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[image: image11]SUPER, JE VOIS QUE JE N’AI AUCUNE AUTORITÉ.
 MAIS JE LE SAVAIS. EN RÉALITÉ, JE VIENS D’UTILISER UN PRINCIPE DE MANIPULATION : 
LA RÉACTANCE. POUR FAIRE SIMPLE, QUAND QUELQU’UN NOUS DONNE UN ORDRE, 
ON A TOUJOURS ENVIE DE FAIRE LE CONTRAIRE. POURQUOI ? 
C’EST CE QUE VOUS DÉCOUVRIREZ À L’ÉTAPE N° 7… 
Mais, malpoli que je suis, je ne me suis pas encore présenté. Je pourrais vous dire 
que je m’appelle Charlie Haid, que je suis mentaliste et que j’adore le thé matcha 
(au lait d’avoine, bien évidemment), mais ce n’est pas le plus important.
Le plus important, c’est qu’il y a deux ans, je me suis retrouvé 
face au choix le plus dur de ma vie.
Continuer mes études d’ingénieur qui m’assuraient un avenir  
certain mais pas excitant, ou suivre ma passion pour le mentalisme, 
incertaine mais stimulante. Et vous l’aurez compris, si aujourd’hui 
 vous tenez ce livre entre vos mains, c’est parce que j’ai choisi mes études… 
Non, je mens, j’ai choisi ma passion, évidemment.
Et c’est ce que je voudrais partager avec vous durant les quelques heures  
que nous allons passer ensemble. Vous découvrirez des techniques 
pour utiliser votre cerveau d’une façon optimale qui, je pense, 
changeront votre quotidien.
Mentalement, 
Charlie
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PENSEZ-VOUS TENIR ENTRE VOS MAINS UN LIVRE DE PSYCHOLOGIE 
OU UN LIVRE DE MAGIE ?
Si vous avez choisi l’une des deux réponses, vous venez (encore) de vous faire 
manipuler. J’ai restreint votre choix à deux possibilités alors qu’en réalité, il en 
existe beaucoup plus ! La bonne réponse est bien moins binaire. Ce livre mêle 
psychologie, illusionnisme, mnémotechnique, déduction, hypnose et beaucoup 
d’autres sujets qui me passionnent et m’aident au quotidien.
Ces sujets sont regroupés sous un seul et même nom : le mentalisme. 
Ce domaine peut être séparé en trois grands thèmes :
 
◓
 Des astuces pour décrypter les autres : la lecture non verbale, 
la détection des mensonges, la manipulation, la négociation...
 
◓
Des conseils pour booster votre cerveau : la créativité, la lecture 
rapide, les secrets d’une mémoire infinie…
 
◓
Des expériences pour bluffer les autres : trouver ce à quoi 
ils pensent, influencer leurs choix, gagner tous vos paris…
Vous pourrez vous repérer tout au long du livre grâce à ces trois magnifiques 
cerveaux.
Ces thèmes sont répartis en dix étapes, de la plus simple à la plus complexe. 
Pourquoi dix ? Parce que c’est mon livre, donc c’est moi qui décide. Et puis ça 
permet une progression ni trop lente, ni trop rapide.
Chaque étape contient des techniques de mentaliste qui feront de vous un aimant 
social, faciliteront votre quotidien et fascineront vos amis. Grâce à ce livre, vous 
pourrez aussi bien retenir votre liste de courses que dominer le monde (mais 
allez-y mollo).
 
➢
Vous êtes prêt ? Alors on se retrouve à l’étape n° 1.
INTRODUCTION


[image: image14]

[image: image15] APRÈS CETTE INITIATION, VOUS SEREZ CAPABLE DE DEVINER 
 LE CHOIX D’UNE PERSONNE ENTRE TROIS POSSIBILITÉS, 
 DE DÉTECTER UN MENSONGE SANS COMMETTRE DE MEURTRE 
 (CONTRAIREMENT À L’HISTOIRE DE SHAKESPEARE QUE VOUS DÉCOUVRIREZ 
 PLUS LOIN) ET VOUS COMPRENDREZ POURQUOI UN TAUREAU 
 QUI VAUT 14 PEUT DÉCUPLER VOTRE MÉMOIRE.
INITIATION 
MENTALISME
AU
Etape n
o
 1
MENTALISME
INITIATION 
MENTALISME
INITIATION 
MENTALISME
AU


[image: image16]14
- ÉtapE n° 1 : initiation au mEntAlismE -
ENTRER
la tête
des gens
dans
PRÊT À APPRENDRE À RENTRER DANS LA TÊTE DES GENS ? 
BIENVENUE DANS L’UNIVERS FASCINANT DU LANGAGE CORPOREL.
Imaginez-vous en train de marcher dans la rue, un jour où il fait très beau. Trop 
beau même. Tellement beau que vous êtes ébloui par un soleil très fort, très 
rouge. Imaginez cette scène où le soleil vous éblouit depuis son point le plus 
haut dans le ciel. Prenez le temps de visualiser cette image.
Bien, passons à une deuxième scène. Visualisez-vous en train de dormir dans 
votre lit, les yeux fermés. Tout à coup, un chien aboie très fort et vous réveille en 
sursaut. Concentrez-vous pour entendre cet aboiement puissant qui vous fait 
presque mal aux oreilles. 
Une dernière image enfi n, pas forcément la plus agréable : imaginez que vous 
êtes aff amé, comme si vous n’aviez pas mangé depuis une semaine. Ressentez 
ce vide dans votre ventre.
Choisissez l’une de ces scènes et prenez le temps de la visualiser à nouveau, 
comme si vous la viviez. Si j’étais en face de vous, je pourrais instantanément 
vous dire à quelle scène vous pensez. Et bientôt, vous pourrez vous aussi le faire ! 
Comment c’est possible ? On remerciera votre corps qui vous a trahi.
Avez-vous prêté attention à la direction de votre regard lorsque vous imaginiez 
ces trois scènes ? Si c’est le cas, vous avez dû remarquer une chose intéressante : 
votre regard s’est posé à des endroits diff érents, en fonction de la scène que 
vous étiez en train d’imaginer.
Voici une astuce passionnante pour deviner, à chaque fois, à quelle scène pensent 
vos amis lorsque vous faites cette expérience sur eux.
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EntrEr dans lA têtE des gens
Faites visualiser les trois différentes scènes 
à votre interlocuteur, exactement comme je 
vous l’ai fait faire plus haut. Demandez-lui 
ensuite de choisir mentalement la scène qu’il 
préfère et de l’imaginer à nouveau, comme 
s’il la vivait. Si la personne lève les yeux, il y a 
de très fortes chances pour qu’elle pense au 
soleil, si son regard est fixe ou dirigé vers les 
côtés, à l’aboiement, et enfin, si son regard 
est orienté vers le bas, à la sensation de faim.
La programmation neuro-linguistique (PNL) 
explique ce phénomène ainsi : lorsque l’on 
pense à quelque chose de visuel, notre regard 
a tendance à aller vers le haut. Lorsqu’il 
s’agit 
de 
quelque 
chose 
d’auditif, 
notre 
regard est fixe ou se dirige vers les côtés ; 
et 
lor
sque 
l
’on 
se 
concentre 
sur 
des 
sensations, notre regard tend à descendre. C’est une vision intéressante et, 
il faut l’avouer, plutôt séduisante de nos comportements. Pour autant, je 
ne suis pas sûr que cette explication soit vraiment valable. Alors pourquoi 
cette expérience fonctionne-t-elle aussi bien ? Personnellement, je pense 
que 
c
’est 
parce 
que 
les 
scènes 
sont 
particulièrement 
bien 
choisies. 
Si la personne pense au soleil, elle lèvera les yeux quoi qu’il arrive, parce qu’elle 
cherchera à imaginer le soleil dans le ciel. Si elle se concentre sur l’aboiement et 
que vous soulignez le fait que cela fait mal aux oreilles, cela induira possiblement 
un déplacement de son regard vers les côtés. Si en plus vous insistez sur le fait 
qu’elle est en train de dormir, alors cela désactivera l’utilisation du regard (d’où 
le regard fixe).
Et pour la dernière, puisque vous évoquez une sensation dans le ventre, le regard 
aura tendance à s’orienter vers celui-ci, donc en bas !
Oui, c’est mon interprétation personnelle, mais en soi peu importe, ça fonctionne !
Maintenant, c’est à vous. Gardez cette expérience en tête et testez-la dès que 
possible ! Sur vos amis, votre famille ou des inconnus dans la rue (pour les plus 
fous d’entre nous !).
Lorsqu’une personne ne se sent 
pas observée, elle cherche beaucoup 
moins à contrôler son corps  
et laisse passer nettement plus 
de messages avec celui-ci. 
Ne regardez pas directement 
la personne lorsque vous lui 
demandez d’imaginer  
la scène qu’elle a choisie. 
Utilisez votre vision périphérique 
et lancez-lui de très légers 
coups d’œil pour observer la 
direction de son regard.
astuce de pro 
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- ÉtapE n° 1 : initiation au mEntAlismE -
VOUS VOUS SOUVENEZ DU DERNIER MENSONGE QUE VOUS AVEZ PRONONCÉ ? 
IL DATE D’AILLEURS PROBABLEMENT D’AUJOURD’HUI… 
Une étude rapporte que l’on ment en moyenne six fois par jour. Certaines études 
affirment même que l’on ment 10 fois par jour. C’est évidemment une moyenne 
et ce chiffre peut être très variable selon les individus. Mais en prenant en 
compte tous les types de mensonges, de la réponse automatique (« Tu vas bien ? 
Oui, très bien ») à la dissimulation d’une action possiblement grave, on peut 
imaginer qu’un être humain ment au moins deux fois par jour. Soit 14 fois par 
semaine, soit 728 fois, au minimum, en un an et environ 61 880 fois dans une vie.
En résumé, nous sommes tous de bons gros mythos… C’est là qu’on se dit 
qu’il peut être très intéressant (et plutôt pratique !) d’essayer de détecter les 
mensonges de ceux qui nous entourent. Élémentaire mon cher lecteur, non ?
INFORMATION CAPITALE POUR VOTRE SURVIE (c’est faux, mais comme ça je 
suis sûr que vous la lirez) : il n’existe à ce jour aucune technique de détection 
des mensonges qui permette d’affirmer avec certitude qu’une personne ment.
Vous pouvez donc sauter toutes les parties de ce livre qui aborderont ce sujet 
puisqu’elles ne vous seront d’aucune utilité. 
Vous êtes toujours là ? Vous venez de détecter un mensonge. Même si vous ne 
pourrez jamais être sûr à 100 % qu’une personne ment, vous pouvez quand 
même affiner votre capacité de déduction. Vous aurez au moins des pistes pour 
comprendre davantage la personne et, par extension, améliorer la situation.
LA MEILLEURE 
TECHNIQUE 
DÉTECTION
 de
de MENSONGES
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lA mEillEure tEchnique dE détection de mEnsongEs
Voici donc l’astuce la plus efficace que je connaisse pour détecter un mensonge. 
C’est la chose sur laquelle tous les spécialistes du mensonge sont d’accord. 
D’accord pour dire que s’il n’y avait qu’un élément à garder en tête lorsque 
l’on parle de mensonge, ce serait celui-ci. Je fais ici référence à…
LA BASELINE
C’est le comportement d’une personne dans son état « normal ». On fait 
référence ici à tous les gestes et habitudes de langage d’une personne dans 
la vie de tous les jours. Autrement dit, lorsqu’elle ne cherche pas à mentir et 
qu’elle n’est pas dans un état émotionnel fort.
Les astuces de détection d’un mensonge (y compris celles que vous trouverez 
dans ce livre) n’ont de sens que si l’on prend en compte la Baseline des gens. 
En effet, on cherche toujours à observer une variation de comportement par 
rapport à quelque chose, et ce quelque chose est un élément de la Baseline.
Comment déterminer la Baseline de quelqu’un ? Voici des indications qui 
devraient vous aider. L’observation se fait sur trois canaux : le non-verbal, le 
paraverbal et le verbal.
 
