas oser faire ou dire quelque chose à un instant précis à cause d’une peur sociale5. Et c’est merveilleux. Parce que si une action vous intimide, c’est précisément parce que vous devez la faire. La timidité est un indicateur qui permet de savoir si quelque chose compte pour vous.

			Par exemple, vous seriez peut-être à l’aise pour distribuer des journaux dans la rue à des inconnus ; mais si vous deviez aller parler à une personne en soirée pour lui dire qu’elle vous plaît, vous seriez peut-être tétanisé. Pourtant l’action est la même, à quelques détails près. Physiquement, si vous êtes capable de l’une, vous devriez être capable de l’autre. 

			Mais pour autant, l’une peut vous paraître triviale quand l’autre vous semble insurmontable. C’est ça la magie de la timidité ! Apprendre à challenger et écouter votre timidité vous permet de comprendre ce qui est important pour vous. Notez bien qu’il s’agit d’une implication et non d’une équivalence6.

			Grâce à ma timidité et à ma peur d’interagir en public, j’ai compris que c’était justement cela que je voulais être capable de faire. J’ai aussi compris que je voulais réussir à raconter des histoires ou des anecdotes à mes amis tout en étant captivant et à exprimer mes sentiments aux personnes qui sont importantes pour moi.

			Réfléchissez à toutes les fois où vous avez ressenti ce sentiment de timidité ou de stress face à une action. Il s’est sûrement manifesté à des moments importants ou qui ont du sens pour vous. Remarquer ces moments difficiles et essayer de les valoriser est un bon début pour commencer à être plus à l’aise avec le regard des autres ; mais, je vous l’accorde, cela ne suffit pas à résoudre le problème, à s’affranchir de cette peur. Pour cela, poursuivons et essayons de comprendre un peu mieux d’où vient cette peur du regard des autres. Nous allons découvrir ce qu’il se passe dans notre cerveau lorsque nous interagissons avec quelqu’un pour la première fois. Vous pourrez au passage découvrir comment marquer les gens pour devenir naturellement inoubliable (rien que ça).

			

		
      		
			

				
					5. On développera les peurs sociales plus en détail par la suite.

				
				
					6. Pardon, c’est mon âme d’ancien étudiant scientifique qui ressort parfois. C’est simplement pour dire que si vous ressentez de la timidité lors de la réalisation d’une action, c’est qu’elle est importante pour vous. Mais l’inverse n’est pas forcément vrai : si vous ne ressentez pas de timidité pour faire une action, elle peut quand même être importante pour vous !
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 Pourquoi vous ne devez pas être oublié

			Nous avons tous déjà vécu l’expérience de rencontrer quelqu’un et de nous dire « Je ne sens pas cette personne » ou, à l’inverse, « J’adore cette personne mais je ne sais pas vraiment pourquoi ». 

			C’est ce que l’on appelle « la première impression. » Parfois, les gens vous font bonne impression, et vous vous en rappelez. D’autres fois, ils vous font une mauvaise impression, et vous vous en rappelez également. Plus tard, vous vous direz peut-être que, finalement, cette personne que vous ne « sentiez pas » est vraiment quelqu’un de sympa ou, au contraire, ce chic type à première vue, est en fait très antipathique. Autrement dit, lorsque l’on se fait une première impression de quelqu’un, on s’en souvient, et on peut faire évoluer celle-ci. Pensez à une personne que vous avez rencontrée et qui fait maintenant partie de votre entourage. Vous n’êtes pas forcément en mesure de vous rappeler votre première interaction mais il y a de fortes chances que vous vous rappeliez la première impression que vous avez eue d’elle. Aussi positive ou négative soit-elle.

			Mais qu’en est-il des gens qui ne vous ont pas fait de réelle première impression ? Ces gens que vous ne sentiez ni en bien, ni en mal ? Vous ne savez pas ? C’est normal, puisque vous les avez oubliés. On ne se souvient pas des gens que l’on ne remarque pas (merci Sherlock). Et c’est bien ça, la pire chose (et la plus dangereuse, parce qu’étroitement liée à la solitude) : ce n’est pas de faire mauvaise impression, c’est de ne pas faire d’impression tout court. Autrement dit, d’être oublié.

			On a souvent peur de faire mauvaise impression, mais je vous assure que ce n’est pas un problème. Oui, c’est plus simple et plus positif de faire bonne impression ; mais cette vision pourra, au mieux, être modifiée plus tard si vous développez une relation ; au pire, elle restera gravée dans la mémoire d’une personne que vous ne reverrez jamais. C’est ce qu’on appelle l’« effet de halo ». Notre cerveau est une machine à créer des premières impressions. Il tire des conclusions à tout va sur les gens avec qui on interagit. Parfois, ces conclusions sont avérées, et parfois, elles sont complètement fausses.

			Heureusement, en tant que mentaliste, je suis bien plus fort que la plupart des gens, et donc je ne me trompe que très rarement dans mes premières impressions… C’est faux, bien sûr. Je ne déroge pas aux lois du cerveau. Dites-vous que la première fois que j’ai rencontré l’un de mes meilleurs amis, j’étais persuadé que c’était un mythomane maladif, inintéressant et très collant. Paradoxalement, il est tout l’inverse. 

			Nous sommes tous régis par les mêmes lois de notre merveilleux cerveau. Quoi qu’il arrive, si vous interagissez avec quelqu’un, l’autre personne se fera une première impression de vous que vous ne pourrez pas contrôler. Peut-être que vous avez le même prénom que quelqu’un qu’elle n’apprécie pas, et que vous serez donc directement mal vu. Au contraire, peut-être que vous ressemblez à son cousin et que vous serez donc naturellement plus apprécié. Ou peut-être que votre paire de chaussettes ne lui revient pas. Ou peut-être bien que si. Bref, dans tous les cas, vous serez passé au scanner inconscient de votre interlocuteur. Et très souvent, celui-ci sera biaisé par une raison qui vous échappe complètement. C’est pour ça que dans ce livre, je ne vais pas vous donner les meilleures astuces pour faire bonne impression (puisque nous n’avons quasiment aucun contrôle dessus) mais je vais vous montrer comment être vous-même, tout le temps. Puisqu’il est possible de faire changer cette première impression par la suite, mieux vaut être soi-même et faire évoluer cette impression si la relation en vaut la peine, plutôt que de se créer une fausse identité qui biaisera la relation du début à la fin.

			Je ne vous le dirai jamais assez : l’important n’est pas de chercher à faire bonne impression mais simplement d’être vous-même et de le montrer. Il est beaucoup plus facile d’inverser un sentiment (haine-amour, tristesse-joie, peur-surprise) que de créer un sentiment chez quelqu’un. Parce que ce qui s’oppose à une émotion, ce n’est pas une autre émotion mais c’est l’absence d’émotion, l’indifférence. Sans émotion, il n’y a pas de souvenir. Alors osez créer des sentiments chez les autres, sans trop vous soucier de ce qu’ils pourraient penser de vous.

			Bon, merci Charlie de nous expliquer cela, mais comment y arrive-t-on ? Comment rire avec des inconnus si on n’a même pas commencé à leur parler ? Comment marquer une personne si l’on n’est pas encore capable d’aller la voir ? On y vient.

			Maintenant, n’hésitez pas à prendre un grand verre d’eau ; ça fait longtemps que vous n’avez pas bu et vous aurez besoin d’être bien hydraté pour la suite de votre lecture. De mon côté, je vais prendre un thé matcha, et je suis de retour.
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 • partie 2 •
pourquoi
votre cerveau 
 vous empêche 
 de parler 
 aux autres
			
		

		Dans cette partie, nous allons découvrir les barrières mentales qui nous empêchent de parler ou d’interagir avec les autres. Voyez toutes ces barrières comme des méchants gnomes qui veulent vous empêcher de récupérer la couronne de la sociabilité. Nous allons voir comment les apprivoiser ou comment avancer malgré eux pour atteindre cette couronne. Et, non, on ne tue pas les gnomes.
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 Votre cerveau vous trompe : 
 les biais cognitifs sociaux

			Si j’ai bien compris une chose pendant ces années de silence et d’observation dues à ma timidité, c’est que les interactions sociales sont régies par des lois précises et implicites. 

			Ma passion pour la psychologie n’a fait que me confirmer la présence de ces lois naturelles. Les connaître vous permettra de comprendre pourquoi vous n’osez pas aller parler à certaines personnes alors que vous en avez envie ou pourquoi vous n’osez pas dire ce que vous ressentez à d’autres personnes, et même pourquoi il vous est parfois si difficile de dire « non » à quelqu’un pour refuser quelque chose que vous n’avez pas envie de faire. Je vais partager avec vous quelques-unes des plus importantes lois de notre cerveau, composées en grande partie de biais cognitifs. Parce que le meilleur moyen d’éviter ces biais, c’est de les connaître.

			Vous savez ce qu’est un « biais cognitif » ? Non ?! Vous n’avez donc pas lu mon premier livre7 ? Bon. Soit. En voici une définition simple.

			Observez ces symboles. 

			Que voyez-vous ?
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			Un A, un B et un C.

			Mais si vous identifiez le symbole du milieu comme un B, c’est parce que le contexte vous influence. Il est précédé d’un A et suivi d’un C, donc votre cerveau est persuadé que c’est un B. Logique et cohérent. Pourtant, si l’on changeait le contexte et que cette supposée lettre B était entourée d’un 12 et d’un 14, votre perception de ce symbole changerait complètement et vous verriez :
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			Un 12, un 13 et un 14.

			Ici, notre cerveau fait ce raccourci pour nous permettre de lire plus rapidement. Vous n’avez pas besoin de réfléchir pour lire « B » ou « 13 » en fonction du contexte. C’est ce que l’on appelle un « biais perceptuel », qui est une forme de biais cognitif. Les biais cognitifs sont donc pratiques. Ils nous permettent de gagner du temps et d’économiser de l’énergie. Mais parfois, ils peuvent aussi nous jouer des tours.

			Voici une définition des biais cognitifs que j’aime beaucoup : « Les biais cognitifs sont au cerveau ce que les illusions d’optique sont aux yeux, ils pourraient se résumer par la phrase suivante : Nous ne pensons pas comme nous pensons que nous pensons8 ». 

			En bref, nous ne pouvons pas supprimer ces biais, parce que, tout comme une illusion d’optique, même en les connaissant, nous continuerons de les voir comme notre cerveau souhaite nous les montrer. Imaginez une illusion d’optique très réaliste qui vous ferait croire qu’un trou très profond est devant vous. Imaginez maintenant que cette illusion soit tellement réaliste que, quel que soit l’angle où vous vous placez, vous ayez toujours l’impression qu’il y a un trou devant vous. 

			Si on vous demande d’avancer, le seul moyen que vous le fassiez est que vous soyez convaincu qu’il s’agit bien d’une illusion d’optique et non pas d’un trou (même si, visuellement, vous continuez d’être persuadé que c’est un trou et qu’il est dangereux). C’est exactement la même chose pour les biais cognitifs. Les connaître et être capable de les identifier vous permet d’avancer en sachant que ce sont des biais. Lorsque vous identifiez que vous êtes tombé dans le piège d’un biais cognitif, alors vous savez que la réalité n’est pas telle que vous pensez qu’elle est. Ça va, vous êtes toujours là ?

			Voici la liste des plus grands biais cognitifs sociaux connus. En la lisant, essayez de vous remémorer les dernières fois où votre perception a été biaisée. C’est un exercice intéressant parce qu’il vous permettra d’augmenter vos chances de remarquer ces biais la prochaine fois qu’ils se présenteront à vous.

			Biais de confirmation 

			Dans les interactions sociales, ce biais peut conduire à des malentendus et à de mauvaises interprétations. Par exemple, si nous avons une opinion négative d’une personne, nous avons tendance à chercher des informations qui pourraient confirmer notre opinion. Pire, nous avons aussi tendance à ignorer les informations qui pourraient la contredire. Il en est de même lorsque nous n’osons pas aller parler à quelqu’un ou à un groupe. Pour nous dissuader d’y aller, nous cherchons naturellement tous les éléments qui nous prouvent que c’est une mauvaise idée et que nous ne devrions pas y aller. Gardez en tête que notre cerveau aime bien avoir raison et qu’il cherchera automatiquement les éléments qui le confortent dans son idée tout en nous dissimulant ceux qui pourraient le contredire.

			Anticipations (négatives et positives)  

			Notre cerveau fait continuellement des suppositions sur le futur. Il aime imaginer comment les gens vont réagir, en bien ou en mal (bien plus souvent en mal qu’en bien d’ailleurs). Il fait aussi des suppositions sur la façon dont les situations pourraient se terminer. Il le fait la plupart du temps de façon inconsciente, sans même que vous vous en rendiez compte. En bref, c’est une machine à hypothèses. Ces suppositions ont des avantages : elles nous sont utiles pour anticiper les événements futurs et nous permettent d’accélérer notre capacité à prendre des décisions. Cependant, parfois, et surtout quand elles sont négatives, elles peuvent nous empêcher d’agir parce qu’elles créent en nous de nouvelles peurs ou amplifient celles déjà existantes. Comprendre que ces histoires sont simplement des scénarios hypothétiques qui ont des chances de ne jamais se réaliser peut faciliter notre passage à l’action.

			Excuses valables  

			C’est la conséquence directe des anticipations négatives. Vous l’avez compris, notre cerveau est prêt à tout pour nous éviter de souffrir. Il est capable de créer à n’importe quel moment des excuses qui nous semblent valables (mais qui ne le sont que très rarement) pour nous éviter de passer à l’action et donc de risquer de souffrir. Il déforme notre réalité pour nous convaincre que l’on ne devrait pas agir.

			Effet de halo  

			Vous le connaissez déjà, sauf si vous avez sauté des pages. Il peut influencer nos relations et notre jugement social. Si une personne nous marque positivement grâce à un seul élément, alors il est fort probable que nous trouvions chez elle d’autres éléments positifs pour confirmer ce sentiment. Et inversement. C’est évidemment très lié au biais de confirmation.

			Erreur fondamentale d’attribution  

			Nous avons tendance à attribuer le comportement de quelqu’un à sa personnalité plutôt qu’à son état mental du moment. Par exemple, une personne qui ne sourit pas ou qui répond un peu sèchement sera qualifiée par notre cerveau de personne désagréable. Pourtant, cette personne pourrait être très agréable dans un autre contexte. Peut-être qu’au moment où on l’a rencontrée, elle était fatiguée à cause de sa journée, ou venait d’apprendre une triste nouvelle, ou peu importe. Dans les interactions sociales et surtout dans les premières rencontres, cela peut conduire à des jugements hâtifs parce qu’on a tendance à associer le comportement des autres à leur personnalité sans faire attention à la situation qu’ils vivent.

			Effet de simple exposition 

			L’idée est simple, plus nous voyons quelqu’un ou pouvons l’associer à un élément qui nous est familier, plus nous avons tendance à l’apprécier. Plus quelqu’un nous verra, plus il aura tendance à nous apprécier (sauf cas exceptionnel).

			Biais de négativité  

			Notre cerveau a tendance à être attiré par le négatif, c’est d’ailleurs la raison pour laquelle les médias partagent beaucoup plus d’informations négatives que positives. Le problème de ce biais dans les interactions sociales, c’est que notre cerveau va supposer naturellement que les choses risquent de mal se passer. C’est pour cela que nous vivons beaucoup plus d’anticipations négatives que positives. Le meilleur moyen de dépasser ce biais, c’est d’oser réaliser les actions qui nous effrayent ; parce que plus nous agirons, plus nous nous rendrons compte que la réalité est moins négative que nous l’imaginions, et plus ce biais de négativité dans nos interactions diminuera.

			Effet de désirabilité sociale  

			C’est une tendance à modifier notre comportement pour être perçu positivement par les autres, ce qui peut nous amener à masquer nos véritables sentiments, opinions et même notre personnalité. Nous ne cherchons plus à être nous-même mais à agir pour plaire aux autres. Un bon moyen de savoir si l’on est biaisé est de se poser la question suivante : est-ce que je changerais mon comportement ou mes réponses si je n’étais pas observé par les autres ?

			Biais du « plus c’est gros, plus ça passe »  

			Notre cerveau accepte « par défaut » ce qui semble être trop vrai pour être faux. Si vous voyez un homme avec un gilet jaune et une échelle entrer dans un cinéma, passer trois barrières de sécurité pour ensuite accéder à une salle, vous conclurez directement que cette personne vient réparer quelque chose. C’est ainsi que je me suis infiltré dans le plus gros cinéma de France, lors d’une projection du film Avatar 2 sans que personne ne me dise quoi que ce soit (je vous rassure, j’avais quand même acheté mes places).

			Effet de spectateur 

			C’est l’idée que nous sommes moins susceptible d’intervenir dans une situation d’urgence lorsqu’il y a d’autres personnes présentes, parce qu’on se dit que quelqu’un va forcément agir. Donc si vous vous trouvez dans un lieu public, que vous êtes témoin d’une agression, et que personne n’intervient, pensez à cet effet et agissez ! À l’inverse, si vous rencontrez un problème dans un lieu public et que personne ne réagit, désignez une personne pour vous aider, cela permettra de casser cet effet. C’est toujours bon à savoir.

			Vous venez de découvrir une liste des grands biais cognitifs sociaux composée de ceux que je trouve les plus importants. Les connaître vous aidera à mieux comprendre votre façon de penser, à mieux interpréter les interactions sociales de façon générale, et à oser parler de ce que vous voulez à qui vous voulez. Vous les rencontrez déjà dans votre quotidien, alors j’espère que la prochaine fois qu’ils apparaîtront devant vous, vous serez capable de les démasquer et de ne pas tomber dedans les yeux fermés.

			Notre cerveau est capable de créer tout un tas d’excuses qui nous semblent valables pour nous maintenir dans l’inaction. Il sait déformer notre réalité le temps d’un instant ; et ce n’est qu’une fois l’opportunité passée que l’on redevient lucide et que l’on regrette souvent de n’avoir rien fait. 

			Si notre cerveau se comporte de cette façon, c’est parce qu’il est conçu pour nous éviter de souffrir, aussi bien physiquement que mentalement. Le rejet des autres, les moqueries, les confrontations… toutes ces interactions négatives risquent de nous faire du mal. Et notre cerveau le sait bien ; c’est pourquoi il met tout en œuvre pour nous stopper lorsque nous essayons d’interagir avec les autres.

			Ces biais cognitifs créent en nous de façon automatique des petites histoires. « Je ne suis pas assez comme ça » ou « Je suis trop comme ci » ; « Les gens vont penser que… » ; « Et si je fais mal ceci… » Maintenant que vous êtes capable de les démasquer, vous allez découvrir une technique de psychologie clinique qui contribuera à modifier ces petites histoires et donc à diminuer, entre autres, votre timidité. Vous allez apprendre à transformer les petites histoires négatives, que nous nous faisons tous9, en petites histoires positives, mais tout aussi vraies. Le but n’est pas de vous mentir à vous-même (sinon cela ne fonctionnera pas), mais de permettre à votre cerveau de changer la réalité en une autre réalité tout aussi vraie. Si vous avez toujours voulu être Neo dans Matrix, c’est votre moment.

			

		
      		
			

				
					7. Hack ton cerveau… et celui des autres ! paru aux éditions Albin Michel en 2022.

				
				
					8. L’exemple du ABC et cette définition sont tirés du passionnant livre Le Mensonge, de Benjamin Elissalde, Frédéric Tomas, Hugues Delmas et Gladys Raffin, paru en 2019 aux éditions Dunod.

				
				
					9. Aussi appelées « pensées dysfonctionnelles ».
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 Les recadrages internes : l’art de changer sa vision du monde

			Si vous êtes bloqué à l’idée de faire le premier pas ou de dire à quelqu’un ce que vous avez en tête parce que vous êtes extrêmement timide ou que vous avez l’impression que vous n’êtes pas fait pour ça, ou que ce n’est pas le bon moment, ou que ce n’est pas une bonne idée, ou toute autre excuse qui vous semble valable, je sais (pour l’avoir vécu) que vous donner toutes les astuces et techniques du monde n’y changera rien. Vous resterez bloqué à l’idée de faire ce premier pas. 

			Dans ce cas-là, il y a une étape importante à franchir avant l’action. Vous devez procéder à ce que l’on appelle un « recadrage de votre façon de penser », autrement dit, un recadrage interne. Le but du recadrage est simple : vous pousser à passer à l’action en diminuant votre peur du regard et du jugement des autres. Pour comprendre, voici deux versions d’une même histoire qui illustrent bien le but d’un recadrage.

			Première version : Je les regarde depuis le coin de la pièce. Ils me jettent quelques regards en retour, tout en riant très fort. Est-ce qu’ils se moquent de moi ? Je remarque leurs vêtements, très beaux et soignés. Je me sens vraiment en décalage avec ma chemise basique. De toute façon, si je m’approche, qu’est-ce que je vais leur dire ? Je suis sûr que je vais juste bégayer et paraître idiot. Que se passera-t-il si je dis quelque chose de vraiment gênant ? Ils vont sûrement penser que je suis bizarre ou ennuyeux. Peut-être que je devrais juste rester ici. C’est plus simple.

			Seconde version : Je les regarde depuis le coin de la pièce. Ils me jettent quelques regards en retour tout en riant très fort. Est-ce qu’ils attendent que je vienne les voir ? Ils ont vraiment l’air de s’amuser. J’aime leur style, unique. Si j’y allais ? Je vais tenter de les faire rire. Et même si ça ne les fait pas rire autant que moi, ça pourrait être un bon point de départ. Tout le monde aime ceux qui essaient de mettre de l’ambiance. Je suis sûr qu’ils apprécieront mes efforts pour les rejoindre. Allez, j’y vais.

			Ces deux situations sont très similaires. La seule différence entre les deux est l’interprétation de la personne qui les vit.

			Ce que je vais dire va peut-être vous sembler irréaliste.

			Prêt ?

			Il est possible de choisir la vision que l’on préfère d’une situation pour passer d’une vision de la réalité à une autre. En d’autres mots, il est possible de changer sa perception de la réalité. C’est une méthode utilisée en thérapie comportementale et cognitive (TCC) et en hypnose thérapeutique. L’idée est la suivante : on peut changer en profondeur ses croyances sur une situation, tant que l’on est honnête avec soi-même quant à la situation que l’on vit. Le but est que vous y croyiez, simplement parce que c’est vrai.

			Reprenons un exemple similaire au précédent. Imaginez-vous devant un groupe de cinq personnes que vous connaissez à peine. Vous lancez une petite blague, personne ne rit. Pire, personne ne réagit. La première chose qui pourrait vous venir en tête, c’est : « Je ne suis pas drôle et en plus ils me trouvent gênant. » Ce qui est possiblement vrai. Voici un mauvais recadrage interne qui ne fonctionnerait pas : « Ils ont en réalité tous explosé de rire intérieurement mais ils n’ont pas osé rire à voix haute ! » Ce n’est pas convaincant parce qu’il est très peu probable que cette histoire soit vraie et votre cerveau le sait. Il n’est pas dupe et n’y croira pas. Et rien ne changera. Vous resterez avec votre première version de l’histoire et aucun recadrage n’aura lieu. 

			Vous serez convaincu que vous n’êtes pas drôle.

			Maintenant, voici un exemple de recadrage qui a fonctionné pour moi dans une situation similaire : « Je ne les ai pas vraiment fait rire, mais tout le monde aime les gens qui essaient de créer du lien donc c’est un bon point de départ. » À ce moment-là, je suis passé de l’idée « Je ne suis pas drôle » à « Ils m’apprécient un peu plus ». 

			C’est une nouvelle façon de voir les choses. Plus le recadrage aura du sens pour vous, plus cette nouvelle vision sera facile à accepter. Le recadrage, c’est ça ; c’est se convaincre d’une chose qui peut être vraie mais que nous n’avions pas en tête avant d’y réfléchir. Le but n’est pas de se mentir à soi-même – parce que cela ne marchera pas – mais plutôt de se dire que, lorsqu’on entend cette petite voix dans notre tête qui nous dit de ne pas agir (les fameuses anticipations négatives), peu importe la raison, nous pouvons effectuer un recadrage interne pour transformer cette anticipation négative en anticipation positive.

			Vous verrez à quel point cela est utile et facilite l’action par la suite. Le recadrage est une méthode souvent utilisée par les thérapeutes mais il peut aussi être utilisé par vous-même sur vous-même. Il vous demandera un vrai effort mental, surtout au début, mais il modifiera vos anticipations négatives et facilitera votre passage à l’action.

			Voici différents types de recadrages possibles :

			
					Le recadrage de sens : C’est le recadrage utilisé dans l’exemple précédent. Nous avons changé le sens de la situation en le faisant passer de négatif à positif. En d’autres termes, nous avons cherché à nous concentrer sur les aspects positifs de la situation plutôt que sur les aspects négatifs. C’est généralement le type de recadrage le plus simple à effectuer. Le but est simplement de trouver le positif que la situation peut apporter, parce qu’il y en a toujours.

					_PageStart_41Le recadrage de point de vue : Le but est d’observer la situation sous un autre angle. Cela peut être à travers le regard de la personne qui vit la situation avec nous, ou à travers le point de vue d’une personne complètement extérieure à la situation. En somme, il s’agit de trouver un angle qui nous fasse relativiser.

					Le recadrage temporel : Le but est de penser à la situation en prenant en compte la temporalité. Ce problème aura-t-il encore du sens pour moi dans un an ? Dans cinq ans ? Ou est-ce simplement le temps d’une journée / d’une soirée / d’un rendez-vous ? Ce type de recadrage aide aussi à relativiser et à se rendre compte que, bien souvent,la situation que l’on vit est temporaire.

			

			La prochaine fois que vous vous sentirez bloqué à l’idée de faire ou de dire quelque chose à quelqu’un ou à un groupe, faites attention à vos anticipations négatives et à la petite voix dans votre tête, et prenez le temps d’effectuer un recadrage de la situation. Lorsque vous trouverez le recadrage qui vous parle et qui fonctionne pour vous, vous vous sentirez plus libre et même bluffé de voir à quel point ce procédé peut changer votre façon de penser et d’agir.

			Je vous propose à présent de réaliser ensemble un recadrage qui, selon moi, est l’un des plus importants en matière de relations sociales ; toujours dans le but de réduire l’importance que vous portez au regard des autres.
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L’effet projecteur ou l’effet  « arrête de croire que tout le monde te regarde »

			On vous a déjà dit que la Terre tournait autour du Soleil ?

			Si l’on prend le Soleil pour référentiel, c’est bien le cas. Mais qu’en est-il du point de vue des planètes du système solaire ? Si l’on se place du point de vue de Mars, de Vénus, de Jupiter ou d’Uranus, la Terre a l’air de tout faire sauf de tourner autour du Soleil. 

			Dans notre vie, nous sommes le Soleil au centre de notre système. Nous avons l’impression que toutes les planètes tournent autour de nous ; mais les planètes ont, elles aussi, chacune leur propre perception du système.

			Lorsque nous réalisons une action et qu’elle est soumise au regard et au jugement des autres, nous avons toujours l’impression que nous sommes au centre du système. Et c’est normal. Mais si chacun pense être au centre du système, cela veut dire que les gens aussi vous considèrent comme une planète qui gravite autour de leur propre système. Cela signifie que les gens vous accordent moins d’importance que ce que vous pouvez penser.

			C’est une chose que j’ai comprise le jour où j’ai fait mon plus gros raté de mentalisme sur scène, devant une salle pleine.