➢
le non-verbal
Le non-verbal est une source d’information passionnante sur les gens. Ici, 
 
on va chercher à observer les actions classiques de la personne. L’objectif n’est 
pas de cocher toutes les cases d’un tableau qui regrouperait les habitudes 
de cette personne (fait-elle, oui ou non, cette chose ou celle-ci ?). Cherchez 
plutôt, tout simplement, des éléments caractéristiques de son comportement. 
Demandez-vous si la personne a un tic, si elle parle beaucoup avec les mains, 
si elle a tendance à poser son regard ou, au contraire, à le faire fuir pendant 
une discussion. La distance interpersonnelle – c’est-à-dire la distance entre 
deux personnes – est aussi une bonne indication. Cette personne se tient-
elle généralement proche ou à distance des gens ? Est-elle très tactile ou pas 
du tout ?
Remarquez les détails du langage corporel qui vous paraissent évidents et 
qui sont propres à cette personne.
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- ÉtapE n° 1 : initiation au mEntAlismE -
 
➢
le paraverbal
Le paraverbal correspond à tous les éléments de communication qu’une per-
sonne peut faire avec sa voix mais sans prendre en compte les mots qu’elle 
prononce.
Il est composé de :
 
◓
l’intonation ;
 
◓
la hauteur de voix ;
 
◓
le débit de parole ;
 
◓
les bégaiements et mots parasites comme les « euh » ;
 
◓
les silences et la latence de réponse après une question.
Il s’agit donc de tous les éléments qui tournent autour de la voix. 
 
➢
le verbal
La dernière partie sur laquelle porter votre attention, c’est le verbal. Comme 
vous vous en doutez, le verbal correspond à l’analyse de tout ce qui est dit. 
Les lapsus, le vocabulaire utilisé, les tics de langage (« genre », « en fait »), 
 
la présence d’un adverbe de négation (« Je n’ai pas fait ça ») ou son absence 
 
(« J’ai pas fait ça »). C’est simplement la façon dont la personne s’exprime 
verbalement.
Là, votre cerveau est en train de se dire qu’il y a beaucoup trop d’informations 
et qu’il ne pourra pas tout retenir. Pas de panique : vous n’avez pas à vous 
souvenir de chacun de ces éléments pour réussir à observer un changement 
dans la Baseline d’une personne. Utiliser cette technique est en fait assez 
simple. Si vous observez chez quelqu’un un comportement qui vous semble 
« suspect », demandez-vous toujours : « Est-ce que ça peut être simplement la 
Baseline de cette personne ? » Si votre réponse est oui, alors vous ne pouvez 
pas en tenir compte dans votre analyse. Si c’est non, alors c’est un indice qui 
peut vous aider à la détection de mensonges. Voici quelques exemples.
L’un de vos amis répond à l’une de vos questions en vous fixant intensément 
dans les yeux alors que d’habitude, son regard dévie beaucoup. Cette attitude 
ne correspond pas à sa Baseline. 
En vous racontant une histoire, l’une de vos amies se touche sans arrêt les 
cheveux or, vous savez qu’elle fait rarement ce geste. Encore une fois, cela ne 
correspond pas à sa Baseline.
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lA mEillEure tEchnique dE détection de mEnsongEs
Si en plus cette amie se met à bégayer et à parler plus vite qu’à son habitude, 
alors vous pouvez être sûr qu’elle sort de sa Baseline.
Pour pouvoir supposer que la personne ment, vous devez toujours observer 
au moins trois éléments qui sortent de sa Baseline. Vous pouvez ainsi en 
déduire que quelque chose cloche. Mais ne concluez pas directement que 
c’est un mensonge, au risque de faire la même erreur que notre ami Othello !
L’ERREUR D’OTHELLO
Othello est un personnage d’une tragédie de Shakespeare. C’est un général 
vénitien persuadé que sa femme le trompe avec l’un de ses lieutenants. 
Sa femme veut tout faire pour prouver son innocence. Elle va demander au 
lieutenant en question de venir l’aider. Mais son mari Othello l’a déjà fait exé-
cuter. Lorsqu’il lui annonce ça, elle se met à pleurer par peur d’être elle aussi 
exécutée. Mais Othello, lui, est persuadé qu’elle pleure la mort du lieutenant. 
Tous les signes qu’elle renvoie sont eff ectivement des indices de mensonge, 
mais elle n’est pas pour autant une menteuse.
« L’erreur d’Othello » est une appellation créée par 
le psychologue Paul Ekman
1
 et qui consiste à ne pas 
prendre en compte l’idée que l’autre puisse craindre 
d’être pris pour un menteur. Pour éviter cela, 
il faut s’appuyer sur le contexte, la personnalité 
de l’autre et le fait que son comportement 
suspect est peut-être dû à la peur de ne 
pas être cru.
Je vous conseillerais de ne jamais accuser 
une personne de mentir mais plutôt, si 
vous avez des doutes, de chercher à la 
ramener vers la vérité. (Parce que oui, 
c’est possible.) Maintenant que vous avez 
en tête les bases du mensonge, vous pou-
vez découvrir les techniques de détection 
du mensonge qui se trouvent dans ce livre 
avec la bonne approche.
1. 
Paul Ekman est un psychologue américain spécialiste des émotions et micro-expressions. 
Il a également fait beaucoup de recherches autour de la détection du mensonge et est considéré 
comme un des psychologues les plus brillants du xx
e siècle, rien que ça.
Les gens mentent moins 
lorsqu’ils parlent une langue 
étrangère. L’explication est simple : 
beaucoup de mensonges sont faits 
par automatisme. Lorsqu’on parle 
dans une langue étrangère, 
on perd beaucoup d’automatismes 
et on se concentre beaucoup 
plus sur ce que l’on dit.
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- ÉtapE n° 1 : initiation au mEntAlismE -
VOUS ÊTES-VOUS DÉJÀ DIT « JE N’AI PAS DE MÉMOIRE » ? 
SI OUI, C’EST FAUX. VOUS N’AVEZ PEUT-ÊTRE PAS LES BONNES TECHNIQUES 
DE MÉMORISATION, MAIS VOTRE MÉMOIRE EST TRÈS PUISSANTE ! 
Le cerveau fonctionne par associations. Concrètement, cela signifi e que la 
meilleure façon de mémoriser une chose, c’est de l’associer à d’autres choses.
Quelle est la couleur du ciel ? Vous pensez directement au bleu. C’est une 
association ancrée dans votre mémoire depuis tout petit. Le but de ce qui va 
suivre est de créer ce genre d’automatismes avec des outils qui vous permet-
tront de décupler votre mémoire. 
LE GRAND SYSTÈME
Si je vous dis « taureau », vous me répondez 14, si je vous parle de nems, vous 
me répondez 23 et si j’évoque un camion, vous me dites 73 ! N’est-ce pas ?! 
C’est ce que vous me répondrez après avoir lu ce chapitre. Transformer n’im-
porte quel mot en chiff re et n’importe quel chiff re en mot pour tout retenir 
quasiment instantanément, voici la méthode du « grand système » :
C’est le système pour mémoriser des chiff res le plus effi cace que je connaisse. 
À l’origine, il est utilisé par les mathématiciens pour retenir des suites de 
chiff res énormes et pour faciliter leurs calculs. Mais ne fuyez pas si vous n’aimez 
pas les maths, car cette technique devrait vous réconcilier avec les chiff res. 
Elle consiste à associer des sonorités à des chiff 
res de 0 à 9. Si vous maîtrisez 
ça, vous serez capable de retenir tout ce qui se rapporte aux chiff res sans 
aucun eff ort (numéros de téléphone, dates, codes de cartes, etc.).
LA GRAND 
SECRET de la
MÉMOIRE
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Les associations à retenir sont les suivantes :
 
◓
0, les sonorités en « Z » et « S »
 
◓
1, les sonorités en « T » et « D »
 
◓
2, les sonorités en « N » et « Gn »
 
◓
3, les sonorités en « M »
 
◓
4, les sonorités en « R »
 
◓
5, les sonorités en « L » 
 
◓
6, les sonorités en « CH » et « J »
 
◓
7, les sonorités en « K » et « GU »
 
◓
8, les sonorités en « F » et « V »
 
◓
9, les sonorités en « P » et « B »
Quand je parle de sonorité, je ne parle pas de lettre utilisée. Donc si un C fait 
le son K comme dans Casino, il correspond à un 7, mais s’il fait le son S comme 
dans Cerveau, il correspond à un 0. De même pour le G qui peut faire Girafe 
et Guirlande.
Et parce que je commence déjà à vous apprécier, je vous donne le code de 
triche pour retenir le grand système très rapidement. Le voici :
 
94076730168940681257111469441245740013144913580
Comment ça, vous ne comprenez pas ? OK, j’abuse, c’est juste le paragraphe 
du dessus transcrit en chiffres. Mais ce code cache bien une astuce, c’est de 
transcrire tout ce que vous lisez. Vous verrez qu’en 10 minutes, vous aurez 
déjà bien intégré le système. Ensuite, entraînez-vous à retrouver les sonorités 
à partir des chiffres.
Quand vous maîtriserez ce système, vous serez immédiatement capable de 
trouver les images qui y sont associées.
Si je vous demande de retenir, au hasard, le numéro 75642364, vous pouvez 
imaginer une cloche (756) qui réanime (423) un char (64). Vous avez ainsi ins-
tantanément 8 chiffres en tête, sans effort. Le seul effort (léger) est donc de 
mémoriser le grand système. Je vous conseille de mettre en place ce genre 
de processus au fil de votre lecture, sinon vous allez entasser les astuces sans 
les assimiler, ce qui n’est pas très efficace. Mais si vous voulez perdre votre 
temps, c’est vous qui voyez. (Oui, je vous manipule.)
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- ÉtapE n° 1 : initiation au mEntAlismE -
LA TABLE DE RAPPEL
C’est une application directe du grand système et aussi l’une des plus grandes 
techniques de mémorisation des mentalistes. Longtemps gardée secrète, 
cette astuce leur permettait de passer pour des génies du cerveau sans que 
l’effort soit surhumain.
Pour être honnête, quand j’ai créé ma première table de rappel il y a sept ans, 
je n’y voyais pas d’autre utilité que de bluffer les gens. C’est une fois le système 
mis en place que je me suis rendu compte de sa puissance et de son utilité. 
 
Il vous enlève une énorme charge mentale. Vous savez que vous possédez un 
outil de mémorisation fiable, rapide à mettre en place et à votre disposition 
n’importe où, n’importe quand. Il vous suivra ensuite toute votre vie. 
Le concept est simple : associer des chiffres et des nombres avec des images. 
Mais, quelle différence avec le grand système ? Eh bien, sa rigidité ! Je m’ex-
plique. Pour le grand système, le chiffre 4 pourrait correspondre à un rat,  
une rue, un roi ou même une roue ! Dans votre table de rappel, le 4 correspondra 
à une seule et même image ; ce qui ouvre beaucoup de possibilités de mémo-
risation en plus, mais nous y reviendrons. C’est la suite logique de la méthode 
précédente. Le grand système vous permet de transcrire des mots en nombres, 
et inversement. La table de rappel vous permet d’automatiser ce processus : 
vous n’aurez plus besoin de réfléchir pour trouver le nombre qui correspond 
au mot ou inversement. Elle permet aussi de stocker des informations et 
même de les mettre dans un ordre précis. 
Voici une liste non exhaustive de ce que vous pourriez retenir :
 
◓
des numéros de téléphone ;
 
◓
n’importe quelle date de naissance (et, de manière générale, n’importe 
quelle date) ;
 
◓
votre liste de courses (et, de manière générale, n’importe quelle liste) ;
 
◓
des numéros de carte bleue (pour arrêter de chercher votre portefeuille 
à chaque commande en ligne…) ;
 
◓
des décimales de Pi (si vous voulez me rejoindre dans le club des gens 
flippants).
Globalement, vous allez multiplier par dix vos capacités de mémorisation mais 
sans faire dix fois plus d’efforts. Créons votre première table de rappel. Pour 
cela, je vous invite à associer des chiffres de 0 à 9 avec des images. Prenez les 
images qui vous viennent spontanément. Par exemple, 1 peut être un bâton, 
parce que c’est visuellement assez similaire. 
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CHIFFRES 
DE 0 À 9
EXEMPLE
VOTRE TABLE 
DE RAPPEL
0
Seau
1
Bâton
2
cygne
3
Mât
4
Roi
5
Lion
6
Chat
7
Ballon 
8
Feu
9 
œuf
Il est possible aussi d’associer 1 avec chien ou lapin 
parce qu’il y a un lien dans la prononciation. Ou n’im-
porte quelle autre idée que vous pourriez avoir. 
L’important, c’est que l’image que vous associez au 
chiffre vous paraisse cohérente et évidente à VOUS.
Ci-dessous, je vous laisse la place de créer votre 
table de rappel avec les chiffres de 0 à 9. J’y ai joint 
l’exemple de la première table que j’ai créée. Si les 
images vous parlent, vous pouvez les réutiliser, bien 
sûr, mais l’idéal serait que vous trouviez vos propres 
associations. Vous les retiendrez mieux !
Je vous conseille de commencer par remplir tous les 
chiffres pour lesquels une image évidente vous vient 
puis de terminer la construction de votre table de 
rappel en utilisant le grand système.
Ici, je vous propose de construire la table jusqu’au 
chiffre 9. Mais vous verrez plus tard l’intérêt d’en 
créer une plus grande, qui, combinée à d’autres 
astuces, risque de faire passer votre cerveau 
au rang de véritable génie de la mémorisation.
Le cerveau retient 
 mieux en s’amusant ! 
Donc prenez du plaisir  
et voyez ça comme 
un jeu. Par exemple, 
vous pouvez créer une 
playlist de deux-trois 
morceaux de musique 
(de préférence sans 
paroles) que vous mettez 
en boucle quand vous 
fabriquez et mémorisez 
votre table de rappel :  
cela crée un ancrage pour 
votre cerveau. Autrement 
dit, à chaque fois qu’il 
entendra ces musiques,  
il se mettra en condition 
de mémorisation !
astuce de pro 
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[image: image27] DANS CETTE ÉTAPE, NOUS ALLONS VOIR COMMENT 
 RECONNAÎTRE FACILEMENT UN VRAI SOURIRE, 
 VOUS DÉCOUVRIREZ AUSSI LE « FORÇAGE PSYCHOLOGIQUE » 
 EN LIEN AVEC VOTRE MARIAGE ET, POUR FINIR, ON PARLERA 
 DE LA SPÉCIALE PATRICK JANE, SECRET HONTEUX 
 DES MENTALISTES. (JE DEVRAIS ÉCRIRE UN LIVRE 
 SUR COMMENT SUSCITER LA CURIOSITÉ DES GENS, 
 JE ME TROUVE ASSEZ EXCELLENT.) 
OBSERVATION 
INFLUENCE
ET 
Etape n
o
 2
OBSERVATION 
OBSERVATION 
 2
OBSERVATION 
 2
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RECONNAÎTRE 
UN VRAI 
SOURIRE
VOUS N’ÊTES PAS DRÔLE ET VOUS AVEZ TOUJOURS RÊVÉ DE LE DEVENIR ? 
CE CHAPITRE NE VOUS SERA D’AUCUNE UTILITÉ POUR ÇA, MAIS VOUS POURREZ 
AU MOINS APPRENDRE À DÉMASQUER LES GENS QUI RIGOLENT FAUSSEMENT 
À VOS VANNES (TRÈS FRANCHEMENT MOYENNES, IL FAUT SE L’AVOUER). 
Blague à part, savoir détecter un vrai sourire est vraiment une technique 
essentielle que tout le monde devrait connaître. 
Votre cerveau sait déjà faire la diff 
érence entre un vrai et un faux sourire. Vous 
avez sûrement déjà eu cette sensation de « ne pas sentir » une personne. Ou 
au contraire, la sensation que vous pouvez lui faire confi ance alors que vous 
la connaissez très peu. Dans de nombreuses situations, cela vient en partie du 
fait que votre cerveau est capable inconsciemment de faire la diff érence entre 
un vrai et un faux sourire, et plus généralement entre une réaction sincère ou 
non. Mais ici, il s’agit d’aller au-delà de l’intuition et donc d’apprendre à décoder 
consciemment un sourire, ce qui vous permettra de mieux interpréter ce que 
pensent réellement les gens.
LE SOURIRE DE DUCHENNE
2
C’est le terme qui désigne un sourire authen-
tique. Lorsque quelqu’un fait un sourire sin-
cère, il y a une contraction des muscles autour 
de ses yeux, appelée « patte d’oie ».
Si vous observez des pattes d’oie chez l’autre, 
c’est très probablement un vrai sourire. Mais il 
y a d’autres choses à prendre en compte pour 
valider un sourire.
2. 
C’est le terme utilisé par Paul Ekman (encore lui !?) pour désigner un sourire sincère, en référence au 
médecin Duchenne de Boulogne (1806-1875), un pionner dans l’étude des expressions faciales.
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LA SYMÉTRIE
C’est simple, toutes les émotions – colère, tristesse, peur, joie, surprise, dégoût 
– sont symétriques. Donc si vous observez un sourire qui penche plus d’un 
côté de la bouche, celui-ci est forcé. 
L’analyse peut aller encore plus loin. La seule 
émotion qui est unilatérale, c’est le mépris. 
Donc si vous constatez qu’une personne ne lève 
qu’un côté de sa bouche, c’est très clairement 
du 
mépris. 
Notez 
que 
le 
mépris 
n’est 
pas 
asymétrique mais bien unilatéral
3
. Pour faire 
simple, si c’est un sourire présent sur les deux 
côtés du visage mais plus appuyé d’un côté, 
c’est un sourire forcé. Si c’est un sourire présent 
uniquement d’un côté, c’est du mépris.
3. 
Si vous cherchez une explication ici, vous faites erreur. Je voulais simplement m’excuser du probable 
mal de crâne provoqué par cette phrase.
astuce de pro 
LA RIDE DU LION. 
LA RIDE DU LION. 
Si votre interlocuteur sourit  
ou rit en contractant la zone 
entre les deux yeux, c’est très 
 clairement qu’il se force. 
En effet, personne ne contracte  
cette zone naturellement 
en souriant ou en riant !
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LA DURÉE
Chaque expression du visage a une durée qui lui est associée. La joie est visible 
en général entre 0,5 et 4 secondes. Quand un sourire est très court – moins d’une 
demi-seconde –, on comprend vite qu’il n’est pas sincère. Essayez d’en faire un.
Il est assez facile d’interpréter ce que ce type de sourire renvoie. Pour un sourire 
plus long, en revanche, c’est beaucoup plus subtil. On fait rarement attention 
aux sourires longue durée. Pourtant, si un sourire dépasse 6-7 secondes, c’est 
clairement un sourire forcé !
Maintenant que vous connaissez ces trois règles d’or du sourire, vous êtes prêt 
à démasquer tous les faux sourires ! Mais gardez en tête qu’un sourire forcé 
n’est pas forcément malveillant. 
C’est peut-être simplement que la personne n’est pas à l’aise dans une situation 
ou qu’elle cherche à donner une bonne image. À vous de faire vos déductions 
en fonction du contexte.
LE SOURIRE 
REND HEUREUX ! 
Quand on sourit, notre cerveau sécrète 
des hormones qui nous rendent heureux. 
Donc même dans une situation 
où l’on se sent dépassé, sourire 
nous fera nous sentir mieux.
mental 
hacK
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LE FORÇAGE
PSYCHOLOGIQUE
VOUS ALLEZ DÉCOUVRIR LES INCROYABLES, EXCEPTIONNELS, SPECTACULAIRES, 
FANTASTIQUES, BLUFFANTS, INVRAISEMBLABLES
4
 FORÇAGES PSYCHOLOGIQUES 
(J’EN FAIS VRAIMENT TROP).
Voici donc votre premier forçage psychologique. Il s’agit d’un outil très utilisé 
par les mentalistes. C’est d’ailleurs avec un forçage psychologique que j’ai 
vécu ma première expérience de mentalisme. C’est ma sœur qui, par hasard, 
m’a fait découvrir le forçage psychologique et a déclenché une passion chez 
moi. Je n’étais pas plus vieux que 12 ans, mais je m’en souviens comme si 
c’était hier. Un beau jour d’été, je jouais sur ma terrasse au soleil. Ma sœur est 
venue me voir pour me dire qu’elle avait un jeu génial à me proposer. Elle m’a 
demandé de répondre le plus vite possible à des calculs très simples. 4 + 2 ? 
6 ! 8 + 4 ? 12 ! 7 + 5 ? 12 aussi ! « OK, maintenant pense vite à un outil et à une 
couleur. – Ça y est ! »
J’avais un outil et une couleur en tête, mon choix me semblait être personnel, 
totalement libre et, bien sûr, je n’avais rien révélé à ma sœur. Elle m’a alors 
regardé et a affi rmé, très fi ère : « Tu penses à un marteau rouge ! » Je peux 
vous affi rmer qu’à ce moment précis, mon cerveau est tombé en panne 
– rupture de courant. C’était exactement un marteau rouge que j’avais en tête. 
Comment était-ce possible ? Comment avait-elle pu précisément savoir à quoi 
je pensais ? Une grosse remise en question de mon existence s’est ensuivie.
Ma sœur m’a ensuite expliqué que c’était la réponse que tout le monde donnait 
à chaque fois (ou presque) à cette question. J’étais fasciné. L’humanité était-
elle destinée à répondre « marteau rouge » à chaque fois que l’on demandait 
à quelqu’un de penser à un outil et à une couleur ? À partir de ce moment, 
je me suis empressé de tester cette théorie sur toutes les personnes que je 
rencontrais. Et j’en suis arrivé à une conclusion très simple : si cela fonctionnait 
avec un outil et une couleur, alors il y avait de fortes chances que ce soit aussi 
le cas avec d’autres choses. J’ai testé, lu des livres sur le sujet et découvert 
une trentaine de « réponses automatiques » que l’on appelle en mentalisme 
des « forçages psychologiques ». Un chapitre leur est consacré dans ce livre 
(voir p. 84). 
4. 
Instant rhétorique : j’ai cité ici six adjectifs. Il s’agit d’une technique très utilisée dans les discours 
pour créer de l’émotion et de l’intensité, n’hésitez pas à vous en servir (à l’oral) !
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Mais pour commencer, vous allez découvrir ici votre premier forçage psycho-
logique. Je prédis qu’après la lecture de ce forçage, vous aurez envie de le 
tester sur la prochaine personne que vous rencontrerez…
Et merci à ma sœur, qui a créé ce jour-là sans le savoir la flamme d’une passion 
qui a changé ma vie. (Oui, normalement les remerciements c’est, à la fin, mais 
au risque de me répéter, c’est toujours mon livre.)
Sans transition, voici l’explication du forçage psychologique de l’annulaire. 
Demandez à votre ami/future victime de mettre sa main droite en face de lui, 
paume en direction de son visage. Demandez-lui ensuite de tendre l’index de 
sa main gauche et de toucher un doigt, celui qu’il veut. Il touche son annulaire, 
vous montrez votre main sur laquelle se trouve dessinée une flèche qui pointe 
vers votre annulaire. Vous l’avez influencé !
Comment ça marche ? Il y a deux éléments qui entrent en jeu. Le premier, 
c’est le forçage psychologique. De la même façon que les gens pensent à un 
marteau rouge, ils choisissent instinctivement l’annulaire. Voici mon explication 
personnelle à cela.
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Les gens ne prennent jamais les extrémités, ça paraît trop évident, trop pré-
visible, et personne ne veut être prévisible ! Le majeur, en plein milieu, est lui 
aussi un peu trop évident. Il reste donc l’index et l’annulaire. L’annulaire étant 
le plus proche, c’est vers lui que les gens vont instinctivement. On pourrait 
aussi penser à un lien avec le doigt qui porte l’alliance de mariage.
Voici le deuxième élément : une technique d’influence qui vous permettra 
d’augmenter considérablement vos chances de réussite, jusqu’à frôler le 100 %. 
Vous devrez la mettre en place de façon subtile et dans un timing parfait.
Alors même que vous expliquez à la personne ce qu’elle doit faire, mimez le 
geste : mettez donc votre main droite entre vous et elle, paume face à vous, 
et pointez votre index gauche au-dessus de votre main droite. L’influence 
arrive maintenant. Lorsque vous dites : « Tu vas toucher un doigt, celui que tu 
veux, maintenant ! », touchez légèrement votre annulaire en même temps que 
vous prononcez le mot « toucher ». Le mouvement doit être rapide et naturel, 
comme si vous montriez simplement l’exemple. Le but est que la personne 
ne remarque même pas que vous avez touché/pointé ce doigt. Cette subtilité 
augmente considérablement les chances de réussite de cette expérience.
astuce de pro 
Comme tout forçage psychologique, il est possible qu’il ne fonctionne 
pas. Si vous êtes à l’aise avec l’échec, vous pouvez simplement 
dire que ça n’a pas marché. Mais si vous ne voulez absolument 
pas admettre l’échec, vous pouvez ne jamais montrer la flèche 
sur votre main qui pointe votre annulaire.
 Dans ce cas, vous pouvez simplement dire que le but de ce test était  
de voir la façon de penser de la personne (ce qui est vrai, 
vous savez maintenant qu’elle ne raisonne pas instinctivement 
« comme tout le monde » face à ce test) et donc enchaîner  
avec une autre expérience que vous aurez apprise dans ce livre.
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PATRICK 
  JANE
PATRICK 
LA SPÉCIALE
VOUS CONNAISSEZ SÛREMENT LA SÉRIE THE MENTALIST. SI CE N’EST PAS LE CAS, 
ALLEZ REGARDER LES 151 ÉPISODES, SOIT ENVIRON 105 HEURES DE VISIONNAGE, 
PUIS REVENEZ ICI. OU ALORS LISEZ LES QUELQUES LIGNES QUI VONT SUIVRE. 
(OUI, C’EST UNE MANIPULATION SCANDALEUSE QUI VOUS INCITE À LIRE LA SUITE.)
Patrick Jane est le mentaliste de cette série. Il travaille pour le FBI en tant que 
consultant et l’aide à résoudre des enquêtes avec ses excellentes observa-
tions et déductions. Dans un épisode, il lance un défi à une de ses collègues. 
Il propose que le premier des deux qui trouvera le coupable de l’enquête sur 
laquelle ils travaillent paie le dîner de l’autre. Arrive la fi n de journée, sa collègue 
lui dit : « J’ai trouvé ! » Patrick Jane, assis sur son canapé depuis le début du 
défi , lui répond qu’il a déjà trouvé depuis un moment et lui demande d’écrire 
sur un papier le nom qu’elle a en tête pour qu’il révèle ensuite le sien. Le nom 
qu’il donne est le même que celui qu’elle a écrit. Sa collègue est agacée mais 
va donc lui payer le dîner. Comment a-t-il pu résoudre l’enquête alors qu’il n’a 
pas bougé de son canapé de l’après-midi ? La réponse est simple, il n’a pas 
résolu l’enquête, il a simplement trouvé le nom du coupable (oui, il y a une 
nuance !). Il a observé et décrypté les mouvements du stylo de sa collègue 
lorsqu’elle a écrit le nom. C’est ce qu’on appelle en mentalisme « la lecture du 
crayon ». La série exagère un peu les capacités du mentaliste en général, mais 
il est vraiment possible de trouver de nombreuses informations avec cette 
technique qui vous permettra entre autres de rentrer dans la tête des gens.
C’est une des méthodes d’observation les plus puissantes et pourtant les moins 
utilisées des mentalistes. Vous allez donc apprendre à votre tour à décoder 
les traits d’un crayon. L’objectif principal de cette capacité est de bluff 
er la 
personne avec l’information que nous avez récupérée. Mais sait-on jamais, 
peut-être que vous pourrez, comme Patrick, gagner un pari ! À la fi n de ce livre, 
vous saurez même trouver le prénom ou le signe astrologique de quelqu’un 
grâce à cette méthode (oui, oui !). Mais avant de gagner un marathon, il faut 
commencer par courir. Et pour courir, il faut savoir marcher. Et pour savoir 
marcher, il faut… Bon, vous avez compris l’idée. 
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Commençons donc par découvrir l’expérience la plus simple possible de lecture 
d’un crayon, connue sous le nom de « test des 5 formes ».
LE TEST DES 5 FORMES
Demandez à un ami de choisir mentalement une forme parmi les cinq suivantes :
 