			Mais revenons un peu en arrière. Lorsque j’ai décidé de quitter mes études pour me consacrer à ma passion pour le mentalisme, j’avais (et j’ai toujours) une obsession : monter sur scène.

			Trouver un moyen de monter sur scène pour la première fois n’était pas une mince affaire. Voici d’ailleurs encore un joli paradoxe. Chaque théâtre devant lequel je me présentais me demandait de lui montrer des vidéos de moi en train de performer sur scène. Mais comment pouvais-je avoir des vidéos de moi sur scène si je cherchais justement à monter sur scène pour m’entraîner et tourner ce type de vidéos ? (Objectivement, j’aurais sûrement pu m’en sortir sans ces vidéos, mais je n’y connaissais pas grand-chose à l’époque.) Après avoir été dans l’impasse quelque temps, j’ai fini par trouver une solution. 

			Un club de vacances assez connu offrait un séjour gratuit en échange de l’animation de certains événements. Je me fichais pas mal de ce séjour gratuit ; tout ce que je voulais, c’était en profiter pour faire ma première scène.

			Après quelques démarches, j’ai été accepté par ce club pour un premier séjour d’une semaine. Ils m’ont proposé d’intervenir le soir, en passant de table en table pour divertir les clients avec des expériences de mentalisme. Mais j’avais autre chose en tête. Dès mon arrivée, je suis allé voir le responsable des événements pour lui dire que j’avais un spectacle de mentalisme rodé et prêt à être joué. Après lui avoir fait une petite démonstration de mentalisme, j’ai obtenu sa confiance et il m’a proposé de jouer le samedi soir pendant quarante-cinq minutes. Je me souviens d’avoir accepté tout en essayant, tant bien que mal, de cacher à quel point j’étais surexcité !

			Nous étions lundi soir, j’avais donc cinq jours pour préparer mon premier spectacle de mentalisme avec la musique, les lumières et tout le reste pour un public de trois cents personnes. Je me sentais très stressé, mais j’étais tellement excité à l’idée de faire du mentalisme sur scène que j’ai passé mes cinq jours de « vacances » à travailler sur le spectacle, à raison de dix à douze heures par jour.

			Vient le samedi soir et, plus les minutes passent, plus je sens une pression monter. Je ne pouvais pas arrêter de penser au spectacle, encore et encore. Une minute avant le début du show, l’organisateur vient me chercher en coulisses pour me dire que c’est à moi. Il m’introduit puis je me lance. Plus le temps de réfléchir ou de reculer. Je devais juste y aller, faire semblant d’être un professionnel, d’être confiant, et m’amuser.

			J’avais prévu cinq numéros de mentalisme. Les trois premiers se sont bien passés, mais le quatrième, qui était le plus complexe, a été un échec total. J’ai rougi, j’ai bégayé et j’ai réussi à faire une transition maladroite vers le dernier numéro qui, lui, heureusement, s’est bien déroulé. 

			Je me sentais mal. Je venais de montrer à tout le monde que j’étais un mauvais mentaliste. À la sortie de la salle, je suis allé voir les spectateurs. Et là, surprise ! Absolument personne n’a mentionné mon échec. Chacun se remémorait une ou plusieurs parties du spectacle qui les avaient fait rire ou qui les avaient bluffés ; mais tout le monde semblait avoir oublié ce quatrième numéro. (Ou tout le monde était peut-être très sympa.) Ce qui est certain, c’est que les gens ont passé un bon moment. L’organisateur est venu me remercier, très satisfait10.

			Pourtant, j’étais persuadé que tout le monde allait retenir ce moment de gêne flagrant que j’avais fait subir à la salle entière. Mais non. Il y avait une dissonance entre ma réalité et celle de l’écrasante majorité. J’ai compris plus tard pourquoi, grâce au principe que je vais vous révéler maintenant. 

			Laissez-moi introduire votre bonne nouvelle du jour, celle qui résoudra bon nombre de vos problèmes : l’effet projecteur.

			Vous sortez de chez le coiffeur avec une nouvelle coupe (dont vous n’êtes d’ailleurs pas entièrement satisfait, mais vous n’avez pas osé le dire au coiffeur). À ce moment, vous vous attendez à ce que toutes vos connaissances la remarquent. 

			Mais la réalité est que, à moins que votre coupe soit radicalement différente de la précédente, il n’y a qu’une ou deux personnes qui la remarquent parmi tous les gens que vous croisez. Quasiment personne ne s’en aperçoit. On parle ici de personnes de votre entourage, mais dites vous bien que cet effet est décuplé avec des inconnus !

			Autre exemple, vous rentrez chez vous à la fin de la journée et vous vous rendez compte que vous avez une tache sur votre haut. Eh bien vous avez de la chance parce que vous connaissez à présent l’effet projecteur, et vous savez donc que personne ou presque ne s’en est aperçu.

			La raison ? Personne ne fait réellement attention à vous. Nous avons l’impression que les gens portent leur attention sur ce que nous faisons ou sur les détails de notre vie. Nous supposons naturellement que nos complexes seront vus par tous, tout le temps. Et ça se comprend. Nous avons tous déjà vécu ce moment où quelqu’un nous critique sur une partie de notre corps qui nous complexe. C’est généralement le genre de réflexion qui nous marque. On a ensuite l’impression que tout le monde ne voit plus que cette partie de notre corps qui a fait l’objet d’une critique. Ce qui justifie encore plus le fait que ce soit un complexe. Parce que « c’est moche » et que tout le monde le voit.

			Cependant, la réalité est que très peu de gens portent leur attention sur ce genre de détail. Oui, certains s’en aperçoivent, mais c’est beaucoup moins fréquent que ce que l’on peut imaginer. Et ceux qui vous feront des réflexions désagréables sont souvent eux-mêmes complexés ou mal à l’aise. Pour résumer, nous surestimons complètement l’attention que les gens nous portent. C’est ce que l’on appelle l’ « effet spotlight » ou l’« effet projecteur ».

			Une étude du docteur Thomas Gilovich11 a permis d’estimer l’ampleur de cet effet. Le but de l’étude est le suivant : déterminer à quel point le regard des autres est important pour nous.

			L’une des expériences importantes de cette étude consistait à faire porter à des volontaires des T-shirts avec des visages de personnalités imprimés dessus. L’un avait par exemple le visage de Bob Marley. Les chercheurs ont ensuite organisé une rencontre entre ces volontaires et d’autres personnes. 

			Après ces rencontres, les volontaires devaient estimer le nombre de personnes qui auraient, selon eux, remarqué leur T-shirt avec la photo. Globalement, ils ont tous surestimé de plus de cinq fois le vrai nombre.

			C’est comme si vous pensiez que dans une classe de vingt élèves, tous avaient remarqué la tache sur votre T-shirt au moment où vous passiez au tableau, alors qu’en réalité, il n’y avait probablement que trois ou quatre élèves maximum qui l’avaient remarquée.

			Si en réunion, on pense que les dix personnes présentes ont remarqué la fatigue sur notre visage due à la terrible nuit que l’on vient de passer, en réalité, il n’y a probablement qu’une ou deux personnes tout au plus qui l’ont vue.

			Raisonner de cette façon n’a pas vraiment de sens parce qu’il y a trop d’approximations qui entrent en jeu. Toutefois, cela permet de prendre du recul sur des situations du quotidien. Gardons en tête que, de manière générale, nous surestimons le regard que les autres portent sur nous.

			Les gens ne nous accordent pas autant d’importance que ce que l’on croit. Et c’est tant mieux ! Une grande partie de l’anxiété sociale est due au fait qu’on a l’impression d’être au centre de l’attention. Or, on a justement peur d’y être parce qu’on suppose que tout le monde remarquera la moindre de nos imperfections et nous jugera. C’est une sorte d’obsession à penser que les gens remarqueront très rapidement tout ce qui ne va pas chez nous. Pourtant, la plupart des gens n’accordent que très peu d’importance à ce que nous faisons et à ce que nous sommes. Mais ça va encore plus loin.

			Imaginez. Vous marchez dans la rue et un inconnu vient vous parler. S’il arrive par-derrière et vous surprend en vous tapant l’épaule, il y a de fortes chances que vous sursautiez et que vous ayez envie de mettre fin à l’interaction. Au contraire, s’il vient en face de vous avec un sourire en se présentant et en parlant calmement de choses intéressantes, vous serez sûrement plus enclin à l’écouter et à lui répondre positivement. Dans l’un ou l’autre cas, vous aurez deux réactions possibles :

			
					Soit vous le trouverez lourd et aurez envie de partir.

					Soit vous le trouverez sympa et aurez envie de discuter avec lui.

			

			Dans le premier cas, vous l’oublierez très rapidement pour penser à votre vie. Dans le second cas, vous vous souviendrez de lui positivement.

			Eh bien c’est la même chose quand nous interagissons avec les autres : la réaction que nous avons face aux autres, c’est la réaction que les autres ont face à nous.

			Si vous discutez avec quelqu’un en soirée, vous aurez beau être intéressant, captivant, sympathique et *tout autre adjectif qualificatif vous valorisant*, quand la personne rentrera le soir chez elle, elle pensera à sa vie. Tout au plus, elle repensera à vous si vous l’avez vraiment marquée, puis elle se couchera en continuant de penser à sa journée du lendemain et aux préoccupations de sa vie. Il en est de même pour les personnes qui jouent un rôle important pour vous à un moment précis – lors d’entretiens professionnels, d’examens, de rendez-vous amoureux, etc. –, pour elles, vous n’êtes qu’un personnage secondaire de leur vie.

			Prendre conscience de cela a été libérateur pour moi : j’ai compris que je pouvais parler aux autres sans conséquences car les gens n’accordent pas vraiment d’importance à ce que je fais. Au pire, je dis quelque chose de stupide et je passe deux minutes désagréables qui seront de toute façon oubliées par mon interlocuteur. Au mieux, je débloque le pouvoir de parler à n’importe qui !

			Mais qu’en est-il de vos proches ? De vos parents ? De votre partenaire amoureux ? De votre meilleur(e) ami(e) ? Évidemment, vous avez plus d’importance pour votre cercle intime que pour de parfaits inconnus. Pourtant, même ici, vous restez encore et toujours un personnage secondaire de leur vie. Et ils restent également des personnages secondaires de la vôtre. Ce qui n’empêche pas de faire passer les autres avant soi dans certaines situations. J’insiste donc sur ce point qui me paraît essentiel : gardez toujours à l’esprit que l’autre est le personnage principal de son système, et que vous serez toujours un personnage secondaire pour lui. Si vous comprenez au plus profond de vous-même à quel point cette phrase est vraie, vous diminuerez l’importance que vous portez au regard des autres et décuplerez votre capacité à oser passer à l’action et à être vous-même. En d’autres termes, vous réduirez votre anxiété sociale.

			Revenons à présent sur l’anxiété sociale. De quoi s’agit-il vraiment ? Pourquoi sommes-nous si nombreux à être victimes de cette peur ? Comment nous en débarrasser pour de bon ? Je n’ai pas la prétention de dire que ce livre éradiquera à tout jamais l’anxiété sociale mais, dans le doute, nous allons quand même répondre à ces questions.

			

		
      		
			

				
					10. Pour la petite anecdote, quelques mois plus tard, je me suis retrouvé à répéter l’expérience. Je suis parti pour deux semaines dans un autre club de la même compagnie ; j’ai écrit un nouveau spectacle mais, cette fois-ci, avec la contrainte de me produire en français et en anglais. Et si vous voulez savoir comment ça s’est passé, sachez simplement que j’ai été meilleur en mentalisme qu’en anglais.

				
				
					11. « The Spotlight Effect in Social Judgment: An Egocentric Bias in Estimates of the Salience of One’s Own Actions and Appearance », étude dirigée par Thomas Gilovich pour l’université de Cornell et parue dans le Journal of Personality and Social Psychology, en février 2000. Il existe d’autres expériences passionnantes sur le jugement social dans cette étude pour ceux que cela intéresse !
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 Le paradoxe de l’anxiété sociale

			Je suis fasciné par les paradoxes. Surtout par la sensation qu’ils peuvent créer dans le cerveau. Cette petite explosion neuronale comparable à une décharge électrique agréable qui éveille notre conscience. 

			En voici un que j’aime beaucoup.

			L’anxiété sociale est une des plus grandes peurs de l’humanité.

			Formulé de cette façon, il est vrai que cela sonne plus comme une affirmation qu’un paradoxe ; mais si l’on y réfléchit bien, cette peur a pour effet de nous éloigner des autres ; et c’est aussi une des plus grandes peurs de l’humanité. Donc cette peur est à la fois ce qui nous éloigne des autres et ce qui crée l’un des plus gros points communs à tous les humains.

			L’anxiété sociale, c’est le fait de se sentir mal à l’aise, gêné, voire paralysé par le regard des autres. Si cette peur est si fréquente, c’est parce qu’elle est ancrée au plus profond de nous par l’évolution. Pour comprendre pourquoi, laissez-moi vous raconter l’histoire du petit Thalen.

			Il y a très, très (très) longtemps, quand les mammouths étaient encore parmi nous et que les gens habitaient dans des cavernes, vivait un petit garçon nommé Thalen.

			Thalen était différent des autres. Il aimait beaucoup poser des questions. Pourquoi le feu est-il chaud ? Pourquoi le ciel est-il bleu ? Pourquoi les mammouths sont-ils si grands ? Certains trouvaient ça bien, mais d’autres voyaient d’un mauvais œil ces questions. Un jour, Thalen fit une chose que personne n’avait jamais faite avant. Il s’approcha seul d’un mammouth. Il voulait comprendre ces grands animaux, peut-être même devenir leur ami. Les autres, eux, ne comprenaient pas sa curiosité. Ils trouvaient que c’était trop dangereux.

			Par peur, ils décidèrent d’éloigner Thalen du groupe. Le jeune Thalen, désormais seul, dut essayer de survivre dans ce monde immense et hostile. Mais Thalen était trop petit et ne savait pas comment s’y prendre.

			Et puis un jour, dans le silence de la grande forêt, une petite étoile s’alluma dans le ciel. Ce fut la dernière nuit de Thalen, où son esprit curieux rejoignit les étoiles, pour toujours se questionner et explorer l’infini. (Bon globalement, il est mort.)

			Cette histoire est évidemment fictive. Et heureusement parce que je commençais à avoir un peu de peine pour le petit Thalen. Mais elle souligne un point important d’une théorie évolutionniste que j’aime beaucoup (ceux qui commencent à me connaître savent à quel point ces théories me passionnent). La théorie est simple : nos ancêtres devaient vivre en groupe pour survivre tandis que ceux qui étaient éjectés du groupe ne survivaient pas. Nous descendons directement de nos ancêtres qui craignaient (à raison !) d’être rejetés par le groupe. En effet, ce sont eux qui ne se sont jamais fait éjecter du groupe. Et c’est probablement pour cette raison que cette peur est à ce point ancrée aujourd’hui en nous et qu’elle est universellement partagée. Nous ne descendons pas des petits Thalen insensibles au rejet social, mais de tous les autres individus qui n’ont pas osé faire copain-copain avec les mammouths ; en bref, de tous ceux qui craignaient le rejet social.

			Mais comme vous l’avez sûrement compris, cette peur n’a (quasiment) plus aucun intérêt aujourd’hui. Si vous vous faites rejeter par votre groupe d’amis ou par votre parton, vous n’en mourrez plus (enfin, j’espère pour vous, sinon c’est inquiétant). Et si vous vous faites rejeter par cette personne inconnue que vous avez abordée parce qu’elle vous plaisait, vous y survivrez aussi, et pourrez même en rencontrer une autre plus tard.

			En résumé, de nos jours, le rejet s’apparente davantage à une blessure d’ego qu’à un danger de mort.

			Je sais que simplement verbaliser cette idée ne vous permettra pas de passer à l’action et de faire totalement disparaître votre peur ou votre anxiété sociale si vous en souffrez. Je vous réserve donc des solutions concrètes pour la suite de votre lecture. Mais le simple fait de lire ces lignes et de comprendre que vous n’êtes pas seul à vivre et à ressentir cela, et que vous êtes même beaucoup plus nombreux que vous ne le pensiez, rassure. C’est une petite mise à jour de votre réalité ; ce qui est une bonne base pour progresser.

			Dans la même idée, voici quelques-unes des plus grandes peurs sociales de l’être humain :

			
					la peur d’être jugé,

					la peur de parler en public,

						la peur de ne pas être intéressant,

					la peur que les gens se lassent de nous,

						la peur d’être abandonné,

						la peur de ne pas être aimé de tout le monde,

					la peur d’être moins bon que les autres (comparaison aux autres),

						la peur de ne jamais trouver la bonne personne et de « finir » seul.

			

			Si vous avez déjà ressenti une des peurs que je viens de citer, déjà bravo, vous êtes humain. Ensuite, cela signifie que vous éprouvez un sentiment que beaucoup d’autres ont éprouvé avant vous. Quelle chance ! Parce que si vos problèmes et vos peurs ont été et sont encore partagés par un grand nombre d’humains, il y a de grandes chances que ce soit le cas aussi pour les solutions. 

			Alors venons-en à ces solutions.
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 • partie 3 •
Devenir 
 un aimant  
 à relations 
 sociales
			
		

		Nous mettons tous plus ou moins en place des plans ou des stratégies pour notre carrière, pour notre santé (avec le sport et la nutrition), pour notre argent, etc. Mais quasiment personne ne fait de plan pour développer ses compétences sociales et ses relations. Par « plan », je n’entends pas forcément un plan en 90 jours pour trouver l’amour de sa vie. Ce qui, comme vous allez le découvrir, ne fonctionnerait pas. Je parle plutôt du fait de réfléchir à ce qui nous attire dans les relations (de tout type) et des actions à mettre en place pour augmenter nos chances de créer le type de relation qui compte pour nous.

			Souvent, les relations sont « sacralisées » et cela peut être mal vu de vouloir élaborer une stratégie pour se rendre plus attirant. C’est considéré comme « pas naturel ».On imagine presque que c’est une façon de « forcer le destin ».

			Et c’est en partie vraie. Concentrer tous ses efforts sur l’idée même de plaire à quelqu’un ne permet pas d’attirer naturellement les autres. Au mieux, cela ne fonctionnera pas ; au pire, vous plairez à des personnes qui auront une image faussée de vous, ce qui biaisera d’emblée la relation. Rares sont les personnes qui décident concrètement de comprendre comment être plus séduisant. C’est pourtant un point-clé dans des domaines comme la séduction, la négociation et même la confiance en soi. Ce qui est génial, c’est que je sais que vous faites partie de ceux qui ont décidé d’améliorer ce domaine chez vous. Si vous tenez ce livre entre vos mains et que vous êtes arrivé jusqu’ici dans votre lecture, alors je suis convaincu que vous avez franchement décidé de devenir un aimant social. Bravo de n’avoir rien lâché !

			À l’image d’un aimant qui est capable d’attirer la polarité qui lui correspond et de repousser celle qui s’oppose à lui, vous allez découvrir comment être naturellement attirant et comment repousser sans effort les personnes qui ne vous correspondent pas.
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 Pourquoi oser être vous-même vous rendra attirant

			J’ai hésité à nommer cette partie « Comment attirer les autres sans le faire exprès » ; mais je ne l’ai pas fait parce que cela aurait été un pléonasme. Par définition, on attire les gens lorsque l’on ne cherche pas à tout faire pour les attirer. C’est l’essence même de ce qui rend quelqu’un attirant.

			On a tous déjà connu quelqu’un dans notre entourage qui cherchait absolument à plaire à une personne, à tel point que ses actions ruinaient immédiatement toutes ses chances de plaire à l’autre.

			Quand je parle d’attirer les autres, je fais référence au fait d’attirer naturellement l’attention des gens, mais surtout de susciter chez l’autre l’envie de passer du temps avec nous et d’échanger avec nous. Mais je ne parle pas forcément du fait d’être au centre de l’attention. Imaginez simplement être une personne avec qui les gens ont envie de discuter, de travailler et / ou de s’amuser. Vous pourrez être au centre de l’attention si vous le décidez et que vous sentez que le côté narcissique12 de votre personnalité en a besoin, mais ce n’est pas une conséquence obligatoire, loin de là. Si je devais résumer simplement comment devenir cet aimant social, je vous dirais une phrase : soyez vous-même. Voilà. Bon courage. C’est tout pour moi. (Évidemment, non.)

			Qui êtes-vous ? Qu’est-ce qui vous définit ? Quelle est votre personnalité ? Comment vous comportez-vous dans la vie de tous les jours ? Pourquoi  êtes-vous si différent lors d’un entretien ou d’un oral, et durant une soirée avec vos amis ? Pourquoi vous sentez-vous en confiance dans certaines situations quand vous pouvez perdre totalement vos moyens dans d’autres ? Pourquoi pouvez-vous être perçu comme quelqu’un de généreux dans certains cas alors que vous paraîtrez égoïste aux yeux d’autres personnes ? Avez-vous changé de personnalité entre-temps ? Ou peut-être que le « vrai vous » s’exprime uniquement lorsque vous vous retrouvez seul avec vous-même ou avec votre cercle proche ? 

			Pourtant, nous l’avons vu plus haut, nos relations influencent fortement qui nous sommes et qui nous serons. Donc vous n’êtes jamais vraiment vous-même ?

			Laissez-moi vous expliquer le concept de personnalité qui a complètement modifié ma façon de voir les choses. Lorsque l’on qualifie quelqu’un de « gentil », « généreux », « sociable » ou, au contraire, d’« égoïste »,  « lâche » ou « désagréable », on crée une représentation de sa personnalité en deux dimensions. Un portrait figé de l’autre. On colle une étiquette sur cette personne et on suppose qu’elle est comme ça. Point.

			Imaginez maintenant que vous pouvez à la fois être généreux et égoïste, drôle et ennuyeux, gentil et désagréable. Eh bien, vous avez désormais un portrait de vous-même et de tout le monde, en trois dimensions. Voyez votre personnalité et celle des autres non pas comme un tableau mais plutôt comme une sphère. Une sphère dont votre cerveau décide de montrer certains aspects plus que d’autres en fonction du contexte. Votre personnalité, c’est l’ensemble de cette sphère, qui peut d’ailleurs changer d’aspect.

			Partant de cette idée, les seuls moments où vous n’êtes pas vous-même sont ceux où vous tentez de cacher ou d’éliminer certains aspects de votre sphère, de votre personnalité. Et c’est ce qui se passe lorsque vous souhaitez à tout prix plaire aux autres. Vous allez découvrir que c’est d’ailleurs à ce moment-là, lorsque vous tentez de cacher votre personnalité, que vous devenez directement moins attirant.

			Maintenant, permettez-moi de vous couper car j’aimerais vous poser une question importante.

			Êtes-vous needy ?

			Neee quoi ? Needy. Bon, vous vous en doutez, c’est de l’anglais. J’emploie ce terme simplement parce que je n’ai pas trouvé de traduction qui me convienne. C’est un mélange entre « dépendant des autres », « insécurisé dans son contact avec les autres », « dans l’attente de relations ». Voilà pourquoi je garde le terme « needy ». Mais même avec cette définition, on ne cerne pas vraiment ce que signifie « être needy ». (N.B. : J’utiliserai aussi le terme « neediness », qui est le nom commun de « needy ». Exemple : Dépendant > Dépendance  /  Needy > Neediness.) Voyons plus précisément à quoi correspond le fait d’être needy13. 

			Pour reprendre l’exemple de la personnalité en 3D sous forme de sphère,une personne needy essayera de cacher à tout prix aux autres les angles de la sphère qui ne lui plaisent pas. Les actions et les intentions d’une personne needy ne correspondent pas à ce qu’elle est réellement parce que son souci principal est de plaire aux autres. Par conséquent, elle amplifie l’importance du regard des autres, a l’impression que tout le monde porte ou portera son attention sur son apparence physique, ce qu’elle pense et même ce qu’elle ressent. Elle cherche à les impressionner et ne veut surtout pas les décevoir. 

			En bref, elle cherche constamment une validation sociale.

			À l’inverse, une personne non needy est à l’aise avec l’idée d’exprimer sa personnalité sphérique dans son entièreté. Elle n’essaie pas de plaire aux dépens de sa personnalité. Elle se concentre sur l’avis qu’elle se fait d’elle-même, plutôt que sur ce que les autres perçoivent d’elle. Elle connaît ses valeurs, sait ce qui est important pour elle et cherche à être alignée avec. Elle se comporte librement, comme si elle savait au fond d’elle que les autres la considéreront, dans tous les cas, comme un personnage secondaire de leur vie, et ce, quoi qu’elle fasse.

			La neediness n’est pas un concept binaire. Nous ne sommes pas soit needy, soit non needy. Voyez plutôt cela comme une jauge qui dépend du contexte et des personnes présentes. Une personne pourrait par exemple être très à l’aise et non needy dans ses relations amicales, mais devenir needy lorsqu’il s’agit de discuter avec une personne qui lui plaît. C’est un peu comme une échelle, une jauge qui peut augmenter ou diminuer en fonction de l’endroit et des gens qui nous entourent.

			Si quelqu’un se comporte de façon needy, il va faire excessivement attention à l’avis que les autres pourraient porter sur lui. Il se concentre donc sur sa personne et ses peurs.

			Une personne non needy acceptera l’idée qu’elle puisse être rejetée ou qu’elle puisse ne pas être appréciée. Parce qu’elle n’accorde pas une importance capitale au regard des autres. Elle fera toujours passer sa personnalité avant la validation sociale.

			Permettez-moi d’illustrer tout cela par des exemples.

			Prenons le cas imaginaire de Joe. Sa neediness se traduit par une volonté de toujours plaire à tout le monde. Il veut être bien vu de toutes les personnes qu’il rencontre. Sur les réseaux sociaux, il s’assure que chaque photo soit parfaite. Il porte beaucoup d’attention aux personnes qui ont mis un « j’aime » sous ses photos (ou à celles qui n’en ont pas mis).

			Joe change d’avis fréquemment, tentant de s’aligner sur ce qu’il pense que les autres veulent entendre ou voir. Il ne veut pas mal faire ou dire de mauvaises choses, donc il réfléchit très souvent à ce qu’il doit dire, comme s’il préparait ses phrases à l’avance par peur de sortir une phrase non réfléchie et maladroite.

			Joe est préoccupé par le temps de réponse lorsqu’il communique avec les autres. Il fait très attention à ne pas répondre trop vite si l’autre personne a mis du temps à répondre à ses messages, et porte une attention démesurée au temps que l’autre met à lui répondre.

			Lorsqu’il se retrouve dans des soirées où il ne connaît pas tout le monde, il craint de faire mauvaise impression, de déranger ou d’être inintéressant. D’ailleurs, très souvent, il n’ose pas aborder de nouvelles personnes pour ces raisons.

			Il ne rencontre que très peu voire pas de nouvelles personnes et se contente de son cercle proche. Il se dit que, forcément, un jour, il rencontrera une personne avec qui il passera sa vie, la « bonne personne ». Ses décisions et ses choix de vie dépendent beaucoup de ce que son entourage estime être bon pour lui.

			Et puis il y a Ron. C’est quelqu’un qui a plusieurs cercles d’amis. Il semble avoir des facilités à créer du contact avec les gens. Il y a aussi des personnes avec lesquelles il ne s’entend pas bien, et qui ne l’apprécient pas. Mais il ne s’en soucie pas vraiment. Il ne craint pas de dire ce qu’il pense. Il ose prendre des décisions, en se fiant à son intuition et à son jugement, plutôt que dans l’optique d’obtenir l’approbation des autres.