◓
cercle ;
 
◓
croix ;
 
◓
triangle ;
 
◓
carré ;
 
◓
étoile.
Tendez-lui un calepin et un crayon et demandez-lui 
de dessiner la forme qu’il a choisie. Détournez le 
regard. Votre interlocuteur termine son dessin puis 
cache la feuille. Vous le fixez ensuite du regard et lui 
demandez de se concentrer sur son choix. Révélez 
instantanément qu’il a dessiné un carré.
L’introduction de ce chapitre vous a sûrement donné 
un bon indice sur le secret de cette expérience. 
Voici la méthode.
Ces cinq formes ont une particularité. Elles correspondent toutes à un nombre 
différent de traits. Le cercle a un trait, la croix, deux traits, le triangle, trois traits…
Vous n’avez plus qu’à observer le nombre de traits que la personne fait pour 
savoir précisément quelle figure elle a choisie. Génial, non ?
Mais si vous faites attention aux détails (que nous appelons généralement 
« subtilités » en mentalisme), vous aurez remarqué que j’ai précisé que vous 
deviez « détourner le regard ». Comment peut-on à la fois détourner le regard 
et observer ce que l’autre dessine ? Grâce à la vision périphérique ! Vos obser-
vations étant très simples (vous avez juste à compter le nombre de traits), vous 
n’avez pas besoin de fixer le dessin de la personne. Regarder discrètement du 
coin de l’œil suffira.
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UN CHIFFRE ENTRE 1 ET 10
Avec de l’expérience, il est possible de déduire énormément de choses de la 
lecture d’un crayon. Cette expérience est un degré plus compliqué que la précé-
dente, mais reste totalement accessible et constitue un excellent entraînement. 
L’idée est simple : vous demandez à un ami de penser à un chiffre entre 1 et 10. 
Une fois qu’il l’a en tête, demandez-lui de l’écrire pour être sûr qu’il ne change 
plus. Vous observez alors le mouvement du crayon et… incroyable, vous êtes 
immédiatement capable d’annoncer le chiffre auquel il pense ! 
Quel est le secret ? Eh bien, vous devez devenir un pro de l’observation. Mais 
comment faire pour s’entraîner à observer, me direz-vous ? C’est très simple… 
observez ! Oui, merci Charlie.
Bon, puisque vous êtes encore en train de lire ce livre et que vous ne lui avez 
pas encore fait prendre la poussière (enfin j’espère !), vous méritez que je vous 
en dévoile un peu plus.
La première chose à faire, c’est de prendre le temps d’observer votre façon 
d’écrire. Tout le monde forme les chiffres de la même manière à quelques 
exceptions près. Analysez celle dont vous dessinez les traits, dans quel ordre 
vous les faites, le mouvement de votre main, les courbes, les angles… Lorsque 
vous aurez observé votre écriture, vous pourrez immédiatement tester vos 
observations sur vos amis ou votre famille ! Mais vous le savez, on n’est jamais 
trop prudent, voici donc une astuce en plus qui devrait vous être utile.
Utilisez la probabilité des chiffres. C’est une sorte de forçage psychologique. 
Lorsque vous demandez à quelqu’un de penser à un chiffre entre 1 et 10, 
 
le premier chiffre qui lui vient en tête est majoritairement le 7. Le deuxième 
chiffre le plus choisi est le 3, suivi du 8 puis du 5 (de mon expérience !). 
En ayant ces informations en tête, vous avez un temps d’avance. Il y a de très 
fortes chances que votre ami pense à un de ces quatre chiffres. Ce qui vous 
simplifie grandement la tâche lors de l’observation. Vous n’aurez évidemment 
pas de certitude, mais dans l’écrasante majorité des cas, ça fonctionnera. Pour 
débuter, c’est très pratique.
Inutile de vous dire que vous pouvez aussi utiliser la lecture du crayon pour 
trouver une lettre de l’alphabet. 
Plus haut, je vous parlais de subtilités à connaître pour rendre la lecture du 
crayon encore plus efficace et facile. Les voici.
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AMÉLIORER LA LECTURE DU CRAYON
Détournez le regard et utilisez une méthode que nous avons déjà vue rapide-
ment auparavant : la vision périphérique. Le but est d’éviter que la personne 
pense que vous observez ce qu’elle dessine, alors que c’est précisément ce que 
vous faites ! Pour être encore plus convaincant, vous allez envoyer des signaux 
non verbaux à votre interlocuteur. Première étape : éloignez-vous, faites deux 
pas en arrière. Vous renverrez ainsi l’image de quelqu’un qui se désintéresse 
totalement de la situation. Seconde étape : détournez le regard pour donner 
l’impression que vous n’observez pas l’autre et, de temps en temps, lancez 
des petits coups d’œil très innocents comme pour vérifier si la personne a 
terminé ou non. Ces légers coups d’œil cumulés à votre vision périphérique 
vous permettront largement d’identifier le dessin de votre interlocuteur. Mais 
parce que je vous aime beaucoup, voici d’autres subtilités à connaître.
 
➢
l’écoute du crayon 
Si vous tendez l’oreille, vous pourrez entendre le nombre de traits dessinés. 
Ajoutez cela à vos observations et vous n’aurez plus aucun doute. D’ailleurs, 
il est tout à fait possible de trouver le dessin uniquement en écoutant. Ce qui 
vous permet, si vous l’osez, de tourner le dos à votre interlocuteur pendant 
qu’il dessine et de dissimuler ainsi davantage votre méthode. Testez, c’est tou-
jours intéressant ! Apprendre à écouter le crayon vous sera utile pour la suite.
 