			Ron est à l’aise avec l’idée de passer du temps seul et peut apprécier une soirée seul, sans se sentir obligé de faire quelque chose d’autre.

			Il peut attendre avant de répondre à un message, non pas par jeu, mais simplement parce qu’il respecte son temps et sa disponibilité. Mais s’il est en ligne quand il reçoit un message, il peut aussi répondre immédiatement, sans se préoccuper de ce que l’autre personne pourrait en penser.

			Ron est capable de dire non à des soirées s’il n’a pas envie d’y aller, sans inventer d’excuses. S’il n’a pas envie, il dit juste qu’il aimerait rester tranquille ce soir-là, et c’est tout. Il n’hésite pas à montrer sa vulnérabilité et à se confier aux autres sans craindre d’être jugé. Ça lui permet d’ailleurs de rencontrer et de créer des relations fortes rapidement avec de nouvelles personnes. Il ne s’est jamais soucié de ce que les autres pouvaient dire de lui, c’est d’ailleurs sûrement pour cette raison qu’il fait un métier auquel personne ne s’attendait mais qui lui plaît et qui lui correspond vraiment.

			Attention, Ron n’est pas indifférent aux autres. Il n’est pas intéressé que par lui et n’est pas fermé aux avis extérieurs. Il n’est pas égoïste ni autocentré. Il est simplement en accord avec lui-même et n’hésite pas à poser ses limites. Ron n’est pas dans une forme de narcissisme.

			En résumé, Joe tend fortement vers la neediness et Ron vers la non neediness. J’ai volontairement exagéré les deux types de personnalités pour illustrer clairement le concept.

			Et voici le secret de cette théorie : la capacité d’une personne à se rendre attirante est inversement proportionnelle à sa neediness. Autrement dit, moins elle est needy, plus elle va attirer. Plus elle l’est, moins elle aura de succès.

			En ayant un comportement non needy avec les autres, vous créerez des relations plus authentiques parce qu’elles seront basées sur votre personnalité et non pas sur ce que vous voulez montrer de vous. Vous dévoilerez votre personnalité sphérique sans chercher à en cacher des facettes. Donc vous créerez des relations plus rapidement et, surtout, plus profondément avec les autres. Les gens vous trouveront plus sûr de vous et plus charismatique parce que vous n’aurez pas peur de reconnaître vos erreurs et vos fautes et que vous oserez prendre plus de risques. Vous oserez montrer qui vous êtes réellement. Vos relations seront plus sincères, plus solides et plus saines. Vous ressentirez une sensation de liberté vis-à-vis du regard des autres. Voici toutes les conséquences de la non neediness sur vous et sur les autres.

			Être non needy vous permettra également de rencontrer de nouvelles personnes. C’est la raison pour laquelle je ne développerai pas dans ce livre la façon de rencontrer plus de gens au quotidien car vous avez déjà ici le meilleur moyen de le faire. Je ne vous donnerai pas de conseils du type « démarrez un nouveau sport collectif, sortez plus souvent ou allez dans des lieux très fréquentés ». Je vous dirai simplement « ne soyez pas needy ».Pour deux raisons.

			La première raison, c’est qu’une personne needy ne peut pas attirer les personnes qui lui plaisent et lui correspondent (et qui correspondent à qui elle voudrait devenir) parce qu’en plus d’être moins attirante, elle montrera une version erronée d’elle-même qui ruinera toute tentative de relation par la suite et augmentera le risque d’attirer les mauvaises personnes. Donc peu importe le nombre de nouvelles rencontres qu’une personne needy fera, peu importe le nombre de lieux qu’elle fréquentera, elle n’attirera pas ou pas de la bonne façon.

			La seconde raison, c’est qu’une personne needy n’est pas dans l’action, donc elle n’ira pas spontanément vers les autres. En effet, à l’inverse, une personne non needy n’hésitera pas à mettre en place des actions ou à se lancer dans des activités qui lui plaisent et qui sont importantes pour elle. Il y a forcément du mouvement dans sa vie, et de nouvelles rencontres ont lieu. Et quand ces rencontres se font, une personne non needy attire naturellement les gens qui lui correspondent. Une personne non needy est un aimant qui attire les bonnes polarités et repousse les mauvaises sans effort. Faites ce qui est important pour vous, avancez sur votre chemin sans trop vous soucier du résultat et vous multiplierez les opportunités de faire de nouvelles rencontres et deviendrez naturellement attirant.

			Il est maintenant temps de répondre à la question à un million d’euros : comment ne pas être needy ou comment être non needy ? Comment oser exprimer l’entièreté de sa personnalité et être soi-même ? Je vous ai exposé la théorie, donc nous allons maintenant voir comment la mettre en pratique. Mais je me dois d’être honnête avec vous : il n’y a pas de technique miracle et instantanée. La bonne nouvelle, c’est que devenir un aimant social et déjouer ses peurs est à la portée de tout le monde. Le processus est désagréable mais satisfaisant. Désagréable parce qu’on doit jouer avec ses peurs ; satisfaisant parce que l’on ressent un vrai progrès étape après étape.

			La force de la vulnérabilité

			Être needy, c’est modifier son comportement et sa personnalité dans le seul but de plaire à l’autre. C’est effacer le vrai « soi » pour laisser apparaître une image faussement attirante aux yeux des autres. C’est l’idée de ne laisser passer aucun défaut, aucune faille.

			Paradoxalement, si vous concentrez tous vos efforts et toute votre attention dans le fait de ne pas être needy, cela ne fonctionnera pas puisque toutes vos actions seront motivées par cet objectif plutôt que par celui de montrer qui vous êtes réellement. Le meilleur moyen d’être non needy, c’est de s’entraîner à être soi-même. Voilà le secret des personnes non needy. Elles osent être elles-mêmes, sans chercher à dissimuler la moindre faille. Elles engagent des actions bienveillantes sans se soucier du résultat. Elles savent qu’elles pourraient se faire rejeter, mais elles sont à l’aise avec cette idée. C’est ce qu’on appelle la vulnérabilité. Oser prendre le risque de ne pas plaire à certaines personnes en exposant qui l’on est vraiment, c’est en partie ce qui nous rendra plus attirant, plus charismatique et plus sûr de nous. Pour ne plus être needy, il faut oser être vulnérable.

			Néanmoins, encore une fois, attention. Il ne faut pas essayer de se rendre vulnérable dans l’unique but de plaire à l’autre. Cela se sentira et provoquera l’effet inverse. Il faut être vulnérable simplement dans le but de progresser un peu plus vers le fait d’être soi-même, en toutes circonstances. On associe souvent la vulnérabilité à la faiblesse ; mais la vulnérabilité, lorsqu’elle est correctement utilisée, est en réalité une force. Très souvent, quand j’affirme cela, des gens s’offusquent et ne sont pas du tout d’accord avec cette idée. Peut-être même que vous avez eu une réaction similaire en lisant ces lignes. Pour vous aider à comprendre ma vision de la vulnérabilité, laissez-moi vous parler de la villa de Barbra Streisand.

			Barbra Streisand est une actrice et chanteuse américaine. Elle incarne, selon moi, l’exemple parfait du problème de l’absence de vulnérabilité. Dans les années 2000, elle décide de construire une grande piscine à débordement dans sa villa à deux pas de la mer. Peu de temps après, Adelman, un millionnaire et écologiste prend une photo aérienne de sa piscine et la poste sur Internet.

			Paniquée à l’idée de se faire critiquer par le grand public, Barbra Streisand décide alors de tout mettre en œuvre pour faire disparaître cette photo.

			Malheureusement pour elle, c’est extrêmement difficile, voire quasiment impossible, de faire disparaître une photo partagée en ligne. Et sa volonté de cacher cette photo a même provoqué l’effet inverse. Les journalistes ont découvert qu’elle tentait de cacher cette photo et ont donc décidé de la faire circuler encore plus. En moins d’un mois, la photo avait été vue par plus de 400 000 personnes !

			En essayant d’éviter à tout prix la diffusion de cette photo (considérée comme une faille, un point vulnérable), Barbra Streisand a d’autant plus participé à sa propagation. Son manque de vulnérabilité a créé l’inverse de ce qu’elle espérait.

			Cette histoire a fait tellement de bruit que « l’effet Streisand » est devenu une expression courante. Elle renvoie au fait qu’en cherchant à dissimuler une information postée sur la toile14, on augmente les chances qu’elle devienne encore plus visible.

			En essayant de cacher sa vulnérabilité à tout prix, on augmente le risque que les conséquences soient encore plus importantes si cette faille est découverte par la suite. Moins on veut être vulnérable, plus on le devient.

			Mais attention. Être vulnérable ne signifie pas que l’on doive se victimiser ou se lamenter sur son sort. Ce n’est pas non plus une opportunité offerte aux personnes malveillantes de nous attaquer par la suite. Du moins, ça peut l’être, mais si ces personnes malveillantes découvrent vos « failles » par elles-mêmes, alors le résultat sera bien pire. En assumant votre vulnérabilité et en vous rendant vulnérable, vous renforcez ces « failles ». Et la vulnérabilité vous permettra de polariser vos relations15.

			En étant polarisant, vous attirerez plus fortement les « bonnes personnes » et repousserez aussi plus facilement les « mauvaises ». Les personnes bienveillantes qui ont vraiment de l’intérêt pour vous seront attirées ; tandis que les personnes malveillantes seront immédiatement identifiées, et vous pourrez alors les repousser. C’est un gain de temps et d’énergie important. Comme nous l’avons vu au début de ce livre : nous ne pouvons pas être ami avec tout le monde, pour bon nombre de raisons. Donc la vulnérabilité est aussi une façon supplémentaire d’attirer les « bonnes personnes » et de repousser les « mauvaises ».

			Pour résumer cela en une phrase, disons que pour vous rendre vulnérable, vous devez faire une action bienveillante (pour vous-même ou pour les autres) qui a un taux de rejet assez élevé (au moins en apparence).

			Voici une liste d’exemples :

			
					dévoiler ses sentiments à quelqu’un,

						raconter une histoire personnelle qui vous touche,

						dire que vous n’aimez pas quelque chose,

						faire un compliment à un(e) inconnu(e),

						affirmer votre désaccord,

						oser faire une action pour laquelle vous manquez de confiance en vous (danser, parler dans une autre langue, chanter…),

						dire non,

						présenter des excuses,

						admettre que vous avez tort.

			

			Une action vulnérable vous expose aux rires, au mépris, à la confrontation. Vous prenez le risque d’être rejeté. Cependant, dès l’instant où vous verbalisez ce que vous avez en tête, mais que vous n’osiez pas dire, c’est comme si vous pointiez du doigt la faille pour ensuite directement la colmater. Aussi contre-intuitif que cela puisse paraître, dès lors que vous montrez vos failles, elles s’affaiblissent.

			Une histoire politique a retenu mon attention en 2014. Celle de la liaison de François Hollande avec l’actrice Julie Gayet. (C’est pour vous dire à quel point je m’intéresse à la politique.) François Hollande faisait des entorses au protocole de sécurité pour aller retrouver sa bien-aimée. Lorsque cela s’est su, il a été beaucoup critiqué et moqué. Mais ce qui est incroyable, c’est que dès l’instant où il l’a reconnu publiquement, non seulement les gens ont commencé à se désintéresser de cette histoire, mais il a même gagné en popularité en devenant le président super mignon qui se déplace secrètement en scooter pour apporter des viennoiseries à son amoureuse !

			Pourtant, en l’assumant publiquement, il dévoilait l’histoire à un plus grand nombre de personnes, transformant ainsi des bruits de couloir en annonce officielle. Le résultat n’en a été que plus positif !

			De la même façon, si Barbra Streisand avait assumé publiquement sa piscine après l’apparition de la photo, les gens s’en seraient certainement rapidement désintéressés.

			Si vous voyez une personne assumer sincèrement une erreur qu’elle a faite, il y a de fortes chances pour que vous la lui reprochiez peu voire pas du tout, et que vous ayez plutôt de l’empathie pour elle. Parfois, vous pourrez même la trouver charismatique et sûre d’elle. Au contraire, si cette personne a un comportement douteux en essayant de masquer à tout prix son erreur, vous la trouverez suspecte et vous vous méfieriez d’elle.

			Tel est le pouvoir de la vulnérabilité.

			Parfait. Il suffit donc de faire des actions vulnérables pour attirer les gens. Nous avons un plan machiavélique pour réussir à être aimé de tous… Mais non. Quelqu’un qui se rend vulnérable dans l’unique but d’attirer les autres pourra au mieux passer pour une personne qui se dévalorise sans raison, au pire, devenir une personne repoussante !

			Il faut être vulnérable sans chercher absolument à l’être. Autrement dit, il faut l’être pour les bonnes raisons et ne pas chercher à tout prix à faire des actions qui vous rendront faussement vulnérable et qui sonneront faux parce que, dans ce cas, rien de tout ce que vous avez lu plus haut ne fonctionnera. 

			Parce que construire des liens sociaux avec de fausses actions, c’est comme bâtir une maison sur des sables mouvants. (Je pense que vous avez l’idée, mais permettez-moi d’illustrer.) Peu importe la beauté du bâtiment, la solidité des murs ou l’éclat de la peinture, les fondations seront instables et vouées à la ruine. Tôt ou tard, on découvrira la vraie base de votre maison, et elle s’effondrera, engloutie par les sables mouvants de la tromperie et de l’insincérité, laissant derrière elle non seulement un terrain désolé, mais aussi les débris de la confiance et de l’admiration qu’elle contenait… (J’aurais vraiment pu m’arrêter aux sables mouvants, je suis d’accord.)

			La vulnérabilité commence toujours par le fait de ne pas oser dire ou faire ce que vous avez en tête, et de le faire quand même. C’est pour cela que ce sujet est abordé dans ce livre : les relations sociales nous challengent et nous rendent vulnérable continuellement. Que ce soit avec des inconnus ou des proches. Lorsque nous n’osons pas dire ou faire quelque chose, nous avons peur de nous rendre vulnérable, peur de nous faire rejeter, peur d’être critiqué ou de créer un conflit.

			Voici une règle très efficace pour être vulnérable sans chercher à l’être. Lorsque la seule raison de ne pas agir est la peur ET que l’action est bienveillante, alors vous vous devez d’agir.

			Cette règle permet de court-circuiter la machine à excuses qu’est votre cerveau. Si cette règle est vérifiée, alors vous devez agir. Point.

			Le jour où j’ai appliqué cette règle, j’ai osé dire « je t’aime » à mon père, faire un câlin à mon meilleur ami, aborder plus souvent des inconnus, refuser des demandes et oser en faire plus. (Et je viens encore de l’appliquer en écrivant cette dernière phrase.)

			Cette règle est simple, mais pas facile à appliquer16. Lorsque vous ressentirez de la peur, vous ne réussirez pas forcément à aller au-delà. Mais plus vous avancerez et essayerez d’appliquer cette règle, plus cela deviendra naturel pour vous. C’est normal, vous allez passer d’une situation inconnue (et l’inconnu fait peur) à une situation connue (donc plus rassurante).

			Plus vous vous entraînerez à exprimer sincèrement votre vulnérabilité, plus vous deviendrez vous-même, en toutes circonstances. Par exemple, vous réussirez à accomplir de simples actions comme celle-ci : oser dire que vous avez envie de quitter une soirée parce que vous savez que vous êtes introverti et que vous avez atteint votre limite. D’ailleurs, pensez-vous être introverti ? Ou extraverti ? Ou ambiverti ? Excellente transition, Charlie. Découvrons cela ensemble.

			

		
      		
			

				
					12. Nous avons tous en nous une part de narcissisme, de machiavélisme et de psychopathie. Si vous voulez savoir ce qu’il en est pour vous, vous pouvez faire le test de la « triade noire » disponible gratuitement sur Internet (tapez « test de la triade noire » sur votre moteur de recherche préféré).

				
				
					13. J’ai découvert cette théorie dans le livre Models: Attract Women Through Honesty de Mark Manson (autoédité en 2011). Si elle est très pertinente pour les relations amoureuses, elle l’est tout autant pour les relations en général.

				
				
					14. Oui, j’ai utilisé le terme « toile » pour parler d’Internet.

				
				
					15. À l’image d’un aimant qui peut décider d’attirer le positif et de repousser le négatif.

				
				
					16. Simple parce qu’il y a peu d’éléments qui la constituent, mais ceux-ci peuvent être difficiles à appliquer.
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 Êtes-vous introverti ou extraverti ?

			Votre énergie est précieuse, d’autant plus si vous êtes introverti. Mais savez-vous réellement si vous êtes introverti ou extraverti ? 

			Prenez cinq secondes pour réfléchir à votre définition de ces deux termes. Faites-le vraiment avant de lire la phrase suivante.

			« Un introverti se recharge en étant seul et un extraverti se recharge avec les autres. »

			Vous avez peut-être répondu quelque chose de similaire. Si c’est le cas, vous vous trompez. Et comme j’ai toujours raison, voici la vraie vérité objective17. Nous allons parler de neurosciences, mais rassurez-vous, c’est accessible et vous allez tout comprendre, le tout en deux étapes.

			Étape 1 : Pour comprendre ce qu’il se passe dans votre cerveau quand vous interagissez avec quelqu’un, il faut comprendre le fonctionnement de la dopamine, un neurotransmetteur souvent associé au plaisir mais qui est surtout lié à la motivation18. C’est elle qui vous donne envie de faire une action, et c’est son absence qui crée votre « flemme ».  Son absence est notamment responsable de cette sensation de léthargie après un long moment passé à scroller sur les réseaux sociaux.

			Êtes-vous déjà allé dans une piscine ? Dans le doute, je vais vous décrire le fonctionnement d’une piscine. (Sait-on jamais !) S’il n’y a pas de vagues dans la piscine, l’eau est calme, elle est au repos et elle stagne à son niveau de base. Lorsqu’on stimule un peu l’eau, quelques vagues se forment ; l’eau est en mouvement. 

			C’est d’ailleurs souvent agréable de ressentir ces quelques vagues. Lorsque celles-ci s’arrêteront, l’eau reviendra à son état initial (donc calme).

			Si on stimule fortement l’eau, les vagues deviennent très puissantes ; l’eau déborde très souvent de la piscine. Lorsque les vagues s’arrêteront, le niveau de l’eau aura baissé.

			Si vous avez compris cet exemple, vous venez de comprendre le fonctionnement de la dopamine dans votre cerveau19.

			Lorsque vous êtes stimulé par quelque chose ou quelqu’un (ça peut être un aliment, une personne, une notification, etc.), vous recevez un pic de dopamine, équivalent à une vague dans la piscine. Si cette vague n’est pas hyperpuissante, alors votre « baseline » de dopamine (c’est-à-dire le niveau d’eau de votre piscine au départ) revient rapidement à la normale et au calme. Si ce pic est fort (équivalent d’une grosse vague), vous allez être très stimulé, mais vous perdrez de l’eau, ce qui baissera votre niveau de motivation (parce que vous aurez moins de dopamine, qui est, je le rappelle, l’hormone de la motivation). Il faudra ensuite laisser faire le temps pour remplir progressivement votre niveau de dopamine (niveau d’eau de la piscine). Plus la vague sera forte, plus vous serez vidé.

			Étape 2 : Vous avez maintenant toutes les cartes en main pour découvrir la vérité sur les introvertis et les extravertis.

			La vérité est la suivante : les introvertis sont bien plus stimulés par le contact social que les extravertis.

			Vous pouvez relire cette phrase autant de fois que vous le voulez, je ne me suis pas trompé.

			Une personne introvertie sera très stimulée par les autres. Croiser une seule personne pourra créer en elle une grosse vague et vider une bonne partie de sa piscine.

			Au contraire, une personne extravertie sera très peu stimulée par une seule personne. Il lui faudra discuter avec un groupe ou aller en soirée pour se sentir stimulée.

			(C’est ici que notre métaphore de la piscine nous quitte. Je sais qu’elle vous manquera.)

			Tout le monde a besoin d’être stimulé par le contact social. Nous aimons tous cela car l’humain est, au risque de me répéter, une créature sociale.

			Donc une personne introvertie ne se « recharge » pas forcément plus en étant seule qu’un extraverti, mais aura plus souvent besoin de temps seule parce qu’elle est rapidement trop stimulée par l’environnement extérieur. Au même titre qu’une personne extravertie pourra rester plus longtemps dans les discussions de groupe parce qu’elle cherchera encore à être stimulée.

			J’espère que cette explication vous aura permis de mieux vous comprendre. Elle permet aussi de comprendre que tout le monde n’est pas complètement introverti ou extraverti. On peut aussi se situer entre les deux. C’est ce que l’on appelle l’ambiversion. 

			Si vous sentez que vous pouvez rencontrer beaucoup de gens sans ressentir le besoin de vous isoler rapidement, mais que vous aimez aussi les grands moments de calme qui suivent ces périodes ; autrement dit, si vous avez l’impression d’être plutôt extraverti mais que vous appréciez aussi les moments seul sans ressentir rapidement le besoin de parler et d’interagir avec les autres, alors vous êtes peut-être ambiverti.

			Vous savez maintenant qu’une personne qui met de l’ambiance en soirée peut également être introvertie (et devra probablement s’isoler dans un endroit calme après la soirée pour « se recharger ») et qu’une personne très timide peut également être parfois extravertie (comme ça l’a été pour moi).

			Passons à présent à la deuxième polarité de l’aimant social : repousser les personnes qui ne nous correspondent pas sans effort (ou presque).

			

		
      		
			

				
					17. Je m’emporte, pardon. Voici surtout les définitions de l’introversion et de l’extraversion du point de vue des neurosciences. C’est très utile pour comprendre ce qui se passe réellement dans notre tête.

				
				
					18. Pour simplifier, la dopamine est un messager qui transmet des informations dans votre cerveau.

				
				
					19. C’est évidemment une simplification de la réalité, vous vous doutez bien que votre cerveau n’est pas une piscine.
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 Repousser sans effort les mauvaises personnes

			Que se passe-t-il si vous tentez de rapprocher deux aimants aux polarités opposées ? 

			Ils se repoussent. Vous suivez, c’est super. 

			

			À l’image d’un aimant qui est capable de repousser ce qui ne lui correspond pas, vous allez découvrir comment filtrer vos relations pour repousser sans effort les personnes que vous rencontrez et qui ne vous correspondent pas. Vous gagnerez du temps, mais surtout de la confiance en vous en faisant passer en priorité ce qui est important pour vous, plutôt qu’en cherchant absolument à plaire aux autres.

			Vos relations vous influencent (jusqu’à la forme de votre visage)

			Nous l’avons vu au début de ce livre, notre entourage est capital pour notre bonheur, notre qualité de vie et notre longévité. Mais nos relations vont encore plus loin dans le rôle qu’elles jouent dans nos vies et c’est pour cela que je suis convaincu que c’est une mauvaise idée de chercher à créer du lien avec tout le monde. Je m’explique. Les relations qui nous entourent nous conditionnent. On entend souvent dire que l’on est la somme des cinq personnes que l’on fréquente le plus. Cette idée vient du coach en développement personnel américain Jim Rohn. Je n’ai pas trouvé de fondement scientifique. Mais si l’on s’intéresse à ce que nous dit la science au sujet des relations, on peut facilement se rendre compte à quel point nous sommes influencés par les autres.

			En 1950, le psychologue Solomon Asch a mené, entre autres, une expérience fascinante sur la pression sociale20. Les participants étaient placés devant un tableau. En face d’eux, trois lignes de longueurs différentes et une ligne avec une longueur de référence. Ils devaient indiquer à haute voix quelle ligne parmi les trois de longueurs différentes était de la même taille que la ligne de référence. 

			Tous les participants, à l’exception d’un seul, étaient des complices. Ces complices avaient pour consigne de donner intentionnellement la mauvaise réponse à chaque fois qu’on leur posait la question.

			Asch a constaté que 76 % des participants avaient choisi au moins une fois la mauvaise ligne de comparaison, alors que visuellement, il était très clair que ce n’était pas la bonne réponse.

			On se rend compte ici de l’influence du groupe sur l’individu, et ce, même s’il est évident que le groupe ne fait pas le choix le plus juste. Dans la vie de tous les jours, cette statistique est évidemment à nuancer mais, quoi qu’il en soit, on ne peut douter de l’influence d’un groupe sur nos choix.

			Si notre capacité à prendre une décision consciente peut être influencée, sachez qu’il en est de même pour nos comportements inconscients. Nous sommes influencés par les autres jusqu’à nos expressions faciales et la forme de notre visage ! Oui, vous avez bien lu.

			Dans une étude datant de 198721, des chercheurs ont examiné des photos de couples mariés prises au début de leur mariage et des photos de ces mêmes couples après vingt-cinq ans de vie commune. Ils ont ensuite demandé à des participants d’évaluer la ressemblance des visages. Résultat : ils ont constaté que les couples mariés avaient tendance à se ressembler davantage après vingt-cinq ans de mariage qu’au début de leur relation. Cette ressemblance serait due à des décennies de partage d’émotions similaires. 

			Les couples auraient eu les mêmes réactions et partagé des expériences pendant tellement d’années que cela aurait conduit à l’apparition d’expressions faciales similaires. 

			Pour en revenir à l’introduction de cette partie, je ne sais pas si l’on est réellement la somme des cinq personnes que l’on fréquente le plus, mais il est certain que nos relations et notre entourage nous influencent énormément. Il est donc essentiel de savoir identifier les personnes dont on veut être entouré, et surtout d’être conscient du profil des personnes que l’on ne veut pas dans son entourage car les relations actuelles et futures que l’on crée détermineront en bonne partie qui nous serons demain.

			Dans la prochaine partie, vous découvrirez la méthode que j’utilise pour analyser en quelques secondes les nouvelles personnes que je rencontre. En l’utilisant, vous serez capable de déterminer si oui ou non une nouvelle personne que vous rencontrez à des chances de vous correspondre et de correspondre à celui ou celle que vous voulez devenir. Vous arrêterez d’essayer à tout prix de plaire à l’autre et vous inverserez ce mode de pensée pour vous demander plutôt si l’autre personne peut vous plaire. Ce qui a aussi pour conséquence de réduire la peur que l’on peut ressentir lors de nouvelles interactions. 

			Cette méthode permet également de faire le tri autour de soi et d’éviter de s’entourer de personnes qui ne nous correspondent pas. Notre premier ressenti (voir « effet de halo », p. 25-26) lors d’une nouvelle interaction est souvent très intéressant à écouter. Pourtant, parfois, ce « feeling » peut se créer avec des personnes qui ne nous correspondent pas ou qui ne correspondent pas à qui l’on voudrait être dans le futur (parce que, nous l’avons vu, notre entourage définit aussi qui nous allons devenir). Cette méthode vous évitera une situation que vous avez peut-être déjà connue, celle où vous côtoyez quelqu’un (peu importe le type de relation) avec qui vous semblez être déphasé. Le lien émotionnel a pu se créer mais, rationnellement, vous sentez qu’il y a un décalage.

			Elle vous aidera à prendre du recul par rapport à votre intuition de départ, au biais de première impression, car elle vous apportera une nouvelle vision de l’autre que vous pourrez ensuite comparer avec votre première impression pour avoir une vision encore plus précise.

			En bref, vous augmenterez votre capacité à créer du lien avec les bonnes personnes et vous serez capable de remarquer en quelques secondes celles qui ne vous correspondent pas.

			L’entonnoir social : la méthode pour filtrer et choisir ses relations

			Avez-vous déjà imaginé précisément la personne avec qui vous aimeriez faire votre vie ? Imaginé les moindres détails de sa personnalité ou de son physique ? Peu importe que vous l’ayez déjà fait ou pas, parce que dans tous les cas, vous ne pourrez jamais rencontrer cette personne. Pour reprendre les mots du passionnant philosophe Charles Pépin, « si vous avez rencontré quelqu’un mais que rien n’a changé en vous, je suis désolé de vous dire que vous n’avez rencontré personne. Vous avez juste croisé quelqu’un22 ». Autrement dit, si vous avez les caractéristiques précises d’une personne en tête (sa taille, sa couleur de cheveux, son âge, sa personnalité, etc.) et qu’un jour vous rencontrez une personne qui correspond à 100 % à vos attentes (en supposant qu’elle existe), alors vous n’aurez rencontré personne.

			La rencontre existe en grande partie grâce à la surprise et à la découverte. Si vous n’êtes pas changé par l’autre lorsque vous le découvrez, vous ne rencontrez personne. C’est pourquoi la méthode de l’entonnoir social que nous allons voir ensemble ne vous permettra pas de définir les critères exacts de la personne de vos rêves, mais vous aidera plutôt à créer un système souple qui peut s’adapter à toute personne, à toute situation et à tout type de relation.

			Avec la croissance de ma visibilité sur les réseaux sociaux, j’ai commencé à entrer en contact avec de plus en plus de nouvelles personnes. C’est un milieu où les nouveaux contacts peuvent se nouer très rapidement, où les événements sont nombreux et où l’arrivée de nouvelles personnes dans sa vie est quasi quotidienne. Et comme partout, il y a celles dont je devais m’entourer pour avancer, et celles dont je devais m’éloigner. C’est en lisant Votre temps est infini23 de l’ami Fabien Olicard que cette méthode m’est venue en tête. Dans ce livre, Fabien Olicard détermine ce qu’il appelle des « mantras24 ». Pour résumer, ce sont des critères basés sur ce qui est important pour nous. Leur utilité principale est qu’ils peuvent être réutilisés par la suite pour faire des choix rapidement tout en étant alignés avec ce qui compte pour nous. 

			En adaptant la création des mantras aux relations sociales, nous obtenons ainsi une méthode permettant de filtrer rapidement les personnes que l’on rencontre pour savoir si, oui ou non, il y a des chances que celles-ci correspondent à qui nous sommes ou à celui ou celle que nous voulons devenir.

			J’ai ainsi mis au point avec un de mes meilleurs amis la méthode de l’entonnoir social. Si j’avais défini plus tôt cette méthode, j’aurais d’ailleurs pu éviter la grosse erreur de première impression que j’ai faite lorsque j’ai rencontré cet ami !

			Je vais vous dévoiler cette méthode tout en l’illustrant avec l’exemple de mon entonnoir social personnel, mais simplement à titre d’exemple (l’utiliser tel quel n’aurait évidemment pas de sens pour vous puisqu’il ne vous correspond pas).

			En plus d’être capable de filtrer efficacement vos rencontres, cette méthode vous permettra de (re)déterminer vos valeurs et de (re)découvrir ce qui est important pour vous. Prenez vraiment le temps d’effectuer cet exercice car, lorsque vous les aurez déterminés, ces filtres sociaux vous suivront toute votre vie et vous n’aurez plus qu’à réaliser quelques légers ajustements au fil du temps si besoin.

			Je vous conseille de réaliser cet exercice maintenant, en même temps que votre lecture, et de ne pas attendre la fin de ce livre pour y revenir parce que l’on sait tous que sinon, vous n’y reviendrez jamais !

			Vous allez donc déterminer ce que j’appelle des « filtres sociaux ». C’est simplement vos critères de relation les plus importants pour vous. Voyez ces critères comme des catégories dans lesquelles certains comportements et attitudes peuvent plus ou moins entrer. Vos filtres sociaux formeront votre entonnoir social.
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			Le processus de création se divise en trois étapes. N’hésitez pas à prendre le temps qu’il vous faut pour chacune d’entre elles. Prenez une feuille et un stylo, et allez-y étape par étape.

			Étape 1 : Liste des valeurs en vrac

			Vous allez lister toutes les valeurs et tous les comportements qui sont importants pour vous, sans vous soucier de leur ordre d’importance. C’est une étape fourre-tout et sans jugement. Videz votre tête en listant tout ce qui vous paraît important chez quelqu’un sans vous poser plus de questions. Le but est d’avoir un maximum de matière pour la suite. C’est l’étape qui vous demandera le plus de temps mais le moins de réflexion. Gardez en tête que plus vous serez exhaustif et honnête, plus votre entonnoir social sera précis et utile.

			Voici la liste que j’ai créée. C’est une petite mise à nu de la partager avec vous mais je suis transparent et la restitue mot pour mot telle que je l’ai écrite au départ  lorsque j’ai réalisé cet exercice, parce que c’est une action qui me challenge. 

			Et comme le challenge fait partie de mes filtres, il fallait que j’ose partager cette liste avec vous :

			
					Responsabilité

					Qui poursuit ses rêves et ses passions

					Maturité

					Philo-cognition

					Joue au jeu de la vie, ne le subit pas

					Se remet en question

					Indépendance

					Honnêteté

					Fiabilité

					Tolérance

					Pas dans le jugement

					Qui donne sans attendre de réciprocité

					Vulnérabilité

					Bienveillance

					Franc

					Direct

					Humour

					Réfléchit par soi-même

					Mode de vie sain

					Prend soin de sa santé mentale

					Prend soin de sa santé physique

					Audacieux

					Aime apprendre

					Dans l’amélioration

					Aime le challenge

					Amusement

					Ambitieux

					Inspirant

					Déterminé

			

			Étape 2 : Regrouper toutes les valeurs qui vont ensemble

			Une fois que vous avez listé toutes les valeurs et tous les comportements importants pour vous, passons à la deuxième étape. Cette étape a pour but de structurer ces valeurs et comportements en plusieurs petites catégories. Commencez par relier les éléments évidents entre eux. Créez autant de groupes que nécessaire avec au moins trois éléments par groupe. 

			Nommez ces groupes d’une façon claire pour vous. Ne cherchez pas à être compréhensible pour quelqu’un d’extérieur qui tomberait dessus. Personne d’autre que vous n’a besoin de comprendre ces noms. J’en connais qui ont décidé de les publier dans un livre et qui n’ont pas pour autant fait beaucoup d’efforts pour que leurs filtres soient compréhensibles.

			Mature et indépendant

			
					Responsabilité

					Maturité

					Philo-cognitif

					Joue au jeu de la vie, ne le subit pas

					Se remet en question

					Indépendance

			

			Honnêteté bienveillante

			
					Honnêteté

					Fiabilité

					Tolérance

					Pas dans le jugement

					Qui donne sans attendre de réciprocité

					Vulnérabilité

					Bienveillance

					Franc

					Direct

					Réfléchit par soi-même

			

			S’améliorer dans le jeu de la vie

			
					Audacieux

					Aime le challenge

					Aime apprendre

					Dans l’amélioration

					Amusement

					Humour

			

			Prendre soin de sa santé

			
					Mode de vie sain

					Prend soin de sa santé mentale

					Prend soin de sa santé physique

			

			Poursuit ce qui est important pour lui

			
					Ambitieux

					Inspirant

					Déterminé

					Qui poursuit ses rêves et ses passions

			

			Étape 3 : Définir les filtres sociaux

			C’est l’étape finale. L’étape qui demande le plus de réflexion. Vous allez recommencer le même processus qu’à l’étape précédente mais en partant cette fois-ci des noms des groupes. Vous devez réunir les groupes entre eux pour former deux ou trois grands groupes au maximum. Trouvez des noms précis qui vous parlent, puis triez-les par ordre d’importance.

			Pour terminer avec l’exemple de mon entonnoir social, voici mes filtres sociaux :

			1. Joueur infini25

			2. Honnêteté bienveillante

			3. Santé physique et mentale

			Si vous êtes arrivé jusqu’ici, vous venez de créer votre entonnoir social. Bravo ! Vous avez déterminé les valeurs et les comportements qui vous correspondent le plus. Encore une fois, vos filtres doivent avoir du sens pour vous, peu importe s’ils n’en ont pas pour les personnes qui pourraient tomber dessus.

			Une question doit vous venir à l’esprit maintenant : « Charlie, tu es très sympa, mais qu’est-ce qu’on fait de ces filtres ? Ça ne m’avance pas ton histoire ». Dans un premier temps, j’espère que vous n’avez pas été si condescendant quand vous vous êtes posé la question. Dans un second temps, c’est une très bonne question.

			Votre entonnoir social est donc composé de filtres. Vous avez normalement obtenu deux ou trois filtres maximum qui correspondent à ce qui compte pour vous, et que vous avez classés par ordre d’importance.

			Plus une personne s’éloignera de vos filtres, plus il y a de chances qu’elle ne vous corresponde pas. L’idée est la suivante : lorsque vous faites la rencontre d’une nouvelle personne, demandez-vous si elle ne se situe pas à l’opposé de vos filtres, dans une zone très éloignée de vous. Par exemple, si l’un de vos filtres est la bienveillance et que vous rencontrez une personne qui se moque ou rabaisse des gens devant vous, vous savez que cette personne est à l’opposé de votre filtre. J’ai volontairement pris un exemple très basique pour que ce soit clair. 

			Voici d’autres exemples plus précis, toujours basés sur mes filtres.

			L’opposé du joueur infini serait le joueur fini. Autrement dit, si votre interlocuteur se situe dans ce second cas, il essayera sûrement d’avoir raison quoi qu’il arrive, il parlera beaucoup (sûrement de lui-même d’ailleurs), il occupera beaucoup l’espace, quitte à envahir celui des autres.Il cherchera à se comparer d’une façon ou d’une autre à son entourage, ce qui pourrait transparaître dans son style vestimentaire. Il ne s’amuserait pas dans la vie et prendrait tout au sérieux.

			L’opposé de l’honnêteté bienveillante serait la malhonnêteté et le jugement. L’opposé de la santé physique et mentale serait la mauvaise hygiène de vie.

			Lorsque vous rencontrez de nouvelles personnes, gardez ces filtres en tête et demandez-vous où ces rencontres se situent par rapport à vos filtres. Si vous voyez qu’une personne n’entre pas du tout dans un ou plusieurs de vos filtres, il est très peu probable que sa compagnie vous épanouisse.

			Pour vous aider, vous pouvez même déterminer quelques questions en lien avec vos filtres sociaux. Voici une liste de questions que je pourrais poser aux autres pour en apprendre un peu plus sur eux tout en utilisant mon entonnoir social :

			
					Quel est ton objectif du moment ? (Filtre 1)

					Que penses-tu de * nom d’une personne * ? (Filtre 2)

					Quelle est la dernière chose que tu as apprise ? (Filtre 1)

					Quel est ton sport préféré ? (Filtre 3)

			

			Attention toutefois, le but n’est pas de faire passer un examen à l’autre avec ces questions ni de transformer les interactions en un algorithme robotique. Il est difficile d’expliquer la connexion que l’on peut avoir avec quelqu’un, et c’est ce qui fait la magie de la rencontre. Mais éviter les situations où l’on crée du lien et où l’on s’attache à des personnes qui sont à l’opposé de ce que l’on cherche au fond de nous permet de gagner beaucoup de temps et d’économiser beaucoup d’énergie. Pour paraphraser l’entrepreneur Naval Ravikant, si vous ne vous imaginez pas pouvoir potentiellement créer une relation avec quelqu’un pour toute votre vie, alors ne débutez pas de vraie relation avec cette personne car ce serait une perte de temps – peu importe le type de relation : amicale, professionnelle ou amoureuse !

			Voyez ce processus comme un outil que vous aurez toujours sur vous et que vous pourrez utiliser au besoin. Mais lorsque la relation se développe, il est toujours plus intéressant de communiquer et d’échanger directement avec l’autre plutôt que de faire ses propres suppositions et observations en silence. Personnellement, je l’utilise fréquemment les premières fois que j’interagis avec quelqu’un, et si la personne n’est pas en opposition totale avec l’un de mes filtres, je laisse ensuite la relation suivre son cours.

			Pour être honnête, le premier bénéfice de la méthode de l’entonnoir social n’est pas le gain de temps (bien que ce soit un bénéfice non négligeable), mais plutôt le développement de la confiance en soi. Très souvent, lorsque l’on discute avec une personne, on se demande si on est assez bien pour elle, si on lui plaît, si on l’intéresse. Que pourrait-elle bien penser de nous ? On cherche à faire bonne impression et on entre dans l’effet de désirabilité sociale26. Mais pourquoi ne nous demandons-nous pas plutôt si cette personne nous plaît ? Si cette personne correspond bien au genre de gens dont on veut s’entourer ?

			Se poser la question de savoir si une personne nous correspond inverse complètement notre rapport à l’autre. Le but n’est plus d’essayer de plaire à l’autre et de lui montrer que l’on est une personne géniale (ce qui fausse le début de la relation) mais plutôt d’essayer de savoir si l’autre nous correspond ou pas.

			En gardant votre entonnoir social dans un coin de votre tête, vous atténuez l’idée que vous devez absolument plaire aux autres et vous inversez ce processus. Vous facilitez le fait d’être vous-même dans les interactions. Raisonner ainsi a vraiment changé ma façon de vivre mes rendez-vous, quels qu’ils soient.

			

		
      		
			

				
					20. Asch, S. E., « Studies of Independence and Conformity: I. A Minority of One Against a Unanimous Majority », Psychological Monographs: General and Applied, 1956.

				
				
					21. Zajonc, R. B. et al., « Convergence in the Physical Appearance of Spouses », Motivation and Emotion, 1987.

				
				
					22. Extrait de l’interview de Charles Pépin dans le média Brut le 14 février 2023.

				
				
					23. Paru en 2019 aux éditions First.

				
				
					24. Simplement une liste de deux ou trois valeurs globales. Des valeurs qui classent et regroupent toutes vos autres valeurs.

				
				
					25. Ce nom vient de la théorie des jeux, encore un concept passionnant sur les relations sociales. Je crois que je pourrais y consacrer un livre entier. Pour les curieux qui oseront prendre la pilule rouge, tapez « The Infinite Game - Simon Sinek » sur YouTube !

				
				
					26. Voir la partie consacrée aux biais cognitifs, p. 31, et notamment le paragraphe sur l’effet de désirabilité sociale, p. 36.
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 Comment transformer votre cerveau

			Vous venez d’arriver dans une petite bulle. Un passage de ce livre qui est un peu à part. Bienvenue. Améliorer vos compétences sociales et gagner en aisance dans toutes les situations est une question d’habitude. 

			J’aurais aimé vous dire que vous pourrez réussir à tout faire en appliquant une seule technique miracle, mais si vous lisez ce livre, vous savez tout aussi bien que moi que ce n’est pas le cas. Cette bulle vous permettra de faciliter la mise en application des concepts de ce livre que vous avez déjà vus. Vous comprendrez comment ancrer efficacement une habitude pour devenir jour après jour moins complexé socialement.

			Je vais vous expliquer deux mécanismes de votre cerveau qui vous permettront de créer de nouvelles habitudes et de hacker votre motivation. Vous serez plus facilement capable de mettre en place tout ce que l’on vient de voir, que ce soit d’utiliser votre entonnoir social, de développer l’habitude de la vulnérabilité pour la rendre fonctionnelle et authentique, de faire naturellement des recadrages internes ou toute autre chose que vous pourriez souhaiter mettre en place. Vous pourrez aussi utiliser ces deux mécanismes pour appliquer les méthodes concrètes que vous découvrirez dans la prochaine partie de ce livre. En bref, vous allez comprendre le fonctionnement de votre cerveau en matière d’habitudes et de progrès, et pourrez appliquer ces nouvelles connaissances aux méthodes de ce livre. De plus, sachez que ces principes seront utiles dans votre vie de façon générale et faciliteront l’apprentissage et la mise en place de nouvelles habitudes.

			La plasticité cérébrale (et les habitudes)

			Voici l’idée. Plus vous répéterez une action (ou une inaction !), plus vous créerez de circuits neuronaux puissants qui faciliteront la mise en place de cette action (ou de cette inaction). Prenons l’exemple du brossage de dents. Vous le faites quotidiennement (je l’espère) et cela ne vous dérange pas. Pourtant, nous avons tous un jour détesté nous brosser les dents quand nous étions petits. Mais aujourd’hui, nous avons tellement répété cette action qu’elle est devenue un automatisme profondément ancré en nous. Il est même devenu désagréable de ne pas le faire. Imaginez que vous passiez deux jours sans vous brosser les dents. Difficile à concevoir, je sais. C’est aussi valable pour toutes les autres actions que vous pourrez faire par habitude quotidiennement et qui deviennent des réflexes pour vous : cuisiner ou vous faire livrer à manger, utiliser votre téléphone, vous doucher, prendre du café à fréquence régulière…

			Lorsque l’on n’a pas l’habitude d’accomplir une action (quelle qu’elle soit), celle-ci demande beaucoup d’efforts. C’est le cas de toutes les premières fois. Plus les jours, mois et années passent, plus cette habitude de faire ou de ne pas faire quelque chose s’ancre en nous. Lorsqu’une habitude est fortement ancrée, il devient alors plus confortable de la faire plutôt que de ne pas la faire.

			Un bon moyen de savoir si une action est devenue une réelle habitude, c’est de se demander s’il est facile pour vous de la réaliser quel que soit le lieu ou le moment. Pour reprendre l’exemple du brossage de dents, vous êtes capable de le réaliser sans problème où que vous soyez. Chez vous, chez un ami ou en voyage, et ce, peu importe le moment de la journée.

			Réfléchissez à toutes les actions que vous faites indépendamment du lieu et de l’horaire, et vous en déduirez vos habitudes les plus solides. C’est un bon moyen de savoir si vous avez ancré pour de bon une nouvelle habitude.

			Pour ce qui est de l’interaction avec des inconnus, nous avons, pour la plupart d’entre nous, créé l’habitude de ne pas bouger et de ne pas oser agir quand on a peur, parce que cela a toujours été comme ça. Mais cette façon de penser n’est qu’une question d’habitude, en partie liée à notre culture. C’est ce que m’a fait comprendre mon pote Swan.

			Connaissez-vous mon pote Swan ? Non, évidemment, à moins que vous soyez un de mes proches, ou une personne un peu trop proche de moi à mon insu. Swan a réalisé son rêve : aller vivre plus de six mois à New York.À son retour, je lui ai posé une question simple que j’aime beaucoup poser aux gens qui voyagent : « Si tu devais me raconter une seule chose de ton voyage, qu’est-ce que ce serait ? » J’avoue que la réponse de Swan m’a assez fasciné (sinon vous vous doutez bien qu’elle ne serait pas dans ce livre).

			Rien à voir avec des monuments emblématiques, des rencontres avec des célébrités ou même des rencontres amoureuses. Non, Swan m’a raconté comment, de manière presque quotidienne, des New-Yorkais venaient discuter avec lui. Pas pour lui demander une direction ou un conseil. Juste pour partager un moment, parler de leur journée, parler du temps ou du monde qui les entoure. C’est tout. Et je comprends qu’il ait partagé ça avec moi parce que, dans son environnement habituel (la France), discuter avec des inconnus est souvent perçu comme dérangeant, presque tabou, voire malpoli. Mais à New York, selon Swan, c’était comme une évidence, une manière spontanée et authentique de tisser des liens éphémères mais significatifs (je sais, c’est joliment dit). Bien que je n’y sois jamais allé moi-même pour l’expérimenter27, j’ai l’impression que là-bas, c’est comme s’il était normal de parler à des inconnus (ou alors c’est simplement parce que Swan est très beau gosse). Sa réponse a donc été un vrai déclic pour moi, même si, en apparence, cela peut sembler assez simple. J’espère que certains d’entre vous auront le même déclic en lisant ce qui suit.

			Nous avons le droit de parler aux autres

			Oui, peu importe le moment de la journée, le lieu ou la personne, nous avons le droit de parler aux autres. Nous sommes habitués à ne pas le faire, pour plein de raisons. Dans certains contextes, on en arrive même à se demander si adresser la parole à un inconnu pourrait être problématique, mais la réalité, c’est qu’on peut le faire et que c’est même très souvent une démarche positive. Et ce qui est génial, c’est que plus on s’exerce à le faire, plus ça devient simple et évident. 

			Nous verrons dans le prochain chapitre quelques techniques concrètes pour franchir le pas de la première interaction avec les gens, et ce, peu importe l’endroit. En attendant, ce qui est certain, c’est que plus vous irez parler aux autres, plus votre cerveau créera des raccourcis pour vous faciliter cette tâche. Vous mesurerez alors votre progrès étape après étape. Le processus est hyper satisfaisant parce que très gratifiant. À chaque fois que vous agissez, vous vous en sentez un peu plus capable la fois d’après.

			Vous allez littéralement modifier la structure de votre cerveau (et vous avez même déjà commencé à le faire avec la lecture de ce livre). C’est presque magique. C’est ce qu’on appelle la « plasticité cérébrale ».Votre cerveau est capable de modifier ses connexions et de créer de nouveaux chemins d’apprentissages et d’habitudes, peu importe votre âge. C’est généralement pendant votre sommeil qu’il s’occupe de faire le ménage, de renforcer les connexions entre vos neurones, d’en créer de nouvelles et d’affaiblir / de supprimer certaines autres connexions moins utilisées. Son but est simple : économiser de l’énergie. Vous l’avez sûrement déjà entendu, votre cerveau est un flemmard : il vous facilite la tâche dans les actions que vous effectuez régulièrement et tente d’éliminer au maximum les raccourcis inutiles avec les actions que vous ne faites plus. Si vous êtes amené à réaliser souvent une action, il va chercher à faciliter celle-ci pour limiter l’énergie utilisée, et, inversement, il supprimera les automatismes pour les actions qui ne sont plus utilisées, toujours dans un but d’économie d’énergie.

			C’est aussi pour cette raison qu’il est difficile de commencer une nouvelle activité pour la première fois. Votre cerveau vous complique la tâche : ça l’arrangerait bien que vous n’en fassiez pas trop non plus ! Il sait que si vous y allez, il aura plus de travail ; alors que si vous restez passif, il pourra se reposer. Son but est de favoriser votre survie. Il y a en effet eu une époque où il ne savait pas s’il pourrait être correctement alimenté tous les jours. Il se devait donc d’optimiser vos dépenses énergétiques. Mais aujourd’hui, si vous n’avez plus de quoi manger et que vous n’avez pas le temps de cuisiner, au mieux vous passez au supermarché en bas de chez vous, au pire, vous commandez sur Internet et vous vous faites livrer directement à votre porte. Donc vous pouvez vous permettre de faire travailler votre cerveau malgré sa flemme, sans risque, et pour votre plus grand bénéfice.

			Quand j’ai compris et expérimenté cette théorie, j’étais très heureux, parce que cela signifiait qu’une action désagréable et difficile ne le resterait pas toujours. Plus je m’entraînerais, plus elle deviendrait simple. Ça paraît logique si on imagine un sportif. Maintenant, vous savez qu’il en est de même pour vos compétences sociales.

			Voici un résumé en trois étapes de la façon de créer une habitude.

			1. Effectuez de préférence le matin l’habitude que vous voulez ancrer. Dans l’idéal, elle devrait se situer dans un intervalle de huit heures après votre réveil. Dans cette zone, notre cerveau libère des hormones qui nous aident plus facilement à agir et à avoir de l’énergie. L’exposition au soleil, la caféine et une activité physique (même légère) favorisent également la sécrétion de ces hormones et facilite encore plus l’ancrage de cette nouvelle habitude. Par ailleurs, une étude28 a montré que visualiser avec précision, une par une, toutes les étapes de la mise en place d’une nouvelle action (même une seule fois) augmentait fortement les chances que vous la convertissiez en nouvelle habitude.

			2. Lorsque l’action est réalisée, félicitez-vous avec une petite récompense. Notre cerveau adore être récompensé. Si vous voulez encore plus exploiter le fonctionnement de votre cerveau, utilisez le hasard. Notre cerveau adore être récompensé au hasard. Si lorsque vous réalisez votre action, vous lancez une pièce et ne vous récompensez que si elle tombe côté pile, alors vous décuplerez l’ancrage de l’habitude dans le cas où la pièce tombe sur pile. Vous créerez une réaction neutre ou légèrement frustrante si elle tombe côté face parce que vous n’aurez pas de récompense mais la réaction sera d’autant plus explosive lorsque vous tomberez sur la bonne face ! J’ai presque toujours une pièce sur moi pour faire des choix lorsqu’il s’agit d’engager une action qui active mon système de récompense.

			3. La dernière étape est simple : recommencez encore et encore ! Certaines personnes peuvent créer une nouvelle habitude en seulement 18 jours, mais, en moyenne, il faudrait plutôt compter 66 jours ; et il arrive que ce soit au bout de 256 jours29. Ce qui est bon à savoir, c’est qu’à chaque fois que vous répéterez cette action, vous vous rapprocherez du moment où elle deviendra pour de bon une habitude. Que ce soit de parler à des gens à chaque fois que vous prenez un moyen de transport, d’utiliser vos filtres sociaux à chaque fois que vous rencontrez quelqu’un ou de penser à faire des recadrages internes dès que vous en sentez le besoin, vous connaissez maintenant le processus pour créer de nouvelles habitudes. Et il est évidemment valable pour toutes les autres habitudes que vous aimeriez créer dans votre vie.

			Passons à un deuxième principe du fonctionnement de votre cerveau qui vous permettra de gagner en motivation et, accessoirement, d’éviter d’être responsable de l’échec total d’un enfant que vous aurez tenté d’encourager (vraiment).

			Le bon état d’esprit

			Pour définir ce qu’est le bon état d’esprit, celui qui vous fera le plus progresser, j’aimerais que vous vous posiez les trois questions suivantes :

			1. Dans quels domaines / activités est-ce que je suis doué ? Listez-en trois. Exemples : les mathématiques, le tir à l’arc, le chant, le dessin, etc.

			2. D’où me vient cette information selon laquelle je suis bon dans ces domaines ? S’agit-il d’un retour extérieur qui m’a été fait ? Ou me le suis-je répété moi-même ? Exemples : « Depuis que je suis tout petit, on me répète que je suis fort en mathématiques » ; « Je sais que je dessine bien car… ».

			3. Pourquoi suis-je fort dans ces domaines ? Est-ce que c’est naturel pour moi ? Ou est-ce que je me suis beaucoup entraîné ? Ou les deux ? Exemples : « J’ai un esprit très logique donc j’ai toujours été très bon en mathématiques » ; « Je dessine depuis que j’ai dix ans donc je me suis entraîné encore et encore et aujourd’hui je sais dessiner ».

			Cet exercice permet de déterminer si vous attribuez vos réussites à votre identité (« J’ai réussi parce que je suis intelligent », « parce que je suis logique », « parce que je suis talentueux », etc.), ou si vous attribuez vos réussites à vos efforts (« J’ai réussi parce que je n’ai rien lâché jusqu’au bout », « parce que je me suis dépassé », « parce que je me suis entraîné encore et encore »). Cet exercice peut être réalisé en s’interrogeant sur ses échecs et sur les domaines dans lesquels on est moins bon.