➢
 le bon crayon sur le bon support 
La dernière subtilité est là pour vous faciliter le travail. Choisissez le bon 
crayon, au moins pour commencer. Par « bon crayon », j’entends un crayon à 
mine grasse ou un marqueur. Pourquoi ? La mine grasse va ralentir l’écriture 
sur la feuille, ce qui vous laisse plus de temps pour faire vos observations. 
Le marqueur, quant à lui, est intéressant pour amplifier le bruit des traits et 
faciliter votre écoute. À vous de tester ce qui vous convient le mieux. Pour ce 
qui est du support, un calepin format A4 est l’idéal. Plus la personne dessine 
en grand, plus c’est facile ! D’expérience, donnez-lui un support solide (calepin 
ou autre), mais pas une simple feuille volante, parce que la personne risque 
de se mettre dos à vous pour dessiner là où elle peut et être sûre que vous ne 
verrez pas son dessin. Si elle a un support rigide, elle dessinera face à vous. 
Si vous voulez définitivement l’influencer pour qu’elle ne bouge pas, faites-la 
asseoir devant vous. Vous avez désormais toutes les informations nécessaires 
pour vous entraîner à la lecture du crayon. Et plus vous vous exercerez, plus 
vous serez à l’aise avec cette méthode et pourrez bluffer votre entourage !
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[image: image39] ÊTES-VOUS LA PERSONNE CAPTIVANTE QUE TOUT LE MONDE ÉCOUTE ? 
 PENSEZ-VOUS POUVOIR GAGNER TOUS VOS PARIS ? OU MÊME ÊTRE CAPABLE 
 D’HYPNOTISER DES GENS ? CES TROIS QUESTIONS SONT RELIÉES 
 PAR UNE SEULE ET MÊME CHOSE : L’INFLUENCE. ET C’EST CE DONT 
 ON PARLE DANS CETTE ÉTAPE.
BONJOUR, 
JE SUIS DANS 
Etape n
o
 3
JE SUIS DANS 
BONJOUR, 
 3
BONJOUR, 
JE SUIS DANS 
 3
TA TÊTE
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EN MENTALISME, SI VOUS VOULEZ FAIRE DES EXPÉRIENCES AVEC LES GENS, 
IL FAUT ÊTRE ÉCOUTÉ. VOYEZ LES TECHNIQUES QUI VONT SUIVRE COMME
 UNE ASTUCE PRATIQUE POUR ÊTRE ÉCOUTÉ, POUR CAPTIVER ET NE PLUS 
JAMAIS PASSER INAPERÇU, QUE CE SOIT PENDANT UNE EXPÉRIENCE
DE MENTALISME OU DANS LA VIE DE TOUS LES JOURS. 
Petite précision : si vous ne pouvez pas parler très fort au moment où vous lisez 
ces lignes, sautez cette étape et revenez quand vous serez dans une situation 
où vous pourrez vous le permettre. Pour que cela fonctionne, il faut tester 
instantanément les astuces ci-dessous et pas simplement les lire.
TROUVEZ VOTRE VOIX DE RÉSONANCE
Nous avons tous une voix qui porte, résonne, et qui nous permet de nous 
faire entendre sans avoir l’impression de crier et de casser notre voix. Cette 
voix, c’est notre voix de résonance. Vous la trouvez quand votre glotte est 
parfaitement placée, à la bonne hauteur, c’est-à-dire là où elle devrait être. 
Je vous rassure, expliquer cette technique à l’écrit est bien plus compliqué que 
de la mettre en place. Donc lisez l’exercice qui suit puis essayez-le.
Mettez-vous debout, au moins pour la première fois. Inspirez par le nez, puis 
expirez par la bouche. Pendant cette expiration, ne cherchez pas à souﬄ er 
l’air mais faites comme si vous vouliez prononcer un « AAAAA » avec l’air, sans 
sortir de son. Faites-le une deuxième fois. Maintenant, refaites-le en ajoutant 
un son « AAAAA » constant en même temps que vous expirez. Vous devez 
sortir un son profond mais sans forcer. 
Vous avez parfaitement placé votre glotte et vous êtes dans votre voix par 
défaut, la plus adaptée à votre gorge. Essayez de parler comme ça. Vous pouvez 
parler fort et sans forcer. Vous projetez votre voix naturellement.
SA VOIX
LE SECRET
POUR PORTER 
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LA PROJECTION
Vous avez un pouvoir d’influence énorme sur votre cerveau. Vous pouvez le 
feinter et lui faire croire un bon nombre de choses. Et c’est totalement ce que 
vous allez faire pour booster votre voix. Faisons une expérience qui va jouer 
avec votre imagination. 
Vous allez parler à l’objet le plus proche de vous, comme si c’était un de vos 
amis. Parlez-lui naturellement, mais de façon qu’il vous entende correctement. 
Maintenant, regardez le point le plus loin de vous dans la salle et parlez-lui, 
sans crier, mais également de façon qu’il vous entende.
Vous ne réfléchissez pas à la puissance que vous envoyez, c’est naturel. Donc 
voici concrètement la technique. Si vous voulez parler plus fort, imaginez-vous 
en train de projeter votre voix vers un point plus éloigné dans l’espace que 
la personne à qui vous parlez. Votre cerveau adaptera votre voix automati-
quement pour vous. Encore plus efficace que le mode pilote automatique 
d’une Tesla.
VOTRE ESTOMAC A UNE BELLE VOIX
Une dernière technique pour booster votre voix : utilisez votre souffle pour 
augmenter votre puissance vocale. Pour parler, il faut éjecter l’air de vos pou-
mons, je ne vous apprends rien. Mais vous pouvez amplifier la puissance de 
l’air qui sort en utilisant vos abdos. Voici un exercice très simple. Inspirez en 
gonflant votre ventre. Et expirez l’air par à-coups en faisant le son « ho » tout 
en contractant vos abdos. Cela vous permettra d’apprendre à jouer sur votre 
voix avec vos abdos. Dans des environnements très bruyants, je trouve cette 
technique très efficace contre le cassage de voix quasi assuré.
Moduler votre voix n’est qu’une question d’habitude. Si vous vous décidez 
à parler dans cette voix de résonance avec la projection et pourquoi pas 
l’utilisation de vos abdos, d’ici trois semaines, ce sera déjà un automatisme. 
Ça vous paraît long ? Pensez à tous les moments désagréables où les gens 
tendent l’oreille et vous font répéter plusieurs fois ce que vous dites parce 
qu’ils ne vous entendent pas. Vous les éviterez et vous serez beaucoup plus 
écouté, ce qui est très important, autant pour faire du mentalisme que dans 
la vie de tous les jours.
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CROYEZ-VOUS À L’HYPNOSE ? PENSEZ-VOUS QU’IL EST POSSIBLE DE PRENDRE 
LE CONTRÔLE DU CERVEAU DES GENS ET DE LEUR ENLEVER TOUTE POSSESSION 
DE LEURS MOYENS PENDANT UNE PÉRIODE NON DÉFINIE ? UN PEU FLIPPANT, 
JE VOUS L’ACCORDE. CES DEUX CROYANCES (TOTALEMENT JUSTIFIÉES) AUTOUR 
DE L’HYPNOSE MÉRITENT D’ÊTRE ÉCLAIRCIES.
À vrai dire, il n’y a pas à croire ou non à l’hypnose. L’hypnose est bien réelle. 
Nous sommes tous plusieurs fois par jour dans un « état hypnotique ».
L’exemple le plus connu est celui des trajets en voiture. Si vous conduisez 
régulièrement, il vous est forcément arrivé de parvenir à destination sans 
même vous rendre compte du chemin parcouru. C’est une forme d’hypnose : 
vous étiez dans vos pensées et vous avez totalement oublié votre environne-
ment pour vivre un voyage dans votre tête. Voici un autre exemple tout aussi 
fréquent : lorsque vous scrollez sur les réseaux sociaux, vous oubliez tout ce 
qu’il y a autour de vous et êtes totalement concentré sur ce qu’il se passe sur 
votre téléphone. C’est encore une fois un état d’hypnose. Je pourrais vous citer 
des dizaines d’autres exemples comme ce moment, le soir, où vous êtes sur le 
point de vous endormir mais que vous êtes encore plus ou moins conscient. 
Je pense que vous avez compris l’idée.
Cela veut dire que sous hypnose, vous êtes toujours en total contrôle de vos 
pensées et vous pouvez revenir à votre état naturel à tout moment. En réalité, 
sous hypnose, on ne peut faire que des choses que l’on a envie de faire, donc 
si un hypnotiseur vous demande de vous mettre nu en public et que vous le 
faites, c’est que vous en aviez déjà envie sans l’hypnose (ce qui ne nous regarde 
pas…). Sinon, pas d’inquiétude, vous resterez bien habillé !
Tout le monde est donc réceptif à l’hypnose. Certains plus que d’autres, mais 
je suis persuadé que chacun de nous peut en faire l’expérience. 
RÉCEPTIVITÉ
RÉCEPTIVITÉ
LES TESTS DE 
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Notre réceptivité dépend de trois facteurs.
 
◓
L’hypnotiseur : est-il perçu comme un débutant ou un expert dans ce 
domaine ? Est-il sûr de lui ? Confiant ?
 
◓
Le contexte : bruyant ou calme ? En groupe ou seul à seul ? (Vous remar-
querez que les hypnothérapeutes jouent beaucoup sur le contexte, en 
créant une vraie ambiance avec lumières, odeurs et sons !)
 
◓
L’hypnotisé : est-il stressé ? Fait-il confiance à l’hypnotiseur ? A-t-il déjà 
participé à une séance d’hypnose ?
Tous ces éléments font qu’une personne peut, à un certain moment, ne pas 
du tout être réceptive à une expérience et l’être plus tard.
Pour déterminer le niveau de réceptivité d’une personne à un instant T, on uti-
lise des tests très basiques appelés « tests de réceptivité » (ou de suggestibilité). 
Vous allez découvrir trois tests de réceptivité très simples qui fonctionnent 
quasiment à chaque fois. Leur secret ? Ils sont en partie basés sur un aspect 
physiologique, c’est-à-dire que le corps humain vous aide naturellement à 
réussir ces tests. Ce qui est génial, c’est que vous pouvez lire une première 
fois ces tests et les expérimenter directement après.
LE TEST DES DOIGTS AIMANTÉS
C’est un grand classique des tests de réceptivité. Ceux qui ont déjà quelques 
connaissances en hypnose en ont forcément entendu parler. Pour autant, j’ai 
choisi de l’évoquer ici parce que c’est un excellent exercice pour commencer ! 
Vous trouverez un peu plus loin des tests bien plus intéressants, mais si vous 
n’avez jamais pratiqué l’hypnose, celui-ci est parfait pour vous initier à cette 
pratique.
Demandez à une personne de tendre ses deux mains devant elle, paumes 
face à face. Invitez-la ensuite à entrelacer ses doigts.
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Demandez-lui de plier les coudes en angle droit ; les mains doivent donc pointer 
vers le haut, comme sur le premier dessin ci-dessous. Exécutez ce geste en 
même temps qu'elle et récitez-lui ensuite le texte suivant :
« À mon signal, pas avant, tu sortiras tes deux index tout en laissant tes doigts 
entrelacés, et tu essayeras de les écarter au maximum. Ensuite, tu écouteras 
simplement ma voix. » Illustrez, en même temps que vous parlez, le geste 
que vous attendez. 
Lorsque vous lancez le top départ, votre interlocuteur écarte ses doigts. À ce 
moment-là, suggérez-lui la chose suivante : 
« Tu sens tes deux index se rapprocher de plus en plus, comme deux aimants 
attirés l’un vers l’autre, et tu constates qu’ils se rapprochent de plus en plus, 
l’attraction devient de plus en plus forte… de plus en plus. Plus tu te concentres 
sur le son de ma voix, plus l’attraction devient forte, toujours plus forte… » 
Comme je vous l’ai dit auparavant, c’est en partie grâce au corps humain que 
cette expérience fonctionne. Essayez chez vous ! Placez vos mains et écartez 
vos index comme dans la position ci-dessus. Vous constaterez qu’ils se rap-
prochent automatiquement. L’hypnose intervient dans la rapidité d’exécution. 
Une personne réceptive verra ses doigts se rapprocher beaucoup plus rapi-
dement qu’une personne non réceptive.
Vous pouvez maintenant tester la réceptivité de vos proches tout en étant sûr 
de ne pas rater ! Mais voyons comment aller plus loin.
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LE TEST DE LA CHUTE
Ce test de réceptivité est moins connu, mais tout aussi intéressant que le 
précédent. Pour vous assurer qu’il fonctionne correctement, au moins au 
début, choisissez des personnes sur qui le test des doigts aimantés a très bien 
fonctionné (donc choisissez les personnes les plus réceptives !).
Demandez à la personne de se mettre dos à vous. Assurez-vous qu’elle vous 
fait confiance. Placez la paume de vos mains sur son dos. Maintenant, sug-
gérez-lui la chose suivante : « Mes deux mains sont collées à ton dos, comme 
engluées, aimantées à lui. Je vais reculer progressivement mes mains et tu 
vas sentir ton dos accroché à elles. »
Maintenant, vous reculez lentement vos mains, et la nature fera le reste pour 
vous. C’est automatique, et ça l’est d’autant plus si la personne est réceptive. 
Vous verrez son corps suivre vos mains et partir en arrière. Ensuite, deux 
possibilités s’offrent à vous. Soit vous vous arrêtez suffisamment tôt pour 
qu’elle ne tombe pas, soit vous avez pensé à faire un tour à la salle de sport 
pour avoir les capacités de la retenir (malin de votre part).
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LE TEST DU CRÂNE DE CRISTAL
Le dernier test de réceptivité de cette partie est très impressionnant pour les 
Moldus
5
. Parce que vous allez littéralement bloquer les yeux de la personne 
qui fera le test. Rassurez-vous, aucun risque qu’elle reste bloquée dans 
cette position. On l’a dit plus haut, si vous voulez sortir d’un état d’hypnose, 
vous pouvez le faire à tout moment ! Pour cette expérience, il vous faut une 
personne un minimum réceptive, donc pensez à faire l’un des deux tests 
précédents pour vous en assurer.
Demandez à cette personne de fermer les yeux. Placez ensuite votre index 
sur son front, juste au-dessus de ses yeux. Faites-le délicatement mais sans 
forcément prévenir, cela augmentera vos chances de réussite parce que la 
personne réfléchira moins (précisez-lui de bien garder les yeux fermés !).
Maintenant, demandez-lui de fixer votre index tout en gardant les yeux 
fermés, comme si elle pouvait voir à travers son crâne, comme si elle avait 
un crâne en cristal.
5. 
Terme utilisé par les sorciers dans la saga Harry Potter pour définir ceux qui n’ont pas de pouvoirs 
magiques. Il fonctionne aussi très bien pour définir ceux qui n’ont pas eu la chance de tomber sur ce livre…
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Après cette suggestion, faites glisser lentement votre index posé le long de 
sa tête en lui demandant de continuer de suivre votre doigt du regard tout 
en maintenant les yeux fermés. Arrivé vers le milieu de sa tête, arrêtez-vous. 
Affi rmez qu’à partir de votre claquement de doigts, la personne ne pourra 
plus ouvrir les yeux. « Clac »
Demandez-lui d’essayer. Impossible !
Ce test fonctionne pour deux raisons. La première, 
c’est qu’il est physiquement impossible pour la 
personne d’ouvrir les yeux dans cette position. 
Essayez sur vous-même. Posez votre index 
sur le haut de votre tête, fermez les yeux, 
fi xez-le puis, tout en le fi xant, essayez d’ou-
vrir les yeux. C’est impossible. La seconde 
raison est que vous aurez pris le soin de 
choisir une personne réceptive ; donc dès 
l’instant où vous affi rmerez qu’elle ne peut 
pas ouvrir les yeux, son cerveau suivra votre 
suggestion.
Quand vous scrollez 
sur les réseaux sociaux du 
ty 
pe TikTok ou Instagram et 
que vous oubliez le monde 
qui vous entoure, vous êtes 
en état d’hypnose…
astuce
de
pro
La réussite de l’expérience dépend en grande partie 
de la façon dont votre public vous perçoit, vous et vos capacités 
d’hypnotiseur. Soyez donc confi ant, utilisez votre voix 
de résonance et croyez en vous, c’est le meilleur moyen 
pour que les tests fonctionnent !
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VOUS CONNAISSEZ CE JEU QUI CONSISTE À CACHER UN PETIT OBJET 
DANS L’UNE DE SES MAINS ET À DEMANDER À L’AUTRE DE LE RETROUVER ? 
J’APPELLE CE JEU LE « DANS QUELLE MAIN ? ». IMAGINEZ POUVOIR 
GAGNER 9 FOIS SUR 10. SI, C’EST POSSIBLE ! EN OBSERVANT ATTENTIVEMENT 
LES BONS SIGNAUX CORPORELS ET AVEC QUELQUES TECHNIQUES 
D’INFLUENCE, VOUS Y PARVIENDREZ.
LES INDICATIONS NON VERBALES
Vous allez découvrir les trois éléments les plus importants à observer pour 
trouver dans quelle main se trouve l’objet. La puissance de ces observations 
tient surtout au fait que vous pouvez les cumuler et même utiliser les tech-
niques d’infl uence que vous verrez ensuite, ce qui permet d’obtenir un taux 
de réussite très élevé.
➢
<< the nose knows >>
C’est LA technique phare du jeu « Dans quelle main ? » pour un mentaliste. 
Si vous vous intéressez de près ou de loin à ce jeu, vous en avez d’ailleurs 
sûrement déjà entendu parler. Elle se base sur l’observation de l’orientation 
de la tête. Mais voyons la technique en détail.
Donnez un objet (une pièce de monnaie, par exemple) à la personne que vous 
avez choisie. Demandez-lui de cacher cet objet dans l’une de ses mains sans 
que vous puissiez le voir. Une fois que votre interlocuteur est prêt, il tend les 
mains face à vous. C’est maintenant que vous devez être attentif. Le nom de 
la technique vous a probablement déjà donné une indication : « The Nose 
knows », que l’on peut littéralement traduire par « Le nez sait ». Vous allez 
observer la direction du nez, l’orientation qu’il prend. Celle-ci peut parfois 
être légère, mais vous la percevrez. Dans la majorité des cas, la direction vers 
laquelle le nez de la personne pointe correspond à la main qui cache l’objet.
TOUS SES PARIS
GAGNER
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Pour trouver la main qui ren-
ferme l’objet et ainsi gagner 
tous vos paris et dominer le 
monde, vous savez donc com-
ment faire. Bon, je m’emballe 
peut-être un peu… Vous domi-
nerez certainement le monde 
avec ça, mais il vous faut plus 
de technique pour être sûr de 
réussir !
 