			Pour votre cerveau, la différence a de vraies conséquences. C’est la psychologue Carol S. Dweck qui a mis ce phénomène en évidence. Elle a mené une étude sur des enfants30, dont voici l’idée générale : elle a proposé à ces enfants des défis et des problèmes à résoudre. À la fin de la première résolution, un groupe d’enfants (appelons-le G1) est félicité avec des phrases comme « Bravo, tu es intelligent » ou « Tu es talentueux » ; tandis qu’un deuxième groupe (G2) est félicité avec des phrases comme « Bravo pour ta persévérance », « Tu n’as rien lâché, c’est impressionnant ! ».

			Résultat ? Le groupe des enfants félicités pour leurs efforts, le G2, a été meilleur lors des défis suivants, et a, en plus, choisi les défis les plus difficiles ! À l’inverse, les enfants du G1 ont non seulement choisi les défis les plus simples, pour être certains de les résoudre, mais ont en plus été moins bons dans leur résolution.

			La raison ? Les deux groupes ont cherché la même chose : ils voulaient être à nouveau félicités d’avoir réussi. Seulement, les enfants du groupe G2 ont logiquement choisi les tests avec lesquels ils savaient qu’ils auraient le plus de difficultés, dans le but d’être à nouveau félicités pour leurs efforts une fois qu’ils y arriveraient. À l’inverse, les enfants du G1 ont choisi les tests qu’ils étaient déjà capables de résoudre pour être certains de réussir rapidement et donc d’être perçus comme intelligents et talentueux.

			À la suite de cette étude, de nombreuses autres études ont été consacrées à la « mentalité de croissance31 », qui est le bon état d’esprit pour progresser. En conclusion, tout porte à croire que lorsque l’on valorise nos efforts au lieu de notre identité, nos résultats sont bien meilleurs par la suite. C’est vrai quand les gens s’adressent à vous, mais aussi quand vous vous adressez aux autres, et même quand vous vous adressez à vous-même ! 

			Ainsi, quand vous vous entraînerez à appliquer les techniques de ce livre, portez votre attention sur la façon dont vous vous valorisez ou valorisez les autres, parce que les conséquences sont bien réelles.

			Une dernière chose. Lorsque l’on expérimente un échec, il est normal de passer par une phase de déception où l’on se répète des choses comme « je suis nul », « je ne suis pas bon là-dedans » ou « je ne suis pas fait pour ça ».Tout le monde passe par là. Moi le premier. 

			Mon dernier gros échec remonte au 6 juillet 2023, au festival d’Avignon. Je monte sur scène pour la première fois depuis une longue pause de neuf mois pour jouer un nouveau spectacle, avec plusieurs expériences de mentalisme que je n’ai jamais testées. Dès les premières minutes, je sens que quelque chose ne va pas. Tout ne se déroule pas comme prévu. Je ressens beaucoup de longueurs dans mon texte, et les expériences de mentalisme ne sont pas toutes réussies. Le spectacle se termine sous des applaudissements un peu mous. Je passe par ma loge et sors, et, contrairement à d’habitude, aucun spectateur n’est resté pour discuter. J’aurais probablement fait pareil à leur place. Était-ce ma pire prestation ? Probablement. Je ressens une boule négative dans mon ventre. Je suis rempli d’émotions négatives.

			Après être rentré chez moi et m’être assis sur mon canapé, je décide de vivre pendant cinq bonnes minutes mes émotions, puis je prends du recul et me pose la question suivante : « OK, j’ai raté ; maintenant,où sont mes erreurs et comment puis-je améliorer ce spectacle ? »

			Le spectacle du lendemain est différent. Je prends chaque erreur à cœur et j’ajuste ma prestation en conséquence. Chaque soir, après la représentation, je me répète la même chose : « Bien joué, tu as donné ton max et tu n’as rien lâché ; maintenant, qu’est-ce que tu peux améliorer ? »

			Chaque jour, j’apprends et je vois le spectacle s’améliorer. Vingt-deux représentations plus tard, nous voilà rendus au dernier jour du festival. Je joue mon dernier spectacle. Je termine le show et les gens se lèvent, standing ovation ! Je sors de scène, passe par les loges pour me changer puis sors cinq minutes après. Dehors, tout le monde m’attend et m’accueille avec des applaudissements. Je me sens léger, rempli de bonnes émotions. Je rentre chez moi, je m’assois sur mon canapé et vis pleinement ces émotions pendant cinq bonnes minutes puis je me répète cette phrase : « Bien joué, tu as donné ton max et tu n’as rien lâché ; maintenant, qu’est-ce que tu peux améliorer ? »

			Nous ne pouvons pas contrôler nos émotions mais nous pouvons contrôler ce que nous en faisons. Ce qui vous fera le plus progresser, c’est votre capacité à passer d’une mentalité fixe (« Je suis mauvais là-dedans de toute façon ») à une mentalité de croissance (« OK, j’ai raté ; maintenant,  où est mon erreur et comment j’améliore ça ? »). Adoptez cet état d’esprit et vous progresserez à vue d’œil.

			Depuis le début de ce livre, nous avons vu beaucoup de mécanismes liés au cerveau et vous êtes maintenant capable de comprendre ce qu’il se passe dans votre tête lorsque vous entrez en interaction avec quelqu’un. Vous savez que votre cerveau vous limite volontairement et que vous n’êtes qu’un personnage secondaire de la vie des autres. Voici venu le moment où vous allez devoir lâcher ce livre pour partir devenir un aimant social et être capable d’engager les discussions que vous voulez avec toutes les personnes que vous voudrez.

			
			

		
      		
			

				
					27. Bon, il se trouve qu’entre-temps, je suis allé à New York et je vous confirme que c’est vrai. Les gens vous parlent sans raison et rigolent même dans le métro (oui, c’est possible).

				
				
					28. Wood, W., & Rünger, D., « Psychology of Habit », University of Southern California, 2016.

				
				
					29. Lally, P. et al., « How are Habits Formed: Modelling Habit Formation in the Real World », European Journal of Social Psychology, 2010.

				
				
					30. Mueller, C. M. et Dweck, C. S., « Praise for Intelligence can Undermine Children’s Motivation and Performance », Journal of Personality and Social Psychology, 1998.

				
				
					31. Cherchez « Growth Mindset » sur Internet, pour les curieux !
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 • partie 4 •
Débloquer 
 son cerveau pour 
 oser parler 
 à n’importe qui

		

		Il est possible de débloquer son cerveau pour entrer dans un état où toutes nos interactions sont fluides, simples et agréables. Une sorte d’état d’intelligence où toutes nos interactions semblent naturelles et logiques, simplement parce qu’elles le sont. Où l’on a l’impression de pouvoir dire ou faire ce que l’on veut sans limite. Le tout, en étant calibré aux autres, en disant les bonnes choses aux bons moments. Un état dans lequel le stress des discussions disparaît et où l’on a l’impression que le regard des autres ne compte plus. Lorsque l’on expérimente cet état, tout semble possible. Nous pouvons dire ou faire ce que nous voulons avec qui nous voulons.

			La première fois que j’ai vraiment senti ce déblocage dans mon comportement, j’ai eu l’impression d’être capable de parler à tout le monde et de le faire de la meilleure façon possible. Je n’avais même plus besoin de fournir d’efforts. C’est comme si je m’étais libéré de toutes les barrières sociales qui pesaient sur moi. C’est un état que tout le monde peut atteindre. Peut-être l’avez-vous déjà expérimenté et voyez-vous parfaitement de quoi je parle. Ou peut-être êtes-vous en train de vous dire que c’est réservé aux personnes les plus extraverties ou de nature très sociable. Croyez-le ou non, ce n’est pas le cas. Cet état est réellement accessible à tous. On pourrait le qualifier d’état d’« intelligence sociale », d’état de « flow » en lien avec les interactions sociales ou d’état de « génie social ». J’utiliserai principalement ce dernier terme, « génie social ».

			Nous sommes tous à un moment donné dans cet état de génie social. Et nous sommes aussi tous parfois en dehors de celui-ci. Nous entrons et sortons de cet état en continu. Même les personnes les plus fortes socialement ne sont pas toujours en état d’interagir avec les autres. Mais j’insiste sur le fait que cet état est accessible à tous. C’est après l’un de mes spectacles que je l’ai réellement découvert.

			Après mes représentations, je rejoins toujours les spectateurs qui m’attendent à la sortie. C’est à cette occasion que je me suis rendu compte de quelque chose d’assez intrigant. À ce moment-là, c’est comme si je n’avais plus aucune difficulté à parler à qui que ce soit. C’est comme si, après mon spectacle, j’étais suffisamment échauffé pour démarrer n’importe quelle discussion et interagir avec n’importe qui. C’est même plus que ça : c’est comme si je ne ressentais plus aucune barrière sociale et j’avais la capacité d’entrer en contact avec toutes les personnes que je croisais. C’est pourtant assez logique car je venais de faire un spectacle de 1 h 10 avec plus de 250 personnes dans lequel je tentais des choses, prenais des risques contrôlés, le tout en interagissant avec elles. J’avais réuni sans le savoir tous les facteurs-clés pour entrer dans mon état de génie social. Le plus étonnant, c’est que dès le lendemain matin, je sentais déjà que ce superpouvoir commençait à s’estomper. Et après avoir discuté à nouveau avec quelques personnes dans la rue pour tracter mon spectacle, le rouage était de nouveau graissé et j’étais reparti.

			Afin que vous puissiez à votre tour accéder à votre état de génie social, j’ai développé dans ce chapitre un processus concret qui vous permettra d’éliminer toutes les barrières sociales et de vous libérer pour de bon du regard des autres. Tout ce que vous avez lu jusqu’à maintenant dans ce livre vous sera utile pour entrer plus facilement dans votre état de génie social, ce qui, sans aucun doute, va réellement transformer votre façon de vivre vos relations sociales.

			Comprendre comment accéder à cet état – que nous avons tous en nous,je le rappelle – constitue l’élément final qui m’a permis de passer d’un grand timide à une personne capable de parler à n’importe qui : à des inconnus dans la rue, en soirée, à une personne qui m’attire ou m’impressionne, à un public de plusieurs milliers de spectateurs, d’oser raconter des histoires à mes amis sans avoir peur d’être ennuyeux et d’oser dire ce que je ressens à mes proches... En y accédant, vous pourrez enfin réussir à faire passer ce que vous gardez pour vous dans ce monde imaginaire qu’est la pensée à la réalité de la vraie vie,à travers des mots et des actions. 

			Plus vous réussirez à entrer dans cet état de confiance et d’aisance qu’est l’état de génie social, plus vous y retournerez facilement.

			Pour cela, nous allons nous concentrer sur les seuls facteurs que nous pouvons contrôler : 

			
					nos efforts,

					notre attention.

			

			Tout ce qu’il se passe en dehors de ces deux facteurs ne dépend pas de notre volonté. Que ce soient nos émotions, nos ressentis ou nos pensées qui surgissent sans que l’on ait rien demandé.

			Choisissez avec précaution les actions sur lesquelles vous placez votre attention et vos efforts car en plus d’être les seuls facteurs que vous pouvez contrôler, ils ont une limite. Votre énergie est limitée. Vous êtes peut-être introverti. Mais même le plus grand extraverti aura une limite d’énergie et de temps. Votre attention et vos efforts sont précieux, vous ne pouvez pas les gaspiller. Pour accéder à votre état de génie social le plus rapidement possible, vous devrez tenir compte de trois facteurs importants qui sont : votre capacité à progresser à l’infini, votre échauffement social et enfin les tigres qui feront de vous une personne naturellement sociable (oui).
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 Comment progresser à l’infini

			Voici le premier des trois facteurs. Pour l’illustrer, découvrons comment la prison d’Alcatraz l’a utilisé pour devenir une des prisons les plus sécurisées du monde.

			Pour être certain que tout le monde situe cette histoire, Alcatraz était une prison de haute sécurité située sur une petite île au milieu de la baie de San Francisco aux États-Unis. Cette prison a été créée dans le but de garder les prisonniers les plus dangereux, comme le célèbre Al Capone, un certain George « Machine gun » Kelly (le nom est plutôt explicite) ou encore « Birdman ». Avec des noms pareils, ça ne pouvait être que des super méchants. Ils avaient évidemment causé des problèmes dans d’autres prisons plus classiques et c’est pour cette raison qu’ils avaient été envoyés à Alcatraz. Le fait que cette prison soit située sur une île encerclée par de grands requins blancs rendait immédiatement toute tentative d’évasion moins facile. Et puis elle disposait de douches chaudes. Vous ne voyez pas le rapport ? C’est vrai, après tout, pourquoi une prison aussi sévère fournirait-elle des douches agréables à ses prisonniers ? C’est simplement un petit traitement de faveur pour les plus grands méchants de l’histoire (c’est faux). Le but était de faire prendre aux prisonniers des douches (très) chaudes pour habituer leur corps à cette température. Le but ? Rendre toute tentative d’évasion en nageant dans les eaux glaciales de la baie de San Francisco encore plus difficile (en plus des grands requins blancs qui me paraissent être un élément non négligeable).

			C’est une illustration parfaite du confort qui tue la liberté. Rechercher ou subir le confort nous placera forcément plus souvent dans des situations d’inconfort. C’est le concept de la zone de confort (ZDC). Cette zone où vous êtes à l’aise pour tout faire, parce que vous en avez l’habitude et savez comment elle fonctionne. Le problème, c’est que vous ne progresserez pas en restant à l’intérieur. Si vous n’élargissez pas votre ZDC, vous vivrez beaucoup d’inconforts parce que chaque événement qui se situera en dehors sera logiquement source d’inconfort. 

			A contrario, si votre ZDC est grande et qu’elle s’élargit, vous vivrez de moins en moins d’inconforts puisqu’il existera moins d’éléments en dehors de votre ZDC. Il est donc paradoxalement plus intéressant de vivre de l’inconfort pour élargir sa ZDC et ainsi vivre plus de confort par la suite.

			Vous l’imaginez bien, en dehors de cette zone de confort se trouve la zone d’inconfort, cette zone souvent trop difficile d’accès pour nous. Cette zone qui pourrait nous tétaniser ou nous faire reculer à toute vitesse si l’on était jeté dedans. Si on nous demande de parler devant 5 000 personnes demain, alors que nous n’avons jamais pris réellement la parole en public, ce sera impossible pour nous. Si on nous demande de parler à tout le monde dans une soirée alors que nous n’arrivons pas encore à trouver notre place dans cette soirée, ce sera encore une fois impossible pour nous. Si on nous demande de courir un marathon alors que notre dernière course remonte au trois fois 500 mètres du lycée ou au dernier train que l’on a failli manquer, c’est évidemment encore impossible pour nous.

			Plus nous voudrons vivre dans le confort, plus nous vivrons d’inconforts. Et inversement, plus nous vivrons d’inconforts, plus nous pourrons vivre dans le confort (puisque beaucoup d’événements nous apparaîtront comme déjà vécus et expérimentés). Mais alors comment élargir notre zone de confort ?

			Il existe en réalité une troisième zone, souvent oubliée, mais qui nous suit pourtant au quotidien. C’est notre zone de progression. Cette zone est située entre la ZDC et l’inconfort. C’est elle qui nous permet d’expérimenter de nouvelles choses, d’oser progresser sans mettre la barre trop haut. C’est dans cette zone que nous pouvons vraiment exprimer notre intelligence et progresser à vue d’œil. Une zone où notre cerveau met tout en marche pour résoudre un problème, parce qu’il sait qu’il aura besoin d’un certain temps et de toutes ses capacités pour y arriver, mais qu’il sait aussi qu’il en est capable. C’est ici que notre cerveau devient un petit génie. Il exprime son plein potentiel et entre dans son état d’intelligence, dans sa zone de génie. Pour l’atteindre, il faut commencer par comprendre comment entrer dans cette zone de génie de façon générale.
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			C’est cette zone que vous devrez viser pour progresser. Pour oser parler à n’importe qui, il faut comprendre où se situe notre zone de progression et y aller encore et encore. Plus nous y allons, plus elle devient notre zone de confort et plus nous pouvons l’élargir à d’autres actions encore plus poussées. Mais comprenez-le bien, décider d’accomplir des actions qui ne sont pas évidentes pour nous mais que nous savons réalisables est un passage nécessaire pour progresser. Si vous n’allez pas dans cette zone, vous ne progresserez pas, parce que tout ce que vous ferez sera soit trop facile, soit trop difficile.

			Cependant, notre cerveau ne nous facilite pas la tâche. Vous le savez, il est conçu pour nous éviter de souffrir. Or, le meilleur moyen de ne pas souffrir à court terme, c’est de rester dans sa ZDC… Mais à long terme, c’est tout l’inverse : le meilleur moyen de ne pas souffrir sera d’élargir sa ZDC. Plus vous l’élargirez, plus vous serez à l’aise dans de nombreuses situations et plus il sera rare que vous expérimentiez des moments générateurs d’inconfort. Toutefois, votre cerveau préférera toujours privilégier le court terme ; c’est donc à vous de jouer avec lui et d’oser vous challenger malgré les messages inverses qu’il vous enverra. Maintenant que vous le savez, vous pouvez décider d’agir dans votre zone de progression.

			La première fois que je me suis volontairement rendu dans ma zone de progression pour m’améliorer sur ma timidité, je suis passé de quelqu’un qui était tétanisé à l’idée de passer un entretien, à quelqu’un qui devait refuser des propositions d’embauche !

			Je me rappelle encore cette chaleur de l’été de mes dix-huit ans, l’année où j’étais déterminé à obtenir un petit boulot. Depuis deux ans, c’était la même histoire. À chaque fois que je postulais à un job d’été, ma timidité et ma peur du jugement des autres prenaient le dessus et je n’allais jamais au rendez-vous qu’on me fixait. Cette année, j’avais pourtant décidé que ça changerait. Je voulais absolument travailler dans un grand supermarché de ma ville, juste au coin de ma rue. J’avais besoin d’argent pour intégrer une prépa d’école d’ingénieur l’année suivante. Il y avait juste un problème : les entretiens d’embauche. Ces trucs m’effrayaient au plus haut point ! Alors j’ai pris une décision. J’allais me jeter à l’eau dans d’autres endroits dont, pour être honnête, je me fichais pas mal. D’autres supermarchés concurrents, des boutiques, peu importe ! En gros, j’ai passé une douzaine d’entretiens d’embauche avant celui que je voulais réussir pour m’entraîner et je me suis rendu volontairement dans ma zone de progression.

			Avant le premier entretien, j’étais tétanisé. J’avais l’impression de perdre le contrôle de mon propre corps. Je suivais les indications que l’on me donnait et répondais bêtement aux questions que l’on me posait. Mais c’était le plan. Je savais que si je me rendais devant le magasin à l’heure de l’entretien, une fois l’interaction lancée, je ne pourrais plus faire marche arrière, puisque de toute façon, je n’oserais jamais dire que je préférais déguerpir que de passer l’entretien. C’était ça, ma zone de progression. Simplement faire acte de présence. Réussir à venir jusqu’à l’entretien et à y rester jusqu’à la fin.

			Deuxième entretien, cette fois un peu plus simple que le précédent, je sens que je peux répondre de façon plus détendue et je sais déjà à quoi m’attendre. (Et il faut avouer que la personne avec qui je passais l’entretien était très sympa.) Je passe le troisième entretien, puis le quatrième, puis le cinquième. Plus les entretiens passaient, plus je devenais à l’aise. À chaque nouvel entretien, je me fixais un nouvel objectif. Parfois c’était d’ajouter une petite touche d’humour, parfois de tenter de poser des questions en retour. Après onze entretiens en un peu plus d’une semaine, je me sentais beaucoup plus à l’aise. Ma zone de progression s’était grandement étendue !

			Enfin, le jour J est arrivé. C’était le moment de passer mon entretien dans le supermarché qui m’intéressait. J’applique toutes les astuces qui ont fonctionné lors de mes précédents entretiens et j’ose même tenter de nouvelles choses en dehors de ma zone de confort. Et devinez quoi ? J’ai été rappelé quarante-huit heures après l’entretien pour une proposition d’embauche ! J’ai même pu négocier un contrat de quarante-deux heures au lieu de trente-six heures, grâce à un argument massue que j’avais sous la main : trois autres propositions de job d’été m’attendaient parmi les autres entretiens que j’avais passés.

			J’avais gagné en confiance et j’étais désormais à l’aise pour passer des entretiens. Mon progrès a été plutôt rapide parce que j’ai cherché continuellement à me situer dans ma zone de progression. (Douze entretiens à se challenger, encore heureux que le Charlie de dix-huit ans était à l’aise après ça !)

			Maintenant que vous avez compris le principe de la zone de progression, voici une méthode concrète pour vous y rendre directement. Elle est très efficace pour vous permettre de progresser dans vos relations sociales. De plus, avec un peu d’imagination, vous verrez que vous pouvez aussi l’adapter à tous les autres domaines de votre vie.

			Il s’agit de la méthode des petits pas.

			Tout est dans le nom. La méthode consiste à faire des petits pas, étape par étape. Je pense que vous avez déjà compris le principe. Ce qui est génial avec cette méthode, c’est que vous pouvez l’utiliser très rapidement, dès la fin de la lecture de ce passage. Voici comment elle se construit.

			Choisissez une action qui vous challenge, suffisamment grande pour que vous n’osiez pas encore la réaliser dès maintenant. Ce doit être une action qui vous inspire ; quelque chose que vous avez envie d’être capable de faire un jour. Le résultat doit dépendre de vous, c’est-à-dire que ce doit être une action qui vienne de vous, pas d’un facteur extérieur que vous ne contrôlez pas.

			Si l’on reprend l’exemple précédent, dans mon cas, cette action consistait à être capable de dire et faire tout ce qui me passait par la tête pendant un entretien d’embauche.

			Prenons une autre situation pour laquelle cette méthode m’a été très utile : le jour où j’ai choisi d’entamer une discussion profonde avec un parfait inconnu (peu importe l’endroit et la personne). C’était mon objectif final. Pour contextualiser, à ce moment, j’étais timide à un degré assez poussé, à tel point que j’avais beaucoup de mal à répondre au « bonjour » d’un inconnu qui passait à côté moi sur le trottoir ou à celui d’un chauffeur de bus.

			 

			Déterminez votre objectif. L’important est simplement qu’il vous inspire et que vous ne soyez pas déjà capable de le réaliser. Ça peut être un objectif très rapide et précis comme « être capable de dire je t’aime à X » ou « être capable de demander une augmentation à mon patron / de dire non à mon patron ». Il peut aussi être plus large comme « réussir à dire ce que je veux à qui je veux ». Je donne volontairement des exemples très différents pour vous montrer à quel point la méthode des petits pas peut s’adapter à tout type de besoin. Peut-être que vous pouvez d’ailleurs décider de prendre l’objectif que vous aviez en tête en démarrant la lecture de ce livre. Bref, choisissez un objectif qui vous inspire et que vous voulez atteindre.

			Vous allez décomposer cet objectif en plusieurs sous-objectifs. Ces sous-objectifs devront être plus simples à réaliser. Commencez par le plus simple, puis augmentez la difficulté jusqu’à arriver à votre objectif final. Le premier sous-objectif doit être un défi qui vous semble faisable. Il doit être atteignable mais pas trop simple, pour vous permettre de progresser. Puis faites évoluer ce premier sous-objectif autant de fois qu’il le faudra pour atteindre votre objectif final, de façon très progressive. Si vous n’arrivez pas directement à trouver tous les sous-objectifs, ce n’est pas un problème, commencez par les trois premiers (les plus simples). Vous constaterez que lorsque vous commencerez à passer à l’action, les prochaines étapes deviendront plus évidentes. Pour vous inspirer, je vous mets mon propre exemple ci-dessous. Mon objectif était d’oser entamer une discussion profonde avec un parfait inconnu. Je l’ai décomposé en dix sous-objectifs. Notez que vous n’êtes pas obligé de décomposer votre objectif principal en dix sous-objectifs comme moi. Parfois, deux ou trois peuvent suffire. 

			Notez qu’avant de passer à l’étape suivante, j’attendais d’être parfaitement à l’aise avec l’étape en cours. De cette façon, j’étais déjà un peu plus capable de réaliser l’objectif suivant avant même de le commencer. Notez aussi que vous n’êtes pas obligé de démarrer aussi bas que moi. Si vous êtes déjà assez à l’aise avec certaines actions, commencez logiquement par celle qui est plus difficile mais faisable pour vous.

			 

			Voici donc mon exemple personnel pour illustrer la méthode. Les dix étapes :

			1. Dire bonjour aux personnes que je croise dans la rue. Oui, une action aussi basique que celle-là me paraissait difficile à effectuer et très peu naturelle. J’ai d’ailleurs constaté que si interagir avec l’autre devient normal pour nous, alors ça le deviendra aussi pour l’autre.

			2. Demander l’heure aux gens. Un peu plus complexe, mais la transition avec l’étape précédente me paraissait accessible.

			3. Donner son prénom puis demander l’heure. Encore une fois, au début, cette action me paraissait vraiment étrange et peu naturelle. Mais lorsque j’ai pris l’habitude de dire « Salut, je m’appelle Charlie, tu aurais l’heure ? », ça devenait tellement naturel que les gens me donnaient très souvent leur prénom en retour, en plus de l’heure.

			4. Demander un mouchoir. Vous serez étonné de connaître le nombre de personnes qui ont des mouchoirs sur elles !

			5. Faire une blague. J’avais une double peur avec cette étape : peur d’oser demander si je pouvais faire une blague à la personne, et peur que celle-ci ne soit pas drôle. Mais encore une fois, les gens me voyaient juste comme un parfait inconnu qui tentait de leur faire une blague… et m’oubliaient sûrement juste après ! Rien de plus.

			6. Poser une question ridicule. La question qui m’avait le plus amusé était « Excusez-moi, où est l’océan ? » posée avec un air très sérieux tout en étant à Nice, donc à côté de la mer et non de l’océan, mais aussi à une rue de la plage.

			7. Placer trois mots improbables dans une discussion avec un inconnu. Comme je sortais plusieurs fois par semaine dans la rue avec un ami pour accomplir ces objectifs, les challenges à deux étaient non seulement plus amusants, mais aussi plus faciles. Même si placer le mot « bétonnière » dans une discussion n’était pas une mince affaire.

			8. Faire semblant d’avoir un questionnaire pour mon école à faire remplir à des inconnus. Cette étape m’a paru beaucoup plus simple que ce que je pensais. Lorsque l’on a un motif, c’est comme si toutes nos actions étaient justifiées.

			9. Faire semblant d’avoir un questionnaire de développement personnel à faire remplir pour un sondage. Cette avant-dernière étape était plus stressante pour moi parce que j’entrais dans une sorte d’intimité avec la personne et qu’il fallait oser lui demander de parler d’elle. Je me suis finalement vite rendu compte que l’être humain adorait parler de lui !

			10. Discuter avec un inconnu en lui posant des questions profondes. Voilà enfin mon objectif principal, que j’ai atteint en un peu plus de six mois. Pour y parvenir, je posais tout un tas de questions pour comprendre et découvrir les autres. (Questions qui font partie de la liste que vous retrouverez plus loin.) J’y suis parvenu aussi bien en soirée que dans la rue. Et c’est encore quelque chose que j’adore faire : éviter le small talk32 qui s’éternise pour rapidement discuter en profondeur avec les autres.

			Vos objectifs peuvent être radicalement différents du mien. Vous pouvez par exemple vouloir exprimer vos sentiments à un proche ou à quelqu’un qui vous plaît, prendre la parole ou simplement réussir enfin à passer ce coup de fil pour commander vous-même cette satanée pizza ! (Qui n’a jamais stressé avant d’appeler une pizzeria ?!)

			Maintenant que vous avez les bases de la méthode des petits pas, vous pouvez déjà l’utiliser telle quelle et progresser. Néanmoins, il faut que je vous dise la vérité et que je partage avec vous ce que j’ai vécu en l’utilisant les premières fois. Cette méthode ne fonctionne pas comme la théorie le prétend. Ce n’est pas parce qu’un jour vous avez été capable d’oser accomplir votre troisième objectif que, lorsque vous y retournerez trois jours plus tard, vous réussirez le quatrième. Peut-être que vous n’arriverez pas du tout à réaliser le quatrième. 

			Ou pire ! Peut-être que vous allez régresser et que vous ne serez même plus capable de réaliser le troisième objectif que vous aviez pourtant atteint deux jours plus tôt. 

			Cela peut rapidement décourager parce qu’on peut avoir l’impression de ne pas progresser et parfois même de faire machine arrière. L’objectif final risque alors de sembler de plus en plus inaccessible…

			Pourtant, croyez-moi, vous progressez et vous vous rapprochez de votre objectif à chaque action. Le vrai problème, c’est que vous n’êtes pas toujours dans les bonnes conditions pour vous en rendre compte et pour avancer efficacement. Mais quelles sont les bonnes conditions ? Eh bien, ces conditions sont les mêmes qu’avant une séance de sport. Lorsque j’appliquais la méthode des petits pas ou simplement lorsque je cherchais à me rendre dans ma zone de progression, il m’arrivait de ne plus être capable d’effectuer une simple action que j’avais pourtant réussie la fois d’avant. C’était ma plus grande frustration. 

			La raison est la suivante : je n’étais pas échauffé. Je sortais de chez moi à 17 heures sans avoir parlé à qui que ce soit de la journée et dans le seul but d’interagir avec d’autres personnes. Mon cerveau n’était absolument pas préparé à ça ! Alors voyons à présent ce fameux deuxième facteur qui vous permettra d’entrer dans votre zone de génie social : l’échauffement social. Il vous permettra de rendre toutes vos prochaines interactions plus fluides, plus naturelles et plus agréables. Donc pensez à bien vous échauffer, c’est un conseil de coach Charlie. Vous pourrez ensuite l’associer à votre zone de progression pour exploiter son plein potentiel en éliminant toute frustration. Voici maintenant comment échauffer votre cerveau.

			

		
      		
			

				
					32. Qui signifie « discussion banale ». Du type « Tu fais quoi dans la vie ? » ou « Il fait beau aujourd’hui, n’est-ce pas ? ». Le small talk est cependant très utile pour engager une discussion avec les autres, mais peut rapidement aplatir l’interaction s’il s’éternise.
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 L’échauffement social (ou élan d’exécution)

			Êtes-vous déjà allé à un événement avec pas mal de gens, où vous ne vous sentiez pas intégré ? Où, au début, chaque interaction était difficile ?

			Je suis sûr qu’après une trentaine de minutes, vous commenciez déjà à sentir que vous étiez un peu plus « dedans » (ou pas d’ailleurs !). Dans tous les cas, ce n’est pas un hasard et cela ne dépend pas uniquement des autres. C’est simplement dû à un phénomène trop peu connu : l’échauffement social, également appelé « élan d’exécution ».

			Mai 2020, premier déconfinement à la suite de la pandémie de Covid-19. Je sors dans la rue. Je tente de parler à quelqu’un. Objectif : faire rire un inconnu avec une blague ou une phrase drôle. Mais impossible. Je n’arrive même pas à arrêter quelqu’un. Mon cerveau me trouve tout un tas d’excuses « valables » du type : « Je porte un masque, donc c’est compliqué », « Avec les distances de sécurité, ce n’est pas une bonne idée », « Les gens n’ont pas envie d’être dérangés à 10 heures du matin ». C’est comme si la moindre interaction avec des inconnus me paraissait à nouveau d’une difficulté extrême. Après une bonne vingtaine de minutes d’échanges avec moi-même, je me décide enfin à me lancer. J’essaye de parler à un inconnu, et il me fait comprendre d’un signe de tête que je dois le laisser tranquille. Je viens de me faire rejeter. Je me sens nul. J’ai l’impression d’être de retour à la case départ. Cela faisait pourtant déjà plusieurs années que je me challengeais. Allais-je devoir repartir de zéro ? À quoi bon ? Si, à chaque fois que je reste deux mois sans vraiment m’entraîner, tout repart à zéro. Je sens que je vais être découragé.

			Finalement, je décide de laisser tomber et de passer à la boulangerie à côté de chez moi pour rapporter un petit déjeuner à ma famille. Sur le chemin, je croise un ancien pote du lycée avec qui je discute. Arrivé à la boulangerie, j’échange quelques mots avec la boulangère et j’ose faire un peu d’humour avec elle. Je sors du magasin, je me sens un peu plus capable d’entrer en interaction. J’arrête une personne que je croise juste pour lui demander l’heure. Je recommence une deuxième fois, puis une troisième. Je sens que je peux aller encore plus loin. J’arrête une personne et lui demande ce qu’elle pense du contexte actuel, puis elle me raconte comment elle a vécu le confinement. L’échange est intéressant. Puis je recommence avec la prochaine personne que je croise. Me voilà lancé, à traverser les rues de ma ville avec un sachet de croissants à la main, parlant à tous les gens qui croisent mon chemin. Parfois échangeant quelques mots rapides, d’autres fois discutant de vrais sujets pendant quelques minutes, sans compter les fois où les personnes ne s’arrêtent pas. Mais ce n’est déjà plus un problème pour moi : plus je me fais rejeter, plus je suis à l’aise avec cette idée.

			Je rentre finalement chez moi après une bonne heure de balade supplémentaire. Je me sens libéré. C’est comme si j’avais retrouvé ce que j’avais perdu. La réalité, c’est que je n’avais jamais rien perdu. J’avais juste besoin de m’échauffer socialement. Et c’est exactement ce que je venais de faire, sans le savoir.

			J’aurais aimé connaître bien plus tôt ce que je vais vous expliquer maintenant. Je trouve que ce phénomène est trop peu connu par rapport à tous les bénéfices qu’il apporte. Voici donc votre nouveau super-pouvoir : l’échauffement social.

			Les interactions sociales sont comme un sport et votre cerveau un muscle. Si vous ne pratiquez pas assez souvent voire pas du tout, vous ne progresserez pas voire vous deviendrez mauvais, et n’aurez pas la force d’interagir avec les autres.

			Au contraire, si vous vous entraînez régulièrement, vous allez muscler votre compétence et cela deviendra rapidement plus facile pour vous (vraiment très rapidement parfois !).

			Mais la partie que l’on oublie souvent, c’est que, comme un muscle, il faut l’échauffer avant de l’utiliser. Le nom est très explicite, « échauffement social. » C’est d’ailleurs pour cela que j’utilise personnellement le terme « échauffement social » plutôt qu’« élan d’exécution », bien que ce soit le terme utilisé dans la traduction des écrits de Mihály Csíkszentmihályi (je sais que vous n’avez pas lu son nom, et je comprends), un psychologue hongrois, qui a popularisé ce principe33.

			Vous vous souvenez des deux facteurs sur lesquels nous avons du contrôle ? Au cas où, les revoici :

			
					notre attention,

					nos efforts.

			

			Quand nous concentrons notre attention et nos efforts sur une tâche précise, notre cerveau tend progressivement à mettre toute son énergie dedans. Il va faire chauffer nos neurones dans le but de nous aider à progresser sur cette tâche. Lorsque notre cerveau a placé toute son énergie dans cette tâche, nous sommes alors très concentrés et nous  nous retrouvons dans un état où nous pouvons exprimer notre génie. (Ça fait très prétentieux de dire « j’exprime mon génie », mais si quelqu’un vous dit quelque chose, renvoyez-le vers ce livre.)

			C’est cet état que vous devrez rechercher lors de vos interactions sociales,  et qui vous permettra de fluidifier les échanges. Donc si l’on reprend ce que l’on vient de dire, le phénomène d’échauffement social consiste à faire « chauffer » vos neurones dans un but précis : concentrer toutes les capacités de votre cerveau en lien avec les interactions sociales, c’est-à-dire entrer dans votre état de génie social.

			Ce qui est génial avec l’échauffement social, c’est qu’il peut être utilisé pour vous booster avant des échanges importants. Si vous avez un oral, un entretien d’embauche, un passage sur scène, un rendez-vous amoureux, une soirée où vous connaissez peu de personnes, etc., et que vous arrivez échauffé à ces événements ou que vous prenez le temps de vous échauffer au début si vous en avez la possibilité, vous sentirez que les échanges seront beaucoup plus fluides et bien plus agréables, votre timidité sera réduite, et vous serez tout simplement bien plus vous-même, parce que vos peurs auront elles aussi diminué.

			Encore aujourd’hui, je ressens le besoin de m’échauffer socialement. Je sais qu’avant de pouvoir discuter librement et d’être complètement décomplexé, il faut que je crée un début d’interaction avec des gens. Heureusement, vous n’avez pas besoin d’aller jusqu’à faire un spectacle pour vous échauffer socialement ; une simple discussion ou une petite interaction avec quelqu’un pourraient déjà suffire pour être à nouveau lancé et prêt à interagir.

			Voici un exemple de la façon dont j’utilise l’échauffement social dans ma vie. Beaucoup d’artistes ont des rituels avant de monter sur scène. Une sorte de petit conditionnement (souvent un mélange de respiration, de pensées ciblées, d’écoute de musique…) qu’ils font avant chaque passage pour se concentrer et mettre toutes les chances de leur côté pour faire un super spectacle. J’ai toujours été fasciné par ces rituels parce qu’ils semblent vraiment mettre les artistes dans les meilleures conditions pour démarrer leur show. 

			De mon côté, je n’ai pas de rituels. J’ai toujours eu l’impression que si j’en avais, ce serait plus pour faire comme les autres, que parce que j’en ressentais vraiment le besoin.

			Pourtant, en réalité, je me suis rendu compte que j’avais bien un rituel, légèrement différent. 

			Une heure avant chaque spectacle, avant de monter sur scène, je me balade dans la rue ou dans le théâtre et je dis « bonjour » à toutes les personnes que je croise. Parfois, quand je sens que la personne a le temps, je m’arrête et discute un peu avec elle puis je  continue. Depuis que je le fais, je ressens un réel impact positif sur mon stress avant de monter sur scène et sur les premières minutes de mes spectacles. Je sens que je suis beaucoup plus fluide et, immédiatement, bien plus à fond dans le spectacle.

			Voici une liste de petites actions que vous pouvez mettre en œuvre pour vous échauffer avec les personnes que vous croisez :

			
					Dire bonjour.

					Faire des sourires.

					Demander l’heure.

					Discuter avec des gens que vous connaissez si vous en avez autour de vous (vous pouvez même leur dire que vous cherchez à vous échauffer socialement !).

					Appeler un proche (sûrement moins efficace, mais si vous n’avez personne autour de vous, pourquoi pas !).

						Toute autre idée qui vous vient en tête pour interagir avec des personnes…

			

			Ce principe est génial pour vous élancer et vous mettre en jambes socialement.

			Avant de continuer, j’aimerais vous livrer le moyen le plus simple et efficace d’entrer en interaction avec n’importe qui, peu importe le lieu, sans passer pour une personne bizarre : utilisez des approches contextuelles. C’est-à-dire utilisez le contexte pour interagir avec l’autre. Je peux affirmer sans hésitation que c’est la façon la plus simple de créer un début d’interaction fluide et naturel, qui évite toute possibilité de passer pour une personne étrange ou inadaptée. 

			Plus fort encore, il n’y a quasiment plus aucune possibilité de se faire rejeter lors de l’entrée en interaction puisque vous aurez une vraie excuse pour parler à l’autre ! D’ailleurs, vous pouvez créer vous-même cette excuse.

			Lorsque j’étais en tournée pour la création de mon premier spectacle, je travaillais souvent les après-midi d’avant spectacle dans une célèbre chaîne de café avec une sirène verte en logo. Ce que j’adorais faire, c’était tester les expériences de mentalisme de mon spectacle ou juste poser des questions aux gens pour avoir des retours immédiats sur ce que je venais d’écrire et que je voulais tester le soir même. Mon excuse contextuelle était la suivante : « Je suis assis juste derrière vous, je suis en train de travailler sur mon spectacle et j’ai besoin de votre avis ! »

			Je n’ai jamais eu une seule personne qui a refusé. Mieux encore, toutes les personnes avec lesquelles je l’ai fait semblaient autant amusées que moi34 ! Donc si vous voulez vous échauffer socialement, trouver une vraie excuse, souvent contextuelle, facilite grandement l’entrée en interaction parce que celle-ci devient naturellement justifiée35.

			Vous pourrez alors plus simplement multiplier les nouvelles entrées en interaction (qui peuvent être très brèves).

			C’était la deuxième composante pour accéder à votre état de génie social. Il en reste une dernière que voici.

			

		
      		
			

				
					33. Csíkszentmihályi Mihály, Flow: The Psychology of Optimal Experience, Harper Perennial Modern Classics, 2008.

				
				
					34. En faisant cela quelques heures avant mon spectacle, je démarrais déjà mon échauffement social pour le soir.

				
				
					35. C’est quelque chose qui m’a beaucoup aidé et qui m’aide encore aujourd’hui dans certaines situations lorsque je sens que je n’arrive pas à faire le premier pas, mais gardez en tête que même sans raison valable, vous pouvez et avez le droit d’aller parler à des inconnus.
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 La rupture de pattern

			La concentration est un état assez fragile. Le plus perturbant, c’est qu’il est impossible d’être pleinement concentré si on ne pense qu’à essayer de l’être. 

			Dès l’instant où l’on se pose la question « Est-ce que je suis concentré ? », on se détourne inévitablement de la tâche en cours, puisqu’on se concentre sur l’idée d’être concentré, et non plus sur la tâche elle-même. Vous me suivez ?

			En bref, si nous nous demandons si nous sommes bien concentrés, c’est déjà que nous ne le sommes plus à 100 %. À l’inverse, parfois, nous n’avons aucun mal à nous concentrer sur une tâche. Par exemple, vous qui lisez ces lignes actuellement, vous n’avez probablement pas eu de mal à vous concentrer sur ce que vous lisiez et vous étiez d’ailleurs peut-être complètement immergé dans votre lecture (du moins je l’espère !) ; mais maintenant que vous lisez ceci, êtes-vous toujours concentré ?

			Pardon, j’espère ne pas vous avoir trop déconcentré. Reprenons. Ce que je viens de dire est vrai pour votre concentration de façon générale, mais également pour votre état de génie social, qui est un état de concentration orienté vers les interactions sociales. Il est difficile d’entrer dans son état de génie social si on cherche absolument à y être : on pense trop et on n’agit pas assez. Comment faire alors pour entrer dans cet état lorsqu’on n’arrive pas à faire taire ses pensées ? Une première solution peut être la méditation de pleine conscience. C’est une bonne technique. Le but est d’observer ses pensées sans jamais se fixer dessus, puis de les laisser filer. Plus vous deviendrez bon dans cet exercice – autrement dit, plus vous vous entraînerez –, plus il deviendra facile pour vous de faire la même chose dans votre quotidien. 

			Mais je ne vais pas vous proposer un guide pratique de méditation ici parce que ce n’est pas la méthode que j’ai utilisée. Comme je ne suis pas un charlatan36, je vais plutôt vous parler d’une méthode qui a fonctionné pour moi et qui vous permettra de couper tigre votre cerveau et d’éviter de trop penser. Il s’agit de la rupture de pattern.

			Un pattern, c’est simplement une suite d’événements logiques pour votre cerveau. C’est lorsqu’il connaît à l’avance ce qu’il va plus ou moins se passer. C’est le chemin logique auquel il s’attend. Vous voyez une porte sur laquelle est écrit « Poussez », vous la poussez, et elle s’ouvre. C’est le pattern logique. Maintenant, imaginez que vous arriviez devant une porte sur laquelle est écrit « Poussez », que vous poussiez et que la porte se bloque. Pendant un instant, vous allez être déstabilisé et toutes vos pensées seront en lien direct avec ce qu’il vient de se passer. « Pourquoi la porte ne s’est-elle pas ouverte ? », « Est-ce que quelqu’un m’a vu me prendre cette porte ? » C’est une rupture de pattern. Une rupture du chemin classique que votre cerveau avait imaginé.

			Un des avantages de la rupture de pattern, c’est qu’elle permet de vous concentrer instantanément sur la tâche que vous vous êtes fixée (si la rupture de pattern est en lien avec celle-ci). Par exemple, quand vous avez lu le mot « tigre » à la quatrième ligne de cette page, vous ne vous y attendiez pas et vous avez donc cherché à comprendre pourquoi ce mot était là. À cet instant précis, votre esprit était entièrement dédié à l’idée suivante : comprendre pourquoi le mot « tigre » était écrit ici. Vous vous êtes peut-être dit que c’était une erreur dans l’écriture du livre. Ou vous avez peut-être essayé de comprendre le sens de cette phrase. Ou peut-être même les deux en même temps. Ou peu importe. Dans tous les cas, l’effet est le suivant : vous étiez encore plus impliqué dans votre lecture parce que c’est une rupture de pattern en lien avec votre lecture. 

			A contrario, si votre téléphone se mettait à sonner pendant votre lecture, ce serait aussi une rupture de pattern mais cette fois-ci, vous seriez déconcentré de votre tâche et vous vous concentreriez sur une autre, celle en lien avec la rupture de pattern (en l’occurrence répondre à l’appel que vous avez reçu).

			Voilà où je veux en venir : vous devez créer volontairement des ruptures de pattern dans votre cerveau en lien avec les interactions sociales pour accélérer votre entrée dans l’état de génie social. Comment procéder ? La réponse est simple : en posant des questions aux autres. Des questions très simples comme « Où sont les toilettes ? » ou « Quelle heure est-il ? » peuvent suffire. Vous n’êtes même pas obligé de continuer l’interaction après ça (sauf si vous en avez envie !). Le simple fait qu’une personne vous réponde crée déjà en soit une première rupture de pattern, parce que vous n’êtes pas capable de savoir exactement ce que la personne va vous répondre. Vous verrez après coup qu’il était alors impossible pour vous de penser à autre chose qu’à l’interaction que vous étiez en train de vivre.

			Si en lisant ce paragraphe, vous vous êtes dit que vous saviez précisément ce que les gens allaient répondre la plupart du temps, et que cela ne créait pas de rupture de pattern en vous, il ne vous reste plus qu’à poser des questions de plus en plus improbables ou des questions que vous n’avez encore jamais posées ! De cette façon, vous serez certain de ne pas connaître la réponse et d’avoir ainsi la rupture de pattern recherchée.

			La rupture de pattern dans ce contexte a deux avantages :

			
					Elle coupe votre cerveau et vous empêche de créer tout un tas d’excuses « valables » et d’anticipations négatives (voir partie 1).

					Elle vous permet de parler aux gens. Le fait de chercher les ruptures de pattern vous incite à aborder plus de monde. Peut-être qu’en vingt minutes, vous aurez parlé à cinq personnes différentes au lieu d’une seule.

			

			Avec ces deux bénéfices, vous aurez largement accéléré le processus d’échauffement social et entrerez plus facilement dans votre état de génie social. Vous ferez sauter beaucoup de barrières sociales.

			Évidemment, ce n’est pas évident pour tout le monde de parler à cinq personnes différentes en vingt minutes. Démarrez où vous pouvez et n’oubliez pas que vous avez à votre disposition la méthode des petits pas pour déterminer les actions qui sont dans votre zone de progression et commencer à vous échauffer socialement.

			Si vous êtes introverti, vous vous dites peut-être que l’échauffement social et la rupture de pattern ne sont pas faits pour vous car ils impliquent de nombreuses interactions avec les autres ; ce qui aurait pour conséquence de vous épuiser avant même que vous ayez démarré de vraies interactions. Mais rassurez-vous, vous avez de la chance. Vous avez même un avantage considérable sur le reste du monde. Comme nous l’avons vu plus haut, en tant qu’introverti, vous êtes bien plus stimulé par les interactions sociales que n’importe qui d’autre ; ce qui rendra les ruptures de pattern encore plus efficaces sur vous, et votre échauffement social encore plus rapide ! Vous aurez besoin de moins d’interactions avec les autres pour entrer dans votre état de génie social parce que vous serez plus rapidement stimulé. Profitez-en !

			Pour résumer simplement la façon d’entrer dans votre état de génie social, rappelez-vous que vous devez faire des actions difficiles mais accessibles pour vous (votre zone de progression), que vous devez vous échauffer socialement, et que vous devez chercher à vivre des ruptures de pattern. Plus vous avancerez dans ce processus, plus il sera naturel et fluide pour vous d’interagir avec les autres. C’est un cercle vertueux : plus vous vous exercerez, plus cela se ressentira dans votre attitude et plus les autres seront eux aussi à l’aise avec vous, et ainsi de suite.

			Aujourd’hui, je ne réfléchis plus à toutes ces étapes lorsque j’interagis avec les autres. En tout cas, pas à chaque fois. La plupart d’entre elles sont devenues des habitudes et d’autres me sont utiles dans certains cas précis. Si je vous dis cela, c’est pour vous rassurer sur le fait que vous n’aurez pas toute votre vie à réfléchir aux processus à mettre en place avant d’agir et de parler aux autres. Comprenez la méthode et tirez-en ce qui fonctionne le mieux pour vous. Plus vous vous entraînerez, plus cela deviendra naturel. Après coup, vous vous surprendrez à avoir appliqué ces principes sans même vous en être rendu compte. Vous serez naturellement attirant, plus sûr de vous et vous aurez enfin éliminé votre peur du regard des autres. Je vous souhaite sincèrement de réussir à entrer dans cet état où tout semble possible avec les autres et où l’on est libéré de leur regard, parce qu’il pourra peut-être changer votre vie comme il a changé la mienne.

			

		
      		
			

				
					36. Techniquement si, tous les mentalistes sont des charlatans, soyons honnête.
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 • partie 5 •
Les plus
GRANDS  
 hacks
de conversation
			
		

		Cette dernière partie ne vous sera d’aucune utilité si vous n’appliquez pas tout ce que nous venons de voir ensemble. C’est une sorte de bonus pour sublimer vos interactions. Je vais vous révéler les principes les plus puissants que je connais pour être à l’aise lors d’une discussion et ne plus jamais douter de votre capacité à être intéressant. Vous découvrirez entre autres comment être irrésistiblement apprécié, comment avoir des sujets de discussion à l’infini, et comment en finir avec les silences gênants que l’on a tous déjà vécus.
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 Être irrésistiblement apprécié

			Bon, je sais que le titre de cette partie peut sonner un peu manipulateur voire machiavélique, mais rassurez-vous... c’est le cas. 

			Je vais vous livrer toutes les techniques – souvent appelées « soft skills » – que j’utilise en tant que mentaliste pour faciliter ma communication avec les autres. Certains les détestent, d’autres en raffolent. Mon point de vue ? Il est utile d’en avoir à disposition comme une sorte de boîte à outils qui vous dépannerait en cas de besoin, mais ces outils sont à utiliser uniquement pour enrober le reste. En effet, s’ils sont très efficaces, ils n’ont de sens que si vous les utilisez avec bienveillance et en étant non needy dans votre approche de l’autre. N’utilisez pas ces techniques pour tenter de devenir le centre d’attention des autres, cela provoquerait l’effet inverse. En bref, retenez que ces soft skills vous permettront de sublimer vos interactions, mais pas d’en créer les fondations.

			La règle ultime de l’abordage

			La règle à toujours respecter pour que toute nouvelle interaction avec quelqu’un se passe bien et soit bienveillante, c’est de toujours dire la première chose en lien avec le contexte qui nous passe par la tête. Si vous voyez quelqu’un à qui vous avez envie de parler dans la rue, en soirée, au travail… la règle est simple : engagez la conversation en parlant naturellement du contexte. Allez vers cette personne et dites la première chose qui vous vient en tête. Plus vous le ferez, plus vous serez créatif. Cette règle vous facilitera la vie. Ici, le but est simplement de créer un premier contact qui soit authentique et contextuel. 

			Ne vous souciez pas de la suite de la conversation. Je vous dévoilerai plus loin ma méthode pour avoir des sujets de conversation infinis et je vous donnerai une liste de questions intéressantes en plus. Parlez de la musique, de l’ambiance que vous ressentez, de ce que la personne ou le groupe dégage, de votre raison d’être ici, du lieu ; rebondissez sur une phrase que la personne vient de dire, etc.

			Éliminer sa peur d’agir

			J’ai senti certains d’entre vous grincer des dents en lisant le paragraphe précédent : « Charlie, comment je peux engager la conversation avec des gens si je n’arrive déjà pas à aller vers eux ?! » Et vous avez raison. Ce qui vous empêche de passer à l’action, c’est le temps. Il suffit de moins de cinq secondes pour que votre cerveau se retourne contre vous. Les deux ou trois premières secondes où vous vous imaginez aller parler à cette personne, vous semblez convaincu que c’est une bonne idée. Puis, très vite, la fameuse machine à excuses se met en marche et tout paraît être une mauvaise idée ! C’est de plus en plus intimidant. 

			L’explication est simple. Trois secondes, c’est plus ou moins le temps qu’il vous faut pour sécréter une hormone bien spéciale : le cortisol, souvent connu comme l’hormone du stress37. Lorsque cette hormone est sécrétée, vous commencez à ressentir le stress, et votre capacité à passer à l’action est alors inhibée. Il existe néanmoins un moyen d’éviter que cette hormone soit sécrétée ; c’est de saturer son cerveau. Si vous vous empêchez de penser, vous n’aurez pas le temps de lancer la machine à excuses et donc de sécréter du cortisol. Comment faire ? Cette astuce est déconcertante tellement elle est simple. Il vous suffit de compter dans votre tête 1, 2, 3 ; 1, 2, 3 ; 1, 2, 3… et ce, jusqu’à arriver devant la personne à qui vous devez parler ! Dès l’instant où vous voulez agir, marchez et comptez dans votre tête.

			La réelle écoute

			Cette technique se résume en une phrase : s’intéresser réellement à l’autre. Comment ça, vous ne voyez pas en quoi c’est une technique ? Combien de fois avez-vous eu la sensation que quelqu’un vous posait une question dans l’unique but que vous lui en posiez une en retour ? Combien de fois avez-vous discuté avec des gens sans jamais entendre de « et toi ? » ? Pire, combien de fois avez-vous senti que la personne trépignait à l’idée de parler et qu’elle n’attendait qu’une chose, que vous terminiez votre phrase pour pouvoir prendre la parole à son tour ? Peut-être même que vous avez, vous aussi, déjà fait ressentir cela à vos interlocuteurs… 

			Pour éviter cette situation, l’astuce est simple : à chaque fois que vous discutez avec quelqu’un, gardez en tête que vous devez réellement vous intéresser à cette personne. Peu importe si elle vous retourne les questions ou si vous oubliez ce que vous aviez en tête et vouliez absolument dire puisque c’est vers l’autre que vous êtes orienté. 