➢
gardez l’œil ouvert
C’est une astuce moins connue que la précédente, mais tout aussi efficace. 
Elle se base cette fois-ci sur l’observation du regard de la personne. Voyons 
cela en détail.
Commencez par donner l’objet à la personne et demandez-lui de le cacher 
dans l’une de ses mains, puis de tendre les mains face à vous. Tout se joue à 
ce moment-là. Lorsque votre interlocuteur tend les mains vers vous, observez 
son regard. Vous aurez peut-être la chance de le voir dévier rapidement vers 
une de ses deux mains avant de revenir face à vous. Neuf fois sur dix, il s’agira 
de la main qui contient l’objet.
Comme vous l’avez sûrement déduit, cette déviation du regard n’a pas toujours 
lieu. C’est donc une méthode fiable, mais encore faut-il qu’elle se présente à 
nous. C’est là que réside toute la satisfaction du mentalisme ! Chaque expé-
rience est unique et change en fonction de votre interlocuteur, de vous et du 
contexte. C’est pourquoi je m’éloigne (quand c’est possible) des techniques 
sûres à 100 %. Si celles-ci permettent d’éviter l’échec, elles apportent, à mon 
sens, beaucoup moins de satisfaction. La prochaine technique fait partie de 
cette catégorie : vous serez sûr de trouver à chaque fois la position de l’objet 
dans la main de la personne. Elle est toutefois un peu plus contraignante que 
les précédentes. Mais c’est toujours intéressant de l’avoir dans sa mallette 
mentale !
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➢
la technique infaillible : la main sur le front
C’est donc la technique liée à l’observation la plus sûre des trois. Elle nécessite 
en revanche une légère préparation.
Confiez un petit objet à la personne que vous avez choisie et demandez-lui de le 
mettre secrètement dans une de ses mains. Avant de passer à l’étape suivante 
et de demander à la personne de tendre ses mains, dites-lui d’abord de coller 
le dos de la main qui détient l’objet sur son front (vous êtes évidemment dos 
à elle). Une justification est nécessaire pour cette action, sinon la demande 
est assez étrange et peut questionner votre interlocuteur. Vous pouvez par 
exemple lui dire ceci :
« Le but est que tu places ta main sur ton front et que tu te concentres sur 
cette main ; ensuite, quand je te le demanderai, tu tendras tes deux mains face 
à toi. À ce moment-là, je me retournerai et j’essayerai d’analyser les indices 
que ton corps donnera. Surtout, ne cherche pas à me donner d’indices. Vas-y, 
tends les mains face à toi. »
C’est alors que vous vous retournez et, incroyable, vous êtes immédiate-
ment capable de révéler dans quelle main se trouve l’objet ! Comment est-ce 
possible ? C’est très simple… la main qui est restée en l’air a moins de sang ! 
Elle est donc plus pâle que l’autre et les veines sont moins apparentes. Vous 
pouvez en déduire sans hésitation que c’est cette main qui contient l’objet.
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Le texte que vous récitez dos à la personne est important pour deux raisons. 
La première est qu’il est assez long, ce qui laisse le temps au processus de 
fonctionner. Il faut en effet plusieurs dizaines de secondes pour voir une vraie 
différence de couleur entre les deux mains. Ensuite, si vous relisez le texte 
maintenant que vous connaissez la solution, vous remarquerez que je suis 
complètement honnête dans mon explication : « J’essayerai d’analyser les 
indices que ton corps donnera » ; la personne ne sait pas à quoi s’attendre, 
mais vous avez été honnête avec elle (ce qui est important, selon moi).
Vous savez maintenant comment faire pour réussir avec brio le jeu du « Dans 
quelle main ? ». D’ailleurs, si vous n’aimez pas l’échec, vous pouvez commencer 
par utiliser cette technique pour vous entraîner avec les astuces précédentes 
en étant sûr de ne pas rater. Mais il est possible d’aller encore plus loin avec ce 
jeu : vous pouvez influencer la personne dans son choix. Voici comment faire.
LES TECHNIQUES D’INFLUENCE
Ces techniques vous permettront d’influencer les choix de votre interlocuteur 
(par exemple celui de la main qui doit cacher l’objet), mais aussi de comprendre 
les signaux qu’il vous renverra involontairement et qui vous donneront beau-
coup d’informations sur lui. 
 
➢
l’influence du changement de main
La première technique vous permettra de connaître la position de l’objet 
avant même que la personne sache elle-même où le placer. Plutôt fort, 
non ? C’est une phrase d’influence que j’ai trouvée et qui, pour l’avoir testée, 
fonctionne dans la majorité des cas. Notez que même si elle est efficace, il existe 
 
un risque d’échec. Heureusement d’ailleurs, sinon cela voudrait dire que l’on 
peut influencer tout le monde, tout le temps. Et ce serait franchement effrayant.
C’est très simple : lorsque vous donnez l’objet à la personne, choisissez une 
de ses deux mains et tendez l’objet vers celle-ci. Elle le récupérera dans la 
main que vous avez choisie. C’est à ce moment que vous devez lui donner les 
consignes. Dites-lui seulement la phrase suivante : « Tu changes la pièce de 
main et quand c’est bon, tu tends les bras vers moi. »
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Vous venez d’influencer la personne. Cette phrase – « Tu changes la pièce de 
main » – indique littéralement à la personne de changer de main par rapport à 
celle qui contenait l’objet au départ. Si elle est perçue dans le sens de : « Tu choisis 
où mettre la pièce », l’interprétation (involontaire) de la personne est tout autre. 
Celle-ci va donc, dans la majorité des cas, placer l’objet dans la main opposée 
à celle qui l’a récupérée au départ. C’est une subtilité que je trouve vraiment 
intéressante. Les techniques suivantes (et les précédentes) vous permettront 
de confirmer ou d’infirmer si votre influence a fonctionné.
 
➢
la main figée
Cette technique se base sur un principe de suggestion. Vous allez proposer à 
la personne de visualiser quelque chose. Ce quelque chose vous donnera des 
informations sur la position de l’objet. Voyons en détail…
Demandez à votre interlocuteur de tendre les bras face à vous, en gardant bien 
les mains fermées (et l’objet caché dans l’une des deux mains). Dites-lui alors 
ceci : « J’aimerais que tu te concentres sur la main qui renferme l’objet ; tu vas 
t’imaginer vouloir protéger cet objet. Et pour cela, tu vas visualiser que ta main 
devient très rigide, comme une pierre. Elle devient complètement immobile, 
résistante, forte. »
Dès que vous avez fini de lui expliquer ce qu’il doit faire, touchez ses deux mains 
en appuyant légèrement dessus. Avec la visualisation que vous venez de lui 
mettre en tête, la main qui contient l’objet sera plus résistante à la descente 
que celle qui ne le contient pas.
astuce de pro 
Vous pouvez également remarquer cette résistance 
sans faire la visualisation à la personne. La résistance 
sera plus légère mais, avec de l’entraînement, 
il est possible de percevoir la différence entre les deux mains !
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➢
la pièce brûlante
Cette dernière technique est aussi une visualisation. Mais elle est différente 
de la première.
Demandez à votre interlocuteur d’imaginer ceci : « J’aimerais que tu te 
concentres sur la main qui contient l’objet, mets toute ta concentration sur 
cette main. Tu vas imaginer que l’objet devient chaud, peut-être même brûlant. 
Reste concentré sur cette main. »
Cette visualisation fera bouger légèrement (parfois très visiblement) la main 
de la personne qui cache l’objet. Vous savez donc où il se trouve !
Maintenant, si je vous dis « mentalisme », vous me dites ? OK, c’est toujours un 
peu flou. Mais c’est normal. Vous allez affiner votre définition du mentalisme 
au fil du temps. Ces trois étapes d’introduction devraient vous avoir éclairci 
les idées, restez sur vos appuis, la suite va être plus poussée et d’autant plus 
intéressante.
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 LIRE N’IMPORTE QUEL LIVRE EN DEUX HEURES, C’EST AUSSI POSSIBLE. 
 AVOIR DE NOUVELLES IDÉES INTÉRESSANTES TOUS LES JOURS JUSQU’À 
 LA FIN DE SA VIE ? C’EST TOUJOURS POSSIBLE ET CE SONT TOUTES LES CHOSES 
 QUE VOUS APPRENDREZ À FAIRE DANS CETTE ÉTAPE. AVEC LES BONNES CLÉS, 
 VOUS POUVEZ TOUT FAIRE, MAIS JE NE VOUS LES DONNERAI PAS : 
 ON VA FAIRE MIEUX. VOUS ALLEZ DIRECTEMENT DEVENIR LE SERRURIER 
 DE VOTRE CERVEAU. OU MIEUX, LE MENUISIER QUI CONSTRUIT LA PORTE ! 
 NON, ENCORE PLUS FORT, L’INGÉNIEUR QUI CONÇOIT LA PORTE ! NON, DISONS 
 MÊME L’ARCHITECTE QUI… BON, POUR DES RAISONS ÉVIDENTES DE CLARTÉ, 
 DISONS SIMPLEMENT QUE PLUS AUCUNE PORTE MENTALE 
 NE VOUS RÉSISTERA. 
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DÉCUPLER
SA
MÉMOIRE
À L'INFINI
NOTRE CERVEAU A UNE EXCELLENTE MÉMOIRE DES LIEUX. 
UNE THÉORIE DE PSYCHOLOGIE ÉVOLUTIONNISTE
6
 (QUE J’AIME BEAUCOUP) 
EST QU’IL Y A PLUSIEURS MILLIERS D’ANNÉES, LES INDIVIDUS QUI AURAIENT 
LE MIEUX SURVÉCU SERAIENT CEUX QUI POSSÉDAIENT 
UNE TRÈS BONNE MÉMOIRE DES LIEUX. 
On comprend facilement que les allèles que l’on possède ne proviennent pas 
des individus partis chasser le mammouth et jamais revenus, faute de GPS. 
C’est possiblement une des raisons pour lesquelles notre mémoire des lieux 
est si développée.
Si je vous demande de penser à votre maison d’enfance, celle de vos grands-
parents ou de votre meilleur(e) ami(e), vous y arrivez instantanément et sans 
effort. Vous êtes capable d’identifi er les diff érentes pièces et leur taille les unes 
par rapport aux autres. Mais aussi leur luminosité et même les principaux 
objets qui s’y trouvent. Et tout ça, je le répète, sans aucun eff ort. 
C’est exactement ce sur quoi se base la méthode de mémorisation qui 
nous intéresse, la très connue méthode des loci. Quoi, ça ne vous dit rien ? 
OK, j’arrête, c’est juste un nom savant pour désigner le palais mental.
La question que l’on me pose le plus souvent quand je parle de palais mental 
est celle-ci : « D’accord, c’est cool, mais à quoi ça sert ? Parce que si c’est pour 
retenir une liste de courses, j’ai déjà mon téléphone… » Outre le fait qu’utiliser 
votre mémoire entretient vos connexions neuronales et donc votre cerveau au 
long terme, pouvoir retenir quasiment n’importe quoi de façon sûre et sans 
limite est un énorme avantage.
6. 
La psychologie évolutionniste se base sur l’idée que nos pensées, nos comportements 
et nos caractéristiques physiques seraient le résultat de l’évolution. Une évolution basée elle-même 
sur la sélection naturelle et sexuelle (non, pas de vanne ici, navré).
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Voici une anecdote qui vous le prouvera. Sachez que j’ai pu me balader libre-
ment en plein baccalauréat d’histoire pour récupérer toutes les dates et 
informations nécessaires à la rédaction de ma copie. Oui, j’ai triché.
Remontons quelques années en arrière, à mes 18 ans, l’année de mon bac. 
Comme tout le monde, j’étais alors assez stressé. Je faisais partie de ceux que 
l’on considère comme « bons élèves », mais j’avoue que je ne faisais pas partie 
de ceux qui travaillaient le plus. Au début de l’année, une idée m’est venue. 
J’ai décidé d’utiliser pour la première fois un palais mental pour retenir mes 
cours d’histoire. Concrètement, cours après cours, chapitre après chapitre, 
date après date, j’ai placé toute mon année d’histoire dans un palais mental 
géant (littéralement un palais, puisque j’ai créé un château dans ma tête 
spécialement pour l’occasion). J’ai pris beaucoup de plaisir à stocker mes 
cours d’histoire dans ce palais, en créant des histoires et des scènes toutes 
plus folles les unes que les autres. À tel point que la révision de ces cours est 
rapidement devenue mon activité scolaire préférée.
La fin de l’année est arrivée et le bac avec. Grâce à cette technique que j’ai pra-
tiquée toute l’année, j’ai eu une matière de moins à réviser par rapport à mes 
camarades. Ils ont tous créé des fiches de révisions et récité en boucle leurs 
cours. Pendant ce temps, je respectais simplement le cycle de ma mémoire 
(voir courbe d’Ebbinghaus p. 127) et je révisais donc, tout au plus, une fois 
dans la semaine certaines parties de mon cours d’histoire. Paradoxalement, 
les chapitres dont j’étais le plus sûr étaient ceux que j’avais en tête depuis plus 
de six mois et non les derniers étudiés en classe.
Une fois devant ma copie du bac d’histoire, je n’ai ressenti quasiment aucun 
stress, si ce n’est le stress positif lié à l’excitation de la balade mentale que je 
m’apprêtais à réaliser. Pourtant, j’ai toujours été un élève un minimum stressé 
par les examens et les cours en général, mais à ce moment précis, j’avais le 
total contrôle. Je savais que toutes les informations étaient dans ma tête et 
je savais précisément où et comment les retrouver instantanément. J’ai donc 
commencé à me balader dans mon palais mental et j’ai étrangement passé 
un excellent moment, aussi amusant qu’efficace. J’étais capable de ressortir 
toutes les dates précises ainsi que tous les noms importants sans effort et 
avec une structure claire et précise. L’histoire est d’ailleurs la matière pour 
laquelle j’ai obtenu la meilleure note au bac.
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Par définition, la triche consiste à « enfreindre les règles d’un jeu, agir d’une 
manière déloyale pour gagner ou réussir ». Je considère donc réellement cette 
astuce comme de la triche. En effet, bien que le palais mental soit de plus en 
plus connu, très peu de personnes l’utilisent. Et encore moins au moment où 
j’ai passé le bac. Avouons-le, c’est donc très clairement une méthode déloyale.
Cher lecteur, si vous n’aviez jamais utilisé de palais mental, c’est donc le moment 
pour vous d’y remédier et d’être, à votre tour, déloyal !
Pour faire très simple, la méthode du palais mental consiste à utiliser un 
lieu que l’on connaît par cœur pour y déposer des images mentales et ainsi 
mémoriser un maximum de choses. Avant de voir les règles à respecter pour 
optimiser cet exercice, créons votre premier palais mental.
CRÉATION DE VOTRE PREMIER PALAIS MENTAL
Mon palais mental préféré est celui dont je vous ai parlé plus haut, le château 
mental. Je l’ai créé de toutes pièces et j’ai passé beaucoup de temps à l’imaginer 
et le façonner. Il faut avouer qu’il est assez grand. Pourquoi ne pas avoir pris à 
la place un lieu que je connaissais déjà ? La réponse est très drôle. Une belle 
matinée, assis au soleil en train de lire des choses sur la mémoire et le palais 
mental, je trouve un article intéressant. 
Dans celui-ci, une phrase m’interpelle : « Seuls les plus fous d’entre nous 
créeront un palais mental totalement imaginé, sans utiliser de lieux qu’ils 
connaissent déjà. » Suite à ça, sûrement en raison d’un mélange d’ego et d’une 
envie de me challenger, j’ai décidé de créer moi-même un gigantesque palais 
mental. Mais rassurez-vous, vous pouvez simplement prendre un lieu que vous 
connaissez très bien. Seuls les plus grands génies parmi nous façonnent des 
palais mentaux sans se baser sur quelque chose d’existant… (Oui, je viens de 
m’autocoller l’étiquette de génie et de vous inciter à en devenir un.)
Mais n’abusons pas, commencez par penser à un lieu que vous connaissez 
par cœur. Il y a sûrement un endroit qui vous vient immédiatement en tête, 
gardez celui-là. Sinon, choisissez celui que vous voulez, tant qu’il est évident 
pour vous (votre maison actuelle ou votre maison d’enfance, etc.).
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La création se fait en trois étapes simples. 
 
➢
1. la sélection des loci ou spots
Les loci (pluriel de locus, « lieu » en latin) correspondent aux étapes/endroits 
dans lesquels vous allez déposer des informations. Ils sont parfois aussi appelés 
plus simplement des « spots ». Il y a plusieurs « degrés » de spots. Les plus 
évidents sont souvent les pièces du lieu que l’on a choisi. Une maison de cinq 
pièces comportera cinq spots, un par pièce. Mais on peut aller plus loin. Dans 
chacune des pièces, les meubles peuvent eux aussi correspondre à des spots. 
Vous comprenez que l’on peut rapidement avoir un nombre considérable de 
spots sur lesquels placer des images mentales.
Pour choisir vos spots, commencez par sélectionner les pièces ou endroits 
qui vous semblent les plus évidents. Faites simple : ce qui vous vient directe-
ment en tête sera toujours ce que votre cerveau retiendra le mieux. Prenez 
votre temps et trouvez au moins cinq spots différents. Une fois que c’est bon, 
passez à l’étape suivante.
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➢
2. le chemin du parcours
Vous devez maintenant déterminer l’ordre de visite de votre palais. Vous ne 
vous y déplacerez pas toujours en suivant cet ordre, mais la construction doit 
se faire avec. Vous pourrez ainsi trier les informations que vous y placerez (pra-
tique pour faire de la chronologie ou même retenir de très grands nombres !).
Pour déterminer l’ordre, rien de plus simple. Imaginez-vous en train de visiter 
votre palais ; quel chemin prenez-vous instinctivement ? En mémorisation, les 
premiers choix sont souvent les meilleurs. Faites-vous confiance et gardez cet 
ordre-là. Notez que vous devez relier tous les spots, quitte à passer à travers 
les murs !
 