			Dès que vous avez une idée et que vous sentez qu’elle vous parasite dans votre écoute, laissez l’idée s’en aller et reconcentrez-vous sur l’autre. Cela ne veut pas dire que vous devez discuter des heures avec une personne si elle est autocentrée et qu’elle ne s’intéresse pas du tout à vous ; mais vous serez réellement attentif et intéressé par l’autre, et vous créerez ainsi des interactions bien plus agréables et profondes.

			Trouver la personne qui a le lead 38 dans un groupe

			Cette astuce d’observation est géniale pour entrer en interaction avec un groupe de personnes. Si vous devinez quelle personne a l’attention du groupe, vous n’aurez plus qu’à interagir avec elle en premier pour que le reste du groupe vous intègre ensuite. Lorsque au moins trois personnes discutent entre elles, il y a automatiquement une personne qui a plus d’impact sur le groupe, et il est très simple d’identifier cette personne (celle qui a le lead sur le groupe). L’observation prend moins d’une minute. Il vous faut comprendre non pas qui parle le plus mais à qui l’on s’adresse le plus dans le groupe ; vers qui tous les corps semblent être tournés et vers qui les questions et les phrases se dirigent. Très souvent, la personne qui parle le plus dans un groupe n’est pas celle qui a le lead. Dès l’instant où vous comprendrez de qui le groupe attend une validation, alors vous aurez trouvé le leader. Il ne vous reste plus qu’à vous adresser en premier à cette personne et vous obtiendrez automatiquement la validation de tout le groupe. Notez que cette conclusion dépend de beaucoup de facteurs à un instant T, donc gardez en tête que si vous remarquez qu’une personne a le lead sur un groupe à un moment donné, peut-être que, plus tard, ce ne sera plus la même parce que le sujet de conversation, le lieu ou les membres du groupe auront changé.

			La synchronisation

			C’est un grand classique mais je préfère me répéter plutôt que de laisser des gens passer à côté de cette info. C’est ce que j’appelle la « spéciale Barack Obama. » Ceux qui ont déjà lu mon livre Hack ton cerveau… et celui des autres ! seront familiers de cette technique. Si vous regardez les interviews ou les interactions de Barack Obama avec une personne, vous pourrez remarquer une chose : il est constamment dans la même position que son interlocuteur et adapte son débit de parole à ce dernier. Et ce n’est évidemment pas un hasard. 

			Il accélère un processus qui se fait naturellement lorsque deux personnes passent du temps ensemble et s’apprécient. 

			Vous avez forcément déjà vécu ce moment où vous marchez à côté d’un ou d’une amie et que vous vous rendez compte que vous êtes parfaitement synchronisés. Ou vous avez forcément en tête ces expressions que tout votre groupe d’amis utilise ; des expressions qui, si vous les entendez dans la bouche d’une autre personne, vous surprendront et susciteront votre curiosité et votre intérêt à l’égard de cette personne. Lorsqu’on se synchronise avec l’autre de façon physique ou verbale, notre cerveau considère l’autre comme une personne plus sympa et va créer du lien plus rapidement. Il est donc possible de simuler ce processus en imitant la posture de l’autre, l’intonation, le vocabulaire, etc. C’est très utile dans des situations formelles comme des entretiens mais aussi lors d’échanges avec de parfaits inconnus.

			Le contact physique

			J’ai définitivement compris l’importance du contact physique le jour où j’ai pris un cours de Systema. Cet art martial russe se base sur des mouvements très fluides qui créent une dissonance dans notre cerveau au moment de l’affrontement. Du moins, c’est comme ça que je l’ai vécu.

			Lors d’une démonstration pendant mon premier cours, le professeur s’est approché de moi, a commencé à toucher délicatement mon bras, est remonté vers mon épaule, et, en une fraction de seconde, m’a plaqué au sol. C’était comme si un câlin venait de me mettre à terre. Mon cerveau ne s’est pas senti brutalisé, je n’étais pas en état de choc. La raison est simple : le contact et le comportement de mon professeur étaient presque amicaux. Notre cerveau apprécie en général le contact physique. Lorsqu’il y a un contact physique simple, comme toucher l’avant-bras, l’épaule ou le haut du dos (on évitera les zones plus intimes, évidemment), on considère rapidement l’autre comme plus sympa, plus charismatique, plus à l’écoute et plus bienveillant. 

			C’est comme si notre cerveau se disait : « Si j’accepte qu’il me touche, c’est qu’il doit être de mon côté, sinon je l’aurais affronté ». Il y a donc beaucoup de bénéfices à mettre un contact physique dans une interaction avec les autres (sur les bonnes zones, je me répète, et de façon raisonnable et respectueuse). 

			C’est logiquement pour cette raison que j’ai fini au sol pendant mon cours sans pour autant avoir ressenti d’agression.

			Le sourire

			Quand une personne sourit, elle paraît plus belle, plus confiante, plus à l’écoute, plus sincère et elle ressent une sensation de bien-être. De plus, le sourire est contagieux ; donc une personne qui sourit sincèrement donnera envie aux autres de sourire. Alors qu’attendons-nous pour sourire ? Allez-y, souriez en lisant ces lignes, personne ne saura que c’est moi qui vous l’ai demandé.

			Le compliment sincère et unique

			Tout le monde aime recevoir des compliments. Mais il faut comprendre deux choses sur ceux-ci. Si le compliment n’est pas sincère, l’autre le sentira très vite. Et si l’autre a déjà entendu de nombreuses fois un compliment particulier, le lui sortir une fois de plus n’aura aucun impact. Si une fille a de magnifiques cheveux frisés, le lui répéter une trentième fois de plus dans la semaine ne changera rien à sa vie. Même si c’est sincère. Si un homme porte une magnifique chemise, lui répéter après quarante autres personnes n’aura pas non plus d’impact. Là où les compliments sont vraiment positifs et utiles, c’est lorsqu’ils sont sincères… et uniques. J’ai déjà dit à une fille que je trouvais (sincèrement) ses oreilles magnifiques, et elle m’en a reparlé plusieurs mois après. Je suis certain qu’elle s’en souvient encore. J’ai déjà dit à un pote que j’adorais ses sourcils. Il n’a pas réagi sur le moment, et m’a remercié quelques semaines plus tard, me confiant que lui ne les aimait pas mais que ça lui avait fait du bien d’entendre ce compliment. 

			Bon, j’ai conscience que dit comme ça, on peut se poser des questions sur le degré de normalité de l’auteur de ce livre. Mais l’idée est simple, regardez vraiment les gens, trouvez les détails que vous aimez chez eux (parce qu’il y en a toujours) et verbalisez-les ! Vous serez surpris de découvrir à quel point l’impact peut être positif pour vous, et surtout pour l’autre.

			Le regard

			Les yeux sont la seule partie visible du cerveau humain. Quand vous regardez quelqu’un dans les yeux, vous regardez en fait une partie de son cerveau. C’est d’autant plus étonnant que le regard a un impact direct sur le fonctionnement du cerveau de l’autre. Quand vous regardez quelqu’un dans les yeux, vous augmentez sa charge cognitive39 ; ce qui est génial pour captiver ceux qui nous écoutent et pour créer une interaction plus intense. Quand vous parlez ou écoutez, regarder l’autre dans les yeux est évidemment capital. Si, pendant que l’autre vous parle, il commence à perdre ses mots, c’est le moment pour vous de détourner le regard, ce qui lui permettra de retrouver plus rapidement son chemin de pensée (parce que vous diminuerez sa charge cognitive).

			

		
      		
			

				
					37. En réalité, c’est l’hormone de beaucoup de choses. C’est elle qui vous permet de vous réveiller le matin et elle qui vous permettra de courir vite si vous vous faites pourchasser par un ours. Mais parfois, elle est beaucoup moins votre alliée et se révèle être votre pire ennemi, comme dans les entrées en interaction.

				
				
					38. Autrement dit, la personne qui « domine » le groupe. La personne leader du groupe à ce moment-là.

				
				
					39. C’est l’effort mental de notre cerveau, qui est limité. C’est pourquoi nous ne pouvons pas poser notre attention sur tout ce qui nous entoure en même temps.
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 Avoir des sujets de conversation illimités

			Comment avoir toujours de l’inspiration ? Comment rebondir à l’infini sur une discussion ? Comment avoir des sujets de conversation intéressants ? 

			La solution se trouve dans toutes les phrases que les autres peuvent vous donner car elles sont une mine d’informations sur lesquelles rebondir pour alimenter la discussion. Prenons un exemple. Vous discutez avec une nouvelle personne et vous lui demandez ce qu’elle a prévu de faire le soir même. Elle vous répond : « Je dois sortir le chien de ma sœur avant d’aller manger avec un ami. » Dans cette phrase, vous avez de nombreuses pistes pour répondre à l’autre. Vous pouvez parler du chien, de sa sœur, du lieu où la personne va manger ou de l’ami avec qui elle y va. Chaque élément de la phrase offre une possibilité de réponse. Et ainsi de suite. Si vous décidez d’enchaîner sur son ami et que la personne vous répond « C’est un ami d’enfance, on a grandi dans le même village, puis on s’est séparés en études supérieures », vous pouvez rebondir encore et encore sur tous les éléments de la phrase ou même revenir aux éléments de la phrase précédente. Les gens nous tendent en continu des petites perches que l’on peut décider de saisir ou non. Si vous les saisissez, vous aurez des discussions infinies. Entraînez-vous à remarquer les points-clés de chaque phrase que votre interlocuteur peut vous offrir.
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 Éliminer les silences 
 dans vos discussions

			Les silences sont utiles dans les discussions. Ils permettent de laisser le temps à notre cerveau d’assimiler les informations que l’autre partage avec nous et peuvent parfois être agréables.

			Toutefois, il existe aussi un autre type de silence, beaucoup plus pesant, beaucoup moins agréable. Je suis certain que vous voyez précisément de quoi je parle. Le genre de silences qui s’installent souvent dans les premières interactions avec quelqu’un. Voici comment supprimer ces silences, pour de bon. Ce qui, en prime, réduira votre peur d’interagir avec les gens (parce que l’on ne va pas se mentir, on redoute tous ces silences !).

			Les 101 questions

			Tu n’es pas quelqu’un d’intéressant. Les gens s’en fichent de t’écouter raconter une histoire ou une blague, d’ailleurs tu ne sais même pas comment le faire correctement ! La preuve, parfois les gens te coupent la parole avant même que tu aies terminé ce que tu as à dire. Quand il y a un groupe de personnes, tu ne prends pas la parole parce que tu n’as rien d’intéressant à dire. Il y en a qui savent le faire mais ce n’est pas ton cas. Et si tu vois une personne toute seule ? C’est la même chose, ne va pas lui parler ! Tu n’as rien de vraiment intéressant à lui dire et tu risques de la déranger, alors pourquoi tu irais ?

			Voilà précisément les phrases que me rabâchait la petite voix dans ma tête, encore et encore, il y a quelques années. Elles constituaient les principales excuses qui m’empêchaient d’interagir avec les autres. 

			J’avais peur d’arriver devant les gens et de ne pas savoir quoi leur dire ; peur d’être à l’origine d’un moment de gêne ; peur de dire « salut » à des inconnus en soirée et de créer un blanc qui me ferait probablement rougir (ce qui aurait empiré ma situation). Il fallait que je trouve une solution. Comment devenir intéressant ? Ou du moins, comment trouver des sujets intéressants à aborder avec de nouvelles personnes ? J’ai trouvé une réponse en me posant une autre question : comment font les humoristes pour improviser quand ils n’ont pas d’inspiration sur scène ? C’est comme si ces gens avaient toujours quelque chose de pertinent ou de drôle à dire. Voici le secret : ils ont des phrases et des vannes déjà prêtes dans leur tête. Certains s’en servent uniquement en cas de manque d’inspiration, d’autres construisent leur spectacle avec ces phrases en fonction des situations, ce qui crée à chaque fois un spectacle unique composé d’un panel de vannes préparées à l’avance dans lesquelles l’artiste vient piocher en fonction du chemin que le spectacle emprunte. J’ai donc décidé d’adapter ce principe pour interagir avec les gens.

			Si j’ai peur de manquer d’inspiration, je n’ai qu’à connaître à l’avance des questions intéressantes pour pouvoir les ressortir au cas où. Histoire d’être sûr que même si l’interaction devient plate, je peux toujours rebondir au besoin.

			J’ai donc établi une liste de questions que je trouve pertinentes et souvent très efficaces pour briser la glace. Vous n’avez pas besoin de l’apprendre par cœur pour vous en servir. Lisez simplement les questions et remarquez celles avec lesquelles vous vous sentez à l’aise, et laissez aux autres celles qui vous semblent impossibles à utiliser. Je vais vous donner la dernière version des questions que j’utilise, agrémentée de celles de mon ami Théo Audace40, maître dans l’art d’aborder des inconnus. Le plus drôle avec ces questions, c’est que dès l’instant où j’ai su que j’en avais un gros stock en tête, cette peur de ne pas savoir quoi dire au début de la discussion a disparu. 

			J’ai commencé à créer mes propres questions ou sujets de discussion naturellement, tout en sachant que si rien ne me venait en tête, j’avais un filet de sécurité. L’avantage de ces questions, c’est que pour la plupart, vous pouvez même les utiliser avec des gens que vous connaissez déjà pour créer des conversations profondes ou amusantes. 

			1. Sur quels sujets / aspects de ta vie ou de ta personnalité as-tu le plus tendance à te comparer aux autres ? 

			2. Te pardonnes-tu facilement ? Pardonnes-tu facilement aux autres ? 

			3. À quoi aimerais-tu consacrer plus de temps ?

			4. Si je devais te poser une seule question pour te découvrir vraiment, selon toi ce serait laquelle ?

			5. Y a-t-il une chose que tu n’oses pas me dire là maintenant ?

			6. Qu’est-ce que tu préfères dans la vie ?

			7. Quelle est la plus grosse erreur que tu aies faite sur les six derniers mois ? Et la leçon que tu en as tirée ?

			8. Quand es-tu sorti de ta zone de confort pour la dernière fois ? Raconte-moi ce qu’il s’est passé et comment tu t’es senti.

			9. Quelle est ta journée idéale dans cinq ans ?

			10. Qui est la personne qui t’inspire le plus et pourquoi ?

			11. Quelles sont tes valeurs ?

			12. Si tu devais me raconter ta vie depuis ta naissance en une minute maximum, tu me raconterais quoi ?

			13. Quelle est la chose la plus précieuse pour toi aujourd’hui ?

			14. Quelle est ta vision de la réussite ?

			15. Quel est l’événement le plus marquant de ta semaine ?

			16. Quelle est ta plus grande phobie ?

			17. Que penses-tu de la spiritualité ?

			18. Peux-tu me raconter le jour où tu as eu la pire peur de ta vie ? 

			19. Pour quoi ou pour qui ressens-tu le plus de gratitude dans ta vie ?

			20. Si ton toi d’il y a cinq ans te voyait aujourd’hui, qu’est-ce qu’il se dirait ?

			21. Quel est ton objectif du moment ? Pourquoi cet objectif ?

			22. As-tu déjà eu un gros déclic dans ta vie ?

			23. Que penses-tu que je devrais savoir sur moi que je ne sais peut-être pas encore ?

			24. Quelles sont tes angoisses / peur ?

			25. Quelle est ton obsession du moment ?

			26. Quels sont tes doutes / problèmes du moment ?

			27. Pourquoi aimes-tu *choix libre* ?

			28. Quelle est ta citation préférée ?

			29. Penses-tu que ce soit bien d’essayer de mesurer le bonheur ?

			30. Quel est ton rêve ?

			31. Quelle est ta journée idéale ?

			32. Peux-tu me raconter le jour où tu as le plus eu confiance en toi ?

			33. Quelle est la chose que tu veux faire avant de mourir ?

			34. Qu’est-ce qui te stresse le plus ?

			35. Quels sont tes doutes concernant le futur ?

			36. Quelle a été la décision la plus importante dans ta vie, dont tu es le plus fier, dont tu ne regrettes pas le choix ?

			37. Quelle est ta dernière leçon de vie ?

			38. Quel est le pire problème que tu aies résolu ?

			39. Qu’est-ce qui pourrait faire que tu sois plus heureux ?

			40. As-tu des regrets ?

			41. Quels seraient les titres des chapitres de ta vie ?

			42. Quel est le meilleur conseil qu’on t’ait donné ?

			43. As-tu (eu) un mentor ?

			44. Quel est ton objectif dans la vie ?

			45. Quel est ton langage de l’amour donné41 ? Et reçu ?

			46. Quel est le meilleur cadeau que l’on peut te faire ?

			47. Qui est la personne avec qui tu te sens le plus toi-même ? Pourquoi ?

			48. Quel est le sujet dont tu aimes le plus parler ? Pourquoi ?

			49. Quel est le sujet avec lequel tu es le moins à l’aise ? Pourquoi ?

			50. Est-ce que le sexe / l’argent est un sujet tabou dans ta famille ? Pourquoi ?

			51. Sur une échelle de 1 à 10, à combien es-tu à l’aise avec le silence ? Pourquoi ?

			52. Quelle était ta première impression de moi ?

			53. Est-ce que tu as menti ou caché quelque chose depuis le début de notre discussion ?

			54. Quel est ton meilleur souvenir ?

			55. Quel est ton pire souvenir ?

			56. Quelle est la chose la plus folle que tu aies faite ?

			57. Penses-tu que l’on a un libre arbitre ?

			58. Avais-tu un ami imaginaire quand tu étais enfant ?

			59. Que fais-tu de tes dimanches ?

			60. À quoi penses-tu le plus quand tu es seul ?

			61. Quel a été ton plus grand moment de gêne ?

			62. Quel est ton plus gros mensonge ?

			63. Quelle est ta plus grande addiction ?

			64. Quelle émotion feins-tu le mieux ?

			65. As-tu un objet porte-bonheur ?

			66. Aimes-tu t’ennuyer ?

			67. Quelle est ta lecture du moment ?

			68. Collectionnes-tu des choses ?

			69. Que recherches-tu ici ?

			70. As-tu peur de la mort ?

			71. Qu’aurais-tu changé dans l’éducation que tu as reçue ?

			72. Que voudrais-tu que les gens retiennent de toi ?

			73. Si tu avais un panneau géant sur lequel tu pouvais écrire un seul message, qui serait vu par la terre entière, qu’écrirais-tu dessus et pourquoi ?

			74. Si tu pouvais changer une chose dans le monde, que changerais-tu ?

			75. Si on t’avait raconté quand tu étais enfant la vie que tu as aujourd’hui, comment aurais-tu réagi ?

			76. Que dirais-tu à ton toi du passé si tu pouvais le rencontrer ?

			77. Si tu rencontrais ton toi du futur, que lui demanderais-tu ?

			78. Si tu rencontrais la personne que tu admires le plus, quelle question lui poserais-tu ?

			79. Combien de temps passes-tu sur ton téléphone par jour ?

			80. À quelle époque de l’histoire aimerais-tu vivre ?

			81. Si tout ce que tu faisais pendant un an était couronné de succès, que ferais-tu ?

			82. Selon toi, quel est ton plus gros défaut ?

			83. Que t’a appris ton métier, que personne d’autre ne peut savoir ?

			84. Quelle est l’affirmation avec laquelle tu es d’accord et que peu de gens trouvent vraie ?

			85. Quel type de personne t’est insupportable ?

			86. Rêves-tu encore d’un événement qui t’est arrivé par le passé ?

			87. Quel genre de rêves fais-tu ?

			88. Parmi toutes les choses que tu as, laquelle ne veux-tu surtout pas te voir retirer ? 

			89. Qui sont les personnes sur lesquelles tu peux le plus compter dans ta vie ?

			90. Quand as-tu dansé / chanté pour la dernière fois pour toi ? Et avec quelqu’un ?

			91. Si tu pouvais te réveiller demain en ayant gagné une nouvelle compétence, tu choisirais laquelle ? 

			92. Quel est l’aspect de ta personnalité que tu aimes le plus chez toi ? Le moins ? 

			93. Quel est ton plus gros red flag en amitié ? 

			94. Quels sont les sujets / aspects de ta vie ou de ta personnalité pour lesquels tu as le plus tendance à te comparer ? 

			95. Est-ce que tu te pardonnes facilement ? Et aux autres ? 

			96. Si tu pouvais résoudre un problème de l’humanité en claquant des doigts, lequel choisirais-tu ?

			97. Crois-tu en l’astrologie ?

			98. Aimes-tu marcher sous la pluie ?

			99. Penses-tu être introverti ou extraverti ?

			100. Préfères-tu le plaisir ou la satisfaction ?

			101. Est-ce que tu crois au potentiel de l’intelligence artificielle ? (Question qui sera probablement dépassée d’ici peu, écrite en novembre 2023.)

			

		
      		
			

				
					40. Si vous ne le connaissez pas encore, je vous recommande ses vidéos. Il réalise principalement des caméras cachées et excelle dans l’audace de façon générale.

				
				
					41. D’après le concept des cinq langages de l’amour de Gary Chapman. Si vous ne connaissez pas, voici la deuxième pillule rouge de ce livre.
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 Donner de la couleur aux discussions

			Les questions sont très utiles pour se donner confiance ou pour créer une discussion profonde assez rapidement. Pour autant, si vous enchaînez les questions avec votre interlocuteur, il va vite avoir l’impression de passer un interrogatoire ! 

			J’ai entendu dire qu’il fallait laisser la parole à l’autre au moins 70 % du temps pendant une discussion. Ce serait le secret pour que l’autre ait l’impression d’avoir passé un super moment. Je trouve cela assez véridique. C’est d’autant plus vrai si c’est vous qui engagez la discussion. Il n’y a rien de pire que de se faire aborder par quelqu’un qui pose des questions dans le seul but de parler de lui en retour. Alors laissez parler votre interlocuteur et vous verrez que tout deviendra naturellement fluide et qu’il adorera parler avec vous ! Même s’il vient de monologuer pendant trente minutes, il trouvera votre compagnie très sympathique. L’être humain adore parler de lui, ce n’est pas un secret. Moi le premier. Combien d’anecdotes sur ma vie vous ai-je racontées depuis le début de ce livre ? (Beaucoup, Charlie, tu es vraiment autocentré.) Si on considère qu’il faut laisser environ 70 % du temps de parole à l’autre, cela signifie que vous devrez occuper les 30 % restants, et enchaîner les questions aura alors ses limites. Je vais donc vous livrer une technique de mentaliste pour créer des discussions intrigantes et capter l’attention à chaque fois. À l’origine, les mentalistes l’utilisent pour des démonstrations de lecture à froid42, afin d’éviter de se tromper dans leur analyse tout en essayant de taper dans le mille avec les déductions qu’ils peuvent faire de l’autre. Ce procédé fonctionne tout aussi bien dans une discussion plus classique.

			Le meilleur conseil que je puisse vous donner pour effectuer une lecture à froid, c’est de démarrer avec une vision globale, une vision de l’ensemble de ce que vous voyez. Dans quel contexte rencontrez-vous la personne ? Comment est-elle habillée ? Quelles sont les actions évidentes qu’elle réalise ? Quel âge semble-t-elle avoir ? En bref, ce sont les premières actions ou informations que vous remarquez sans trop réfléchir. Ce sont les premières choses qui vous viennent à l’esprit quand vous observez ou écoutez l’autre. Puis allez plus loin, approfondissez vos observations petit à petit, avec plus de précision. La personne porte-t-elle des vêtements de marque ? Discute-t-elle avec toutes les personnes présentes ou pas ? Son sourire est-il sincère ou est-il faux ?

			L’idée est de remplacer toutes les questions fermées (qui n’offrent en réponse qu’un mot comme « oui », « non », un âge, etc.) par des déclarations basées sur vos observations. Cette simple différence créera dans vos discussions beaucoup plus de relief. Personnellement, j’ai décidé d’exclure de mon langage les questions fermées (sauf cas rare). L’idée est d’observer l’autre et de commencer par les déductions les plus évidentes : il semble être musclé, donc au lieu de dire « Tu fais du sport ? » dites « Toi, tu fais beaucoup de sport, non ? ». Si vous tapez dans le mille, la personne sera intriguée et voudra savoir pourquoi vous affirmez cela. Si ce n’est pas le cas, vous verrez que votre interlocuteur sera tout autant intrigué. La personne a un accent ? Essayez de trouver le pays d’où elle est originaire avec une affirmation plutôt qu’une question. Elle semble avoir vingt ans et a un style étudiant ? Affirmez qu’elle fait des études. Elle est dans la cinquantaine et porte un costume ? Faites vos suppositions et affirmez-les. De toute façon, l’autre appréciera toujours de pouvoir vous corriger et vous donner des précisions43. Dans les deux cas, vous venez de transformer une question qui aurait appelé un « oui » ou un « non » (souvent suivis d’un silence) par une affirmation intrigante.

			

		
      		
			

				
					42. Le cold reading, ou « lecture à froid » en français, est un peu le super-pouvoir de Sherlock Holmes. Souvent pratiqué par les mentalistes, c’est l’art de donner l’impression de connaître toute la vie d’une personne en l’observant puis en déduisant des choses tout en rebondissant sur ses réponses.

				
				
					43. C’est aussi une technique utilisée par Chris Voss, un ancien négociateur du FBI. Il explique qu’il remplace toutes ses affirmations par des suppositions, ce qui facilite la communication parce qu’il laisse la possibilité à l’autre de le corriger.
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 Parler à des inconnus dans la rue : 
 un exercice qui peut changer votre vie

			La rue est le terrain de jeu le plus difficile. 

			

			Dans la majorité des cas, les gens que vous y croisez sont là pour tout sauf discuter avec des inconnus : attendre quelqu’un, se rendre quelque part, visiter les lieux… Ajoutez à cela que la plupart de ceux qui arrêtent les gens dans la rue le font pour demander de l’argent, faire des remarques peu agréables ou draguer lourdement, et vous obtenez le lieu le plus complexe pour créer du lien avec des inconnus !

			C’est précisément pour cela que j’ai décidé de commencer par la rue pour vaincre ma timidité. Je savais qu’en réussissant à parler librement aux passants dans la rue, tous les autres environnements me paraîtraient plus faciles par la suite. Après des centaines et des centaines d’interactions (réussies et ratées), voici mes meilleurs conseils pour parler aux gens dans la rue. 

			Attention, je ne vous conseille pas forcément de faire comme moi, et je ne pense pas que ce soit une étape obligatoire pour développer ses compétences sociales. Cependant, pour les plus courageux d’entre vous qui voudraient s’y essayer, vous aurez déjà un temps d’avance sur le Charlie du passé qui partait dans la rue sans aucune connaissance. Et pour ceux qui ne comptent pas aller dans la rue pour s’affranchir de leur timidité ou améliorer leurs compétences sociales (ce qui, je le rappelle, n’est pas une étape obligatoire), vous découvrirez des principes réutilisables dans d’autres contextes. L’avantage, c’est que puisque ces techniques fonctionnent dans la rue, elles fonctionneront partout ; même si je pense que dans d’autres contextes moins complexes, où les gens peuvent être beaucoup plus ouverts à la conversation, elles sont peut-être un peu trop efficaces. Il n’est pas nécessaire de sortir votre marteau pour casser un œuf. Ou d’utiliser un bulldozer pour détruire un château de sable. Ou de mettre des glaçons pour rafraîchir une eau déjà à dix degrés. D’ailleurs, encore une fois, ça fait longtemps que vous n’avez pas bu, non ? Allez boire de l’eau, je vais faire de même, puis retrouvons-nous pour faire le point sur ces techniques.

			Les six principes de la rue

			Si vous voulez maximiser le nombre de discussions que vous pourrez démarrer dans la rue, il faudra utiliser quelques stratagèmes souvent tirés de négociations et de techniques d’influence. Vous pouvez également vous armer de tous les outils que nous avons déjà vus ensemble dans ce livre. Ce que je vais vous dire maintenant améliorera votre taux de réponses positives parce que discuter avec des inconnus dans la rue peut parfois s’avérer vraiment délicat.

			Les plus grands négociateurs (et surtout les meilleurs) vous le diront, ne cherchez pas à obtenir un « oui » de la personne en face de vous mais offrez-lui plutôt la possibilité de dire non. En effet, comme vous avez sûrement déjà dû le constater, il est beaucoup plus simple de dire oui que de dire non.

			Laisser le pouvoir à l’autre de dire non lui offre alors une sensation de contrôle. La sensation qu’il est maître de l’interaction. Il sera donc beaucoup plus facile pour vous et pour lui d’entrer en contact avec des phrases comme « Est-ce que je vous dérange ? » ou « Ça vous dérange si je vous pose une question ? » (Cette question est d’ailleurs assez paradoxale puisque vous êtes déjà en train de poser une question…)

			Évitez les phrases du type « Vous avez deux minutes ? » et « Je peux vous parler ? » Ce principe basique vous fera gagner beaucoup de temps et d’énergie car je vous rappelle que dans la rue, les gens n’ont pas le temps. Un autre moyen classique et très efficace d’entrer en interaction est de demander des conseils. Les gens adorent aider les autres ! Par ce biais, vous leur laissez encore une fois le contrôle de la suite de l’interaction.

			Dans le cas où vous voudriez continuer l’interaction, pensez à garder ce principe en tête : toujours avoir un objectif pour la conversation. Il peut être très simple comme obtenir que la personne vous donne son métier, ou réussir à la faire rire. Mais il peut être aussi plus complexe comme réussir à programmer une séance de sport avec un parfait inconnu. Pour l’avoir déjà essayé, cela m’a pris une bonne après-midi pour y parvenir, mais j’ai finalement réussi à trouver quelqu’un avec qui j’ai fixé une séance de sport quelques jours plus tard. (On s’amuse comme on peut, pas vrai ?)

			Un autre principe que j’ai rapidement évoqué plus haut et qui rend toute interaction, de façon générale, beaucoup plus simple, est celui de l’excuse valable. Ce que j’appelle une excuse valable, c’est quelque chose qui vous sert de motif et qui est (ou au moins paraît) cohérent. Typiquement, une personne qui viendrait à vous pour vous parler d’une association caritative aurait une bonne excuse pour vous parler. Quelqu’un qui cherche son chemin aussi. Quelqu’un qui vous confond avec une connaissance à lui également. Si vous sentez que le premier pas vous bloque, trouver une excuse valable peut vraiment vous aider. Par exemple, les premières fois que j’abordais des passants, j’arrivais avec un questionnaire posé sur une pochette et je leur disais que c’était pour mon école (ce qui était complètement faux). La facilité avec laquelle j’arrivais à parler aux autres grâce à cette excuse était impressionnante ! Cela avait un réel impact sur le comportement des gens à mon égard. Dites-vous que si vous êtes à l’aise avec eux, les gens le seront aussi avec vous.

			De la même façon, si vous y mettez de l’énergie, les autres vous en donneront en retour. Cela peut paraître évident mais pour avoir testé avec et sans énergie, je vous assure que mettre de l’énergie dans votre interaction change vraiment la donne. Souriez, parlez fort. Le but est que les gens se sentent mieux après votre arrivée qu’avant. Si c’est le cas, ils s’arrêteront sans problème pour discuter et échanger avec vous. De façon générale, ils se calqueront sur vous. Si vous êtes à l’aise, ils seront à l’aise, et si vous ne l’êtes pas, ils seront gênés. Si vous êtes joyeux et que vous vous amusez, ils entreront eux aussi dans le jeu (sauf cas rare évidemment).

			

			Un dernier principe, non des moindres, c’est de comprendre que le rejet peut être bénéfique. Si l’on comprend cela, alors plus on se fera rejeter et plus on deviendra à l’aise avec le rejet. Il ne faut pas avoir peur du rejet car il fait partie du processus ; il est inévitable et, à chaque fois que nous nous faisons rejeter, nous progressons bien plus que quand tout se passe bien. Donc appréciez le rejet parce qu’il est essentiel à votre progression.

			Petite astuce bonus

			Celle-là se rapproche plus d’une astuce de manipulation, mais comme elle peut vous être utile dans certains cas précis, je vous la glisse ici. À utiliser de façon bienveillante, mais je ne doute pas de vous.

			Il s’agit de placer une étiquette sur votre interlocuteur ; d’étiqueter l’identité de la personne en face de vous quand vous la rencontrez. Grâce à cette astuce, 100 % des passants que j’abordais dans la rue pour tracter mon spectacle s’arrêtaient et m’écoutaient. J’arrivais devant eux avec un grand sourire (souvenez-vous, envoyez-leur de l’énergie !) et je prononçais la phrase suivante : « Salut, vous avez l’air cool, donc je viens vers vous ». La réponse que j’obtenais à chaque fois (ou presque) ressemblait à ça : « C’est vrai que je suis cool ! » Par la suite, les gens s’arrêtaient évidemment pour écouter ce que j’avais à leur dire parce qu’ils étaient, comme ils l’ont dit eux-mêmes, vraiment cool ! Et ils allaient tout faire pour me le montrer. J’ai été étonné de voir à quel point cette simple phrase décuplait le nombre de personnes qui s’arrêtaient pour écouter le pitch de mon spectacle !
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 Techniques concrètes pour aller plus loin

			Nous arrivons déjà à la fin de ce livre. Je sais. Moi aussi, j’aurais aimé passer encore un peu de temps avec vous... C’est pourquoi je place ici cette partie. 

			Ce sont des exercices concrets que j’ai expérimentés. Vous pourrez piocher dans la liste ci-dessous ceux qui vous semblent pertinents et revenir de temps en temps me rendre visite pour en piocher de nouveaux. (Bon, je vous rassure, je ne reste pas planté là à vous attendre, je planche déjà sûrement sur un prochain livre.)

			Le but de ces exercices est simple : ancrer au plus profond de votre boîte crânienne le fait que, définitivement, vous n’êtes qu’un personnage secondaire de la vie des autres. Si vous ne deviez retenir qu’une chose de ce livre, ce serait celle-ci. Voici donc des moyens concrets d’expérimenter cette idée fondamentale.

			Exercice n° 1 : S’allonger par terre dans la rue 

			Vers mes quinze-seize ans, je suis tombé sur la vidéo YouTube d’un gars qui réalise un challenge : s’allonger sur le sol, dans la rue, au milieu de tout le monde, pendant cinq minutes. En cliquant sur la vidéo, je m’attendais à ce qu’une foule se masse autour de lui, que les gens appellent les pompiers, ou au moins que certains tentent d’entrer en interaction avec lui. Rien de tout cela ne s’est produit. Il est resté allongé sur le dos, pendant cinq minutes, et personne ne l’a réellement considéré. Une personne l’a même enjambé. C’est un des premiers tests que j’ai voulu faire pendant une de mes après-midi dans la rue. Avant de m’allonger, j’avais peur du regard des autres ; qu’ils s’inquiètent ou me jugent. Résultat, exactement comme dans la vidéo, personne ne m’a parlé, et en cinq minutes, j’ai dû croiser le regard de cinq personnes maximum. Et c’est normal, de leur point de vue, car ils ont juste croisé un parfait inconnu allongé sur le sol, qu’ils ont dû oublier dès le lendemain matin au réveil. C’est la première expérience qui m’a fait comprendre que j’étais un personnage secondaire pour le reste du monde. Si vous voulez ajouter une difficulté, vous pouvez vous engager à ne pas parler du tout pendant ces cinq minutes.

			Exercice n° 2 : Méditer sur un banc en public

			Ça peut paraître stupide mais je n’osais pas m’asseoir sur un banc pour fermer les yeux et méditer. Je me disais que les gens allaient trouver cela bizarre. Puis j’ai rapidement compris qu’ils n’avaient aucun moyen de savoir ce qui se passait dans ma tête à ce moment-là. J’étais le seul à savoir que je méditais. Pour la majorité des gens qui passaient à côté de moi, j’étais un gars assis sur un banc qui se reposait. Seulement une infime minorité de gens supposerait que je méditais. Et même s’ils le découvraient, il n’y avait pas de problème. Avec le recul, je pense que je n’osais pas faire ça sur un banc en public parce que la méditation est une activité qui me semble assez personnelle. Pourtant, croyez-moi, c’est très pratique de pouvoir se poser n’importe où pour méditer ou pratiquer des exercices de respiration pour diminuer son stress ou autre.

			Exercice n° 3 : Parler à quelqu’un dans le métro ou le bus

			Si vous voulez ajouter une difficulté, parlez à quelqu’un qui a ses écouteurs dans les oreilles !

			Exercice n° 4 : Serrer la main à un inconnu et dire « Enchanté, moi c’est *votre prénom* » 

			Vous serez étonné de voir comment cette approche fonctionne bien et crée des réactions positives chez l’autre. Ensuite, libre à vous de partir ou de continuer de discuter. (Je sais que vous trouvez ça bizarre de partir après cette entrée en matière, donc vous aurez très certainement envie de rester, et c’est ça qui est génial. Vous aurez ouvert le dialogue avec l’autre et il sera plus facile pour vous de rester que de partir !)

			Exercice n° 5 : Conseiller quelqu’un sur un produit en magasin

			Il y a quelque chose de très drôle avec cet exercice : si vous voyez quelqu’un hésiter devant un produit en magasin, allez lui parler. Vous aurez beau être un parfait inconnu, si vous lui dites que ce produit est bien ou pas bien, vous l’influencerez fortement à le prendre ou à le reposer. J’avais lu cela dans le très célèbre livre Influence et manipulation44 de Robert Cialdini. 

			Je suis allé faire le test dans un magasin d’électroménager assez connu qui vend parfois des baguettes de pain. À chaque fois que je disais à la personne que le produit n’était pas super, elle ne l’achetait pas (en tout cas sur l’instant). Je n’ai jamais fait l’inverse parce que je ne voulais pas être responsable d’un achat ; mais je pense qu’évidemment, cela aurait augmenté les chances que la personne le prenne... ce qui est drôle car je suis pourtant un parfait inconnu ! Rationnellement, mon avis n’a aucune valeur ; pourtant, il semble beaucoup influencer les autres clients. Cela est dû au biais cognitif de la vérité par défaut. On se dit : « Si un inconnu vient me donner son avis sur quelque chose, c’est qu’il s’y connaît ». 

			Je vous rappelle une dernière fois que l’on est un personnage secondaire pour les autres, donc ils ne prendront pas réellement le temps de nous découvrir lors de si petites interactions. Ils émettront donc un jugement rapide et superficiel.

			Vous avez de la chance. Vous avez décidé de vous entraîner à développer une capacité qui peut être pratiquée n’importe où et n’importe quand. Vous n’avez pas besoin d’un objet ni d’un lieu, comme pourrait le nécessiter le piano, le basket ou les échecs. Vous pouvez décider de vous entraîner dans les transports, dans la rue, au travail, en voyage, partout.

			Vous pouvez agir en continu parce que les êtres humains sont partout, alors profitez-en !

			

		
      		
			

				
					44. Paru en 2004 aux éditions First.

				
			
		

		
			conclusion

			Tout ce que j’ai écrit dans ce livre n’a qu’un seul objectif : vous donner les clés pour agir malgré votre peur du regard des autres.

			Vous avez découvert que les relations sociales étaient la cause numéro un de votre bonheur, qu’il était important pour vous de ne pas être oublié et que la timidité était l’un de vos plus grands atouts.

			Nous avons exploré ensemble les failles de votre cerveau pour comprendre pourquoi il vous empêchait d’agir, et vous avez découvert comment le recadrer pour surmonter vos peurs. 

			Vous savez également à présent que vous n’êtes qu’un personnage secondaire de la vie des autres, et qu’en étant vous-même et en exprimant fièrement votre vulnérabilité, vous attirerez naturellement les bonnes personnes. 

			Vous avez appris à filtrer vos relations pour arrêter à tout prix de vouloir plaire aux autres et chercher plutôt si les autres vous correspondent.

			Pour finir, nous avons décomposé le processus qui permet d’entrer dans votre état de génie social : d’abord vous vous concentrez sur les choses que vous pouvez contrôler (vos efforts et votre attention), ensuite vous vous dirigez vers votre zone de progression, puis vous vous échauffez socialement pour fluidifier vos interactions.

			C’est donc ici que je vous laisse.

			Vous avez en main tous les concepts que j’applique au quotidien et qui me permettent d’interagir avec tout le monde.

			Mais pour être honnête, au fond de moi, je sens encore une part de timidité. J’ai encore peur, peur d’être ridicule, d’être rejeté, d’être bizarre, d’être seul, d’être maladroit ou d’être jugé.

			La seule différence qu’il y a avec mon moi d’avant timide, c’est qu’aujourd’hui, j’ai le courage d’agir.

			Et comme le dit si bien l’écrivain Mark Twain : « Le courage, c’est la résistance à la peur, la maîtrise de la peur, et non l’absence de peur ».

			En m’empêchant d’agir, la seule personne que je limite, c’est moi-même.

			Ce livre n’est que de l’encre sur du papier. Des mots mis bout à bout.

			Si vous voulez de vrais résultats, le lire ne suffira pas. Vous devrez nécessairement passer à l’action. Mais pas de pression. Commencez petit. Vous n’avez pas besoin de parler avec toutes les personnes présentes dans la rame la prochaine fois que vous prendrez le métro.

			Mettez en place un seul des concepts de ce livre ; appliquez-le pendant une semaine et observez les résultats. Puis testez un deuxième concept. Puis un troisième…

			Parler à des inconnus dans le métro.

			Savoir dire non et être à l’aise avec le rejet.

			Être la personne qui attire naturellement les autres.

			Vous deviendrez un aimant social, capable d’attirer les meilleures personnes et de repousser celles qui ne vous correspondent pas.

			Le pouvoir est entre vos mains. Faites-en bon usage.

			Il est désormais temps de poser ce livre pour… boire de l’eau.

			Et enfin oser faire cette action que vous avez en tête.

			3, 2, 1… go !
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			Clémentine, qui a été comme à chaque fois à fond derrière la création de ce livre et avec qui on a encore beaucoup échangé à travers des traits rouges sur le texte. Finalement, on n’a pas tellement galéré pour le titre, non ?

			Aurélie, qui m’a fait confiance pour un deuxième livre et dont l’engouement m’a vraiment boosté !

			Laura, avec qui je passe toujours de très bons moments pendant les shootings pour la couverture de ce livre (et encore plus en dehors avec un sésame noir latte !).

			Haim ou SaMuEL qui m’inspire au quotidien dans sa capacité infinie d’interaction avec les autres et qui est, je crois, la personne avec qui je ris le plus. (Ooouui).
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			Fabien Olicard, qui a fait, je n’en doute pas, une préface géniale (elle n’existe pas encore au moment où j’écris ces lignes). Merci pour l’ami, l’homme bienveillant et la source d’inspiration que tu es pour moi.

			Merci à vous tous, lecteurs, abonnés, communauté ou peu importe le nom qu’on vous donne. Vous tous qui me suivez et qui me boostez dans mes projets mois après mois et, maintenant, année après année.
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					Kalvin dans le métro, l’homme à la magnifique chemise verte, timide mais assez à l’aise pour manger seul au restaurant.

					Les trois Italiens dont les noms m’échappent, qui font le tour de la France entre potes.

					Julie, Inès et Louane, qui ont largement sauvé notre soirée de la fête de la musique et avec qui on a pu avoir des discussions profondes jusqu’à deux heures du matin (rare pour moi de me coucher aussi tard !).

					Swan, mon nouveau pote de musculation qui est parti six mois aux États-Unis pour ses études.

					Mon pote Grégoire, le directeur de l’Albert School, qui est la première personne avec qui je suis entré en contact et avec qui j’ai créé du lien quand l’idée de ce livre m’est venue.

					Julie, la fille du train avec qui j’ai discuté quatre heures et qui bossait à fond pour entrer à l’Ena. Quand ce livre sera sorti, je suis convaincu qu’elle aura réussi à y entrer !

					Freyr, la Danoise que j’ai aussi rencontrée dans ce train et qui m’a appris énormément sur le Danemark. Notre anglais approximatif mutuel rendait la discussion extrêmement drôle.

					Elisa, que j’ai rencontrée dans une salle d’attente et qui m’a convaincu d’aller voir un psy alors que tout va bien dans ma vie.

					Thibault, dix-neuf ans, rencontré à la gare, dont j’ai deviné le nom du chat.

					Maxence, le petit garçon avec qui j’ai fait des jongles avec un ballon de foot au Centre Pompidou pendant trente minutes parce qu’il avait l’air de s’ennuyer, et moi aussi.
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					Sixtine, Amélie et la troisième fille dont j’ai oublié le nom, que j’ai abordées en buvant mon thé matcha toujours dans cette fameuse chaîne de café à la sirène verte, et qui m’ont aidé à améliorer mon spectacle (et involontairement ce livre).

			

			Et enfin les quelques centaines d’autres personnes dont le nom m’échappe, qui ont participé d’une façon ou d’une autre à la création de ce livre.

		

		
		
	
	

		
			Table des matières

			Page de copyright

			sommaire

			Préface

			introduction

			• partie 1 • Le pouvoir des interactions sociales

			Petit jeu mental

			La seule chose qui vous fera vivre plus longtemps, plus heureux et en meilleure santé

			La timidité est votre plus grand atout

			Pourquoi vous ne devez pas être oublié

			• partie 2 • pourquoi votre cerveau vous empêche de parler aux autres

			Votre cerveau vous trompe:les biais cognitifs sociaux

			Biais de confirmation

			Anticipations (négatives et positives) 

			Excuses valables 

			Effet de halo 

			Erreur fondamentale d’attribution 

			Effet de simple exposition 

			Biais de négativité 

			Effet de désirabilité sociale 

			Biais du « plus c’est gros, plus ça passe » 

			Effet de spectateur

			Les recadrages internes: l’art de changer sa vision du monde

			L’effet projecteur ou l’effet « arrête de croire que tout le monde te regarde »

			Le paradoxe de l’anxiété sociale

			• partie 3 • Devenir un aimant à relations sociales

			Pourquoi oser être vous-même vous rendra attirant

			Êtes-vous needy?

			La force de la vulnérabilité

			Êtes-vous introverti ou extraverti?

			Repousser sans effort les mauvaises personnes

			Vos relations vous influencent (jusqu’à la forme de votre visage)

			L’entonnoir social: la méthode pour filtrer et choisir ses relations

			Étape 1: Liste des valeurs en vrac

			Et comme le challenge fait partie de mes filtres, il fallait que j’ose partager cette liste avec vous:

			Étape 2: Regrouper toutes les valeurs qui vont ensemble

			Mature et indépendant

			Honnêteté bienveillante

			S’améliorer dans le jeu de la vie

			Prendre soin de sa santé

			Poursuit ce qui est important pour lui

			Étape 3: Définir les filtres sociaux

			Comment transformer votre cerveau

			La plasticité cérébrale (et les habitudes)

			Nous avons le droit de parler aux autres

			Le bon état d’esprit

			• partie 4 • Débloquer son cerveau pour oser parler à n’importe qui

			Comment progresser à l’infini

			L’échauffement social (ou élan d’exécution)

			La rupture de pattern

			• partie 5 • Les plus grands hacks de conversation

			Être irrésistiblement apprécié

			La règle ultime de l’abordage

			Éliminer sa peur d’agir

			La réelle écoute

			Trouver la personne qui a le lead  dans un groupe

			La synchronisation

			Le contact physique

			Le sourire

			Le compliment sincère et unique

			Le regard

			Avoir des sujets de conversation illimités

			Éliminer les silences dans vos discussions

			Les 101 questions

			Donner de la couleur aux discussions

			Parler à des inconnus dans la rue: un exercice qui peut changer votre vie

			Les six principes de la rue

			Petite astuce bonus

			Techniques concrètes pour aller plus loin

			Exercice n° 1: S’allonger par terre dans la rue 

			Exercice n° 2: Méditer sur un banc en public

			Exercice n° 3: Parler à quelqu’un dans le métro ou le bus

			Exercice n° 4: Serrer la main à un inconnu et dire « Enchanté, moi c’est *votre prénom* » 

			Exercice n° 5: Conseiller quelqu’un sur un produit en magasin

			Conclusion

			Remerciements

		

	
OEBPS/font/Roboto-Black.ttf


OEBPS/image/11.png





OEBPS/image/9.png





OEBPS/font/Roboto-ThinItalic.ttf


OEBPS/image/20.png





OEBPS/image/8.png
I2
Al-C
14





OEBPS/image/29.png





OEBPS/image/28.png





OEBPS/font/BobbyJonesSoft-Regular.ttf


OEBPS/image/10.png





OEBPS/image/19.png





OEBPS/image/7.png





OEBPS/font/Roboto-Regular.ttf


OEBPS/image/27.png





OEBPS/image/pagetitre.jpg
CHARLIE HAID

Deviens
~aimant

\Lsomal

N~

EN FINIR AVEC LA PEUR
DU REGARD DES AUTRES

M Albin Michel





OEBPS/image/14.png





OEBPS/image/6.png





OEBPS/image/cover.jpg
CHARLIE HAID

EN FINIR AVEC LA PEUR
DU REGARD DES AUTRES

Deviens _

un

f soc'\al

Albin Michel






OEBPS/image/12.png
il
!





OEBPS/font/Roboto-Italic.ttf


OEBPS/image/26.png





OEBPS/image/13.png





OEBPS/image/30.png





OEBPS/image/5.png





OEBPS/image/16.png





OEBPS/font/Roboto-BoldItalic.ttf


OEBPS/image/24.png
y

N





OEBPS/font/Roboto-Thin.ttf


OEBPS/font/Roboto-LightItalic.ttf


OEBPS/toc.xhtml

		
		Contents


			
						Page de copyright


						sommaire


						Préface


						introduction


						• partie 1  • Le pouvoir
des interactions sociales
					
						petit jeu mental


						La seule chose qui vous fera vivre  plus longtemps, plus heureux et en meilleure santé


						La timidité est votre plus grand atout


						Pourquoi vous ne devez pas être oublié


			


		


				• partie 2 • pourquoi
votre cerveau vous empêche de parler aux autres 
			
						Votre cerveau vous trompe :les biais cognitifs sociaux
					
								Biais de confirmation 
							
										Anticipations (négatives et positives)  


										Excuses valables  


										Effet de halo  


										Erreur fondamentale d’attribution  


										Effet de simple exposition 


										Biais de négativité  


										Effet de désirabilité sociale  


										Biais du « plus c’est gros, plus ça passe »  


										Effet de spectateur 


							


						


					


				


						Les recadrages internes : l’art de changer sa vision du monde


						L’effet projecteur ou l’effet  « arrête de croire que tout le monde te regarde »


						Le paradoxe de l’anxiété sociale


			


		


						• partie 3 • Devenir un aimant à relations sociales
					
						Pourquoi oser être vous-même vous rendra attirant
					
								Êtes-vous needy ?


								La force de la vulnérabilité


					


				


						Êtes-vous introverti ou extraverti ?


						Repousser sans effort les mauvaises personnes
					
								Vos relations vous influencent (jusqu’à la forme de votre visage)


								L’entonnoir social : la méthode pour filtrer et choisir ses relations
							
										Étape 1 : Liste des valeurs en vrac
									
												Et comme le challenge fait partie de mes filtres, il fallait que j’ose partager cette liste avec vous :


												Étape 2 : Regrouper toutes les valeurs qui vont ensemble


									


								


										Mature et indépendant


										Honnêteté bienveillante


										S’améliorer dans le jeu de la vie


										Prendre soin de sa santé


										Poursuit ce qui est important pour lui
									
												Étape 3 : Définir les filtres sociaux


									


								


							


						


					


				


						Comment transformer votre cerveau
					
								La plasticité cérébrale (et les habitudes)


								Nous avons le droit de parler aux autres


								Le bon état d’esprit


					


				








		• partie 4  • Débloquer son cerveau pour oser parler à n’importe qui
	
						Comment progresser à l’infini


						L’échauffement social (ou élan d’exécution)


						La rupture de pattern


			






		• partie 5 • Les plus GRANDS hacks
de conversation
	
						Être irrésistiblement apprécié
					
								La règle ultime de l’abordage


								Éliminer sa peur d’agir


								La réelle écoute


								Trouver la personne qui a le lead  dans un groupe


								La synchronisation


								Le contact physique


								Le sourire


								Le compliment sincère et unique


								Le regard


					


				


						Avoir des sujets de conversation illimités


						Éliminer les silences  dans vos discussions
					
								Les 101 questions


					


				


						Donner de la couleur aux discussions


						Parler à des inconnus dans la rue : un exercice qui peut changer votre vie
					
								Les six principes de la rue


								Petite astuce bonus


					


				


						Techniques concrètes pour aller plus loin
					
								Exercice n° 1 : S’allonger par terre dans la rue 


								Exercice n° 2 : Méditer sur un banc en public


								Exercice n° 3 : Parler à quelqu’un dans le métro ou le bus


								Exercice n° 4 : Serrer la main à un inconnu et dire « Enchanté, moi c’est *votre prénom* » 


								Exercice n° 5 : Conseiller quelqu’un sur un produit en magasin


					


				


				


			


				
				
						conclusion


						remerciements


			


		
		
		Signets


			
						Couverture


						Table des matières


			


		
		

		4


		6


		7


		9


		10


		11


		12


		13


		14


		18


		19


		20


		21


		22


		23


		24


		25


		26


		27


		31


		32


		33


		34


		35


		36


		37


		38


		39


		40


		42


		43


		44


		45


		46


		47


		48


		49


		50


		51


		53


		55


		56


		57


		58


		59


		60


		61


		62


		63


		64


		65


		66


		67


		68


		69


		70


		71


		72


		73


		74


		75


		76


		77


		78


		79


		80


		81


		82


		83


		84


		85


		86


		87


		88


		89


		90


		91


		92


		93


		94


		95


		101


		102


		103


		104


		105


		106


		107


		108


		109


		110


		111


		112


		113


		114


		115


		116


		117


		118


		119


		120


		121


		123


		125


		126


		127


		128


		129


		130


		131


		132


		133


		134


		135


		136


		137


		138


		139


		140


		141


		142


		143


		144


		145


		146


		147


		148


		149


		151


		152


		153


		155


		156


		157


		158


		159







OEBPS/font/BobbyRoughSoft-Regular.ttf


OEBPS/image/25.png





OEBPS/image/4.png





OEBPS/font/Roboto-Medium.ttf


OEBPS/image/23.png





OEBPS/image/3.png





OEBPS/image/15.png
ENTONNOIR SOCIAL





OEBPS/font/Roboto-Bold.ttf


OEBPS/font/Roboto-Light.ttf


OEBPS/image/22.png





OEBPS/image/2.png





OEBPS/font/Roboto-MediumItalic.ttf


OEBPS/font/Roboto-BlackItalic.ttf


OEBPS/image/18.png
7/ 20NE DINCONFORT | () ZONE DE PROGRESSION ZONE DE CONFORT





OEBPS/image/21.png





OEBPS/image/cerveau.jpg
#





OEBPS/image/17.png