➢
3. vos premières images mentales
Maintenant que vous avez déterminé la structure de votre palais et que vous 
avez joué à l’architecte, nous allons commencer à y installer vos premières 
images mentales.
Placez un cœur géant qui bat fort dans votre premier spot. Imaginez qu’il 
touche le plafond du lieu où il se trouve (s’il y a un plafond évidemment). 
Prenez le temps de le visualiser, d’entendre ses battements et de ressentir la 
chaleur qu’il dégage.
Positionnez ensuite Mars (la planète) qui court partout dans votre spot 2. 
Imaginez-la avec des petites jambes, laissant une traînée de poussière rouge-
orange sur le sol de votre spot 2. Sentez l’odeur, imaginez la texture, observez 
le mouvement.
Il est important de relier l’image que vous mettez dans votre spot avec le 
spot en lui-même. Visualiser une image qui est en lien avec le spot vous 
aidera vraiment à créer une forte association entre les deux ; pratique pour 
la retrouver ensuite !
Passons maintenant à votre spot 3. Imaginez des pompiers en train d’y éteindre 
un incendie. N’hésitez pas à concevoir des scènes improbables ! Et prenez 
vraiment le temps de les imaginer avant de passer à la suite.
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Pour terminer, montons le niveau et voyons si vous arrivez à suivre…
Nous arrivons dans votre spot 4. Vous allez utiliser le grand système. Celui que 
vous avez créé au début de l’ouvrage. Utilisez une image dont la consonance 
correspond au chiff re 7. Faites de même avec une image qui correspond à la 
consonance du 9. Puis imaginez ces deux images en action dans ce spot 4 et 
laissez libre cours à votre imagination. 
Revisitez une fois les quatre spots. Normalement, les images vous reviennent 
très rapidement. Si ce n’est pas le cas, c’est que ces associations ne sont pas 
assez parlantes pour vous. Créez des scènes avec lesquelles vous êtes à l’aise 
(les plus gourmands préféreront peut-être voir courir une barre chocolatée 
Mars
®
 plutôt qu’une planète, par exemple).
Sinon, félicitations, vous venez, sans eff ort, de retenir la date de naissance 
d’Albert Einstein ! Comment ça, vous ne me croyez pas ? Reprenons, voulez-vous ? 
Vous avez commencé par imaginer un cœur géant, le cœur est associé à l’amour, 
la Saint-Valentin. Quel jour tombe la Saint-Valentin ? Le 14. 
Ensuite, Mars qui court partout, pour le mois de mars.
Des pompiers éteignent un incendie ? Le numéro 
des pompiers, c’est le 18.
Pour terminer, nous avons vos deux images 
mentales pour le 7 et le 9. Ce qui donne fi nale-
ment le 14 mars 1879 ! La date de naissance 
précise d’Albert Einstein. C’est vous le 
génie !
Notez qu’ici, les images sont très espa-
cées dans le palais, mais vous pouvez 
aussi toutes les réunir dans un seul 
spot si vous arrivez à créer une suite 
d’associations effi cace.
Lorsque vous avez 
placé une image mentale 
dans un palais, le simple fait 
d’y penser vous y emmènera 
directement, vous n’avez pas 
besoin de parcourir tout votre 
palais pour la retrouver. Votre 
cerveau considère cela comme 
une vue d’ensemble. 
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LES RÈGLES D’UN BON PALAIS MENTAL
1. Vous devez évidemment faire travailler votre mémoire et visiter votre palais 
à intervalles de temps réguliers. Vous constaterez qu’au bout d’un moment, 
l’information deviendra comme évidente pour vous, et vous n’aurez plus besoin 
de votre palais mental pour la restituer. Elle sera passée dans votre mémoire 
à long terme. Vous pourrez donc libérer de la place et ajouter de nouvelles 
histoires dans vos spots pour développer votre mémoire à l’infini.
2. Je vous parlais auparavant de créer des spots dans un spot, sur des meubles 
par exemple. Mais en réalité, il vaut mieux avoir de nombreux grands spots 
plutôt qu’augmenter les détails de spots déjà existants, c’est beaucoup plus 
simple à mémoriser.
3. Vous pouvez créer un palais mental sur mesure pour vos proches afin 
de mémoriser des informations personnelles les concernant, une date de 
naissance ou un numéro de téléphone par exemple. Pour ça, rien de plus simple. 
Vous allez créer ce que l’on appelle un « palais personnel ». Commencez par 
choisir un lieu qui est propre à la personne dont vous voulez créer le palais 
personnel. En général sa chambre ou sa maison. Lorsque vous pensez à ce 
lieu, vous devez instantanément l’associer à cette personne. Créez ensuite 
le palais personnel comme un palais mental classique. C’est une très bonne 
façon de stocker des informations que vous ne voulez surtout pas oublier 
sur des gens.
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CONSEILS D’UTILISATION
Concrètement, comment utiliser vos palais mentaux ? La meilleure astuce 
que je peux vous donner est de ne pas avoir peur de les remplir. Quand j’ai 
découvert cette méthode, il m’a fallu du temps pour réussir à exploiter pleine-
ment mes palais mentaux parce qu’à chaque fois que j’avais une information 
à ranger, je me disais « Non, je pense que je vais garder ces palais pour des 
choses encore plus intéressantes et utiles ». Ne faites pas ça sinon vous ne les 
utiliserez jamais. D’autant que vous pouvez enlever et remplacer les images 
n’importe quand ! Donc dès que vous en avez l’occasion, remplissez vos palais, 
et n’hésitez pas à en créer de nouveaux si besoin. 
Vous pouvez aussi par exemple faire une liste de 10 lieux, du plus petit au plus 
grand, puis créer vos 10 premiers palais mentaux à partir de ces lieux pour en 
avoir toujours de disponibles à n’importe quel moment.
astuce de pro 
Pour construire une image mentale de la façon la plus mémorable 
pour votre cerveau, il faut réunir les trois conditions suivantes.
1. Créer du mouvement. Lorsqu’il y a une interaction,  
notre cerveau s’en souvient mieux.
2. Ne pas chercher à créer de logique, vous êtes les maîtres  
de votre cerveau et de ce qu’il s’y passe : si vous voulez imaginer 
une voiture volante géante en bonbons qui fait le bruit 
d’un dauphin, vous pouvez ! Plus c’est absurde, 
plus votre cerveau le retiendra !
3. Faire une connexion avec vos cinq sens. Imaginez la couleur,  
le bruit, l’odeur, le goût, la sensation au toucher de la chose 
que vous avez en tête. Autant de chemins qui vous permettront 
de retrouver l’information que vous cherchez !
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BOOSTER 
SA 
CRÉATIVITÉ
« TU N’ES PAS CRÉATIF. » AVEZ-VOUS DÉJÀ ENTENDU 
QUELQU’UN VOUS DIRE ÇA ? PEUT-ÊTRE MÊME QUE CE QUELQU’UN, C’ÉTAIT VOUS. 
Qu’on soit bien d’accord, l’être humain est une machine créative par définition. 
Donc si vous pensez ne pas être créatif, il y a deux possibilités : soit vous n’êtes 
pas humain et il y a erreur sur la marchandise, soit vous n’avez simplement 
jamais vraiment travaillé votre créativité. Avant d’aller plus loin, vérifiez quand 
même que vous êtes bien humain.
LE BODYBUILDING DE LA CRÉATIVITÉ (10 IDÉES PAR JOUR)
La créativité est comme un muscle. Vous pouvez la travailler pour la développer 
ou ne pas l’entretenir au risque qu’elle devienne très faible. Il n’est jamais trop 
tard pour entraîner sa créativité et il existe un exercice très simple pour avoir 
de nouvelles idées à l’infini (vraiment). C’est la méthode qui m’a permis de 
créer plus de 400 vidéos différentes en un an et demi. Quand j’ai commencé 
à utiliser cette méthode, j’ai eu peur de tourner en rond et de finir par ne plus 
avoir d’idées. Au contraire, celles-ci venaient de plus en plus facilement et 
devenaient de plus en plus originales. Voici en quoi consiste cette méthode.
Écrivez 10 idées tous les jours, quoi qu’il arrive. Depuis que j’ai commencé la 
création de vidéos, je n’ai jamais cessé d’utiliser cette méthode. Enfin, disons 
que le seul moment où j’ai arrêté, j’ai commencé à avoir du mal à me renouveler 
et à générer de nouvelles idées. Autant vous dire que j’ai rapidement repris 
cette technique. Attention, je ne cherche pas à écrire 10 idées incroyables 
chaque jour, simplement celles qui me viennent. La plupart des idées sont 
totalement inexploitables mais nous orientent vers d’autres axes. Le but est 
simplement de pousser votre cerveau à imaginer. Vous pouvez évidemment 
adapter cette méthode à tout type de travail créatif. J’ai moi-même créé ma 
technique en m’inspirant de celle de Stephen King : cet auteur écrit 2 000 mots 
minimum tous les jours, que cela lui prenne deux heures ou huit heures. 
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Vous pouvez librement choisir un domaine dans lequel vous voulez booster 
votre créativité et utiliser une variation de cette méthode. Je pense pouvoir 
affirmer que sans cette technique, je n’aurais jamais cumulé deux millions 
d’abonnés sur mes réseaux. Elle est pratique pour du long terme, mais voici des 
« hacks » qui vous permettront de booster votre créativité sur du court terme.
LES HACKS DE CRÉATIVITÉ
Lorsque vous travaillez sur une tâche créative, des petites actions très simples 
peuvent vous aider à vous stimuler.
 
➢
marchez, déplacez-vous
Le fait de marcher en pensant met en action votre cerveau. Il sera beaucoup 
plus actif qu’assis sur une chaise et, par extension, plus créatif. Testez et vous 
constaterez la différence !
 
➢
utilisez des miroirs
Outre le fait qu’ils satisfont grandement mon côté narcissique (c’est une vanne… 
enfin je crois), les miroirs ont le pouvoir d’agrandir une pièce (là, je ne vous 
apprends rien) et donc d’agrandir votre espace de pensée. Cela vous permet 
de changer d’angle, littéralement. L’environnement est très important pour 
la créativité, d’où la dernière astuce, qui arrive.
 
➢
changez d’endroit
Sortez, découvrez des endroits où vous n’avez pas l’habitude d’aller. Surprenez-
vous, et vous surprendrez votre cerveau en même temps. Provoquez des 
stimuli différents avec des odeurs et des bruits que vous n’avez pas l’habitude 
d’entendre tout en cherchant des idées. 
Ces astuces vous stimuleront pour trouver plus facilement de nouvelles idées, 
toujours plus originales. Mais il reste une dernière approche très puissante 
pour hacker le muscle de la créativité.
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LE CONDITIONNEMENT CÉRÉBRAL
Sachez que vous pouvez hacker votre cerveau pour lui faire comprendre que 
vous voulez entrer en mode « créatif ». La méthode est très simple : il faut 
créer de puissantes associations. Nous avons vu que le cerveau fonctionnait 
par associations. Si à chaque fois que vous débutez un processus créatif 
vous lancez la même playlist de musique, votre cerveau finira par associer 
automatiquement ces musiques à la recherche de nouvelles idées. Ce qui 
vous permettra d’être plus rapidement concentré. Je vous conseille donc 
de créer une playlist « créativité », avec des morceaux de préférence sans 
paroles, que vous écouterez uniquement pour cette occasion. Actuellement, 
j’écoute ma playlist « Livre » qui fait tourner en boucle dix titres, principalement 
des morceaux de piano de Sofiane Pamart (incroyable artiste au passage), 
ce qui me permet de me mettre en condition d’écriture dès que je démarre. 
Je ne peux que vous conseiller d’essayer !
Et évidemment, je vous recommande d’éloigner votre téléphone de vous, 
 
et même de votre champ de vision. Une étude de la McCombs School of 
Business de l’université du Texas
7
 montre que le simple fait d’avoir son télé-
phone, même éteint, dans son champ de vision diminue la concentration et 
la capacité cognitive en général. À défaut d’augmenter votre créativité, cette 
action vous empêchera au moins de la diminuer.
Les hacks de la créativité sont entre vos mains, il ne vous reste plus qu’à être 
créatif pour trouver comment les adapter à votre situation !
7. 
Pour les curieux, voici l’étude en question : Adrian F. Ward et al., « Brain Drain: The Mere Presence of 
One’s Own Smartphone Reduces Available Cognitive Capacity », Journal of the Association for Consumer 
Research 2, n° 2 (avril 2017): 140-54, https://doi.org/10.1086/691462.
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IL VOUS ARRIVE D’AVOIR DU MAL À TERMINER UN LIVRE ? 
 PEUT-ÊTRE QUE VOUS NE FINIREZ JAMAIS CELUI-CI, D’AILLEURS. MOI, C’ÉTAIT 
MON CAS (ET ÇA L’EST TOUJOURS À CERTAINS MOMENTS, IL FAUT L’AVOUER). 
Je trouve un livre génial en librairie, je l’achète, je le lis une à deux heures 
d’affilée la première fois que je l’ouvre, puis, plus je reprends ma lecture, plus 
l’excitation du début disparaît, jusqu’à me donner envie de scroller sur mon 
téléphone plein de couleurs et de sons plutôt que de forcer mon cerveau à 
observer des caractères noirs sur des pages blanches (j’exagère, mais vous 
avez l’idée du contraste). Pourtant, j’aime lire et j’en ai plus que besoin pour 
m’autoformer. Et je suppose que vous aimez aussi lire, sinon que faites-vous ici ? 
Je me suis mis à la lecture d’une façon assez paradoxale ; voici la petite histoire. 
J’étais en vacances d’été. Des vacances un peu particulières car c’était la tran-
sition du collège au lycée. Pour la rentrée, mon lycée demandait aux élèves de 
lire trois livres spécifiques. Et comme tout bon élève que je n’étais qu’à moitié, 
je décide de chercher un moyen de lire ces livres le plus vite possible avec le 
taux de mémorisation le plus élevé. Je fais une recherche sur mon ami Google 
du type : « Comment lire un livre rapidement ? » La première vidéo sur laquelle 
je tombe est une vidéo assez connue d’un concours de lecture rapide
8
 dans 
laquelle des gens semblent lire des livres à une vitesse d’environ une page 
par seconde. Je trouve ça complètement absurde, je n’y crois pas. Comment 
peut-on lire 60 pages en une minute, alors que c’est ce que je lis en une heure ? 
Mais ma curiosité est piquée. Je décide de me renseigner sur ce sujet. Et après 
avoir lu un ouvrage nommé La Lecture rapide de Tony Buzan
9
, un expert dans 
l’art de l’apprentissage, je n’ai plus jamais lu un livre de la même façon. 
LIRE 
N’IMPORTE QUEL 
LIVRE  
EN 2 HEURES
8. 
Un exemple de ce genre de concours : https://www.youtube.com/watch?v=uOVjQ6BRfQI&t=24s
9. 
Tony Buzan, La Lecture rapide, Eyrolles, BBC, 2012.
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Je n’ai d’ailleurs jamais lu les livres demandés par mon lycée, trop occupé à 
accéder à toute la connaissance que je pouvais désormais acquérir rapidement 
et qui m’intéressait vraiment (j’espère que Madame Bovary ne le prendra pas 
personnellement). Un an plus tard, j’ai participé à une formation de lecture 
rapide créée par les champions du monde de cette discipline (oui, il y en a, 
et ils sont Français !). J’ai regroupé ici les éléments que je considère comme les 
plus efficaces. Vous allez devenir redoutablement performant et vous serez 
capable de lire n’importe quel livre en deux heures (ou presque).
Disclaimer : cette technique ne fonctionnera pas avec les livres de fiction 
(romans, nouvelles…) et ne remplacera pas une vraie lecture pour appro-
fondir un sujet. Elle vous sera néanmoins précieuse si vous souhaitez avoir 
une vision d’ensemble du livre, récupérer des informations rapidement et 
gagner du temps. Elle est donc à exclure si vous lisez juste pour votre plaisir.
LES TROIS ÉTAPES DE LA LECTURE RAPIDE
 
➢
1. maltraite ton livre (vraiment)
Cette astuce brise les codes et ne va probablement pas plaire aux puristes de 
la lecture ; mais l’idée est ici de récupérer une information le plus rapidement 
possible.
La première chose à faire est de commencer par lire l’introduction, puis la 
conclusion. Vous aurez ainsi une vision d’ensemble du livre, de son point de 
départ à son point d’arrivée. Cela vous aidera à comprendre où l’auteur veut en 
venir et, the cherry on top
10
, vous ne vivrez plus jamais la désagréable sensation 
de ne pas finir un livre ! Ensuite, regardez le sommaire et foncez directement 
vers les parties qui vous intéressent, ce qui m’amène à mon deuxième point.
Vous n’êtes pas obligé de tout lire ! Concentrez-vous sur ce qui vous intéresse. 
Si une partie vous ennuie, passez à la suivante. Google estime le nombre de 
livres à 130 millions. Imaginez la quantité d’informations à côté de laquelle 
vous passez... vous n’avez vraiment pas de temps à perdre sur les parties d’un 
livre qui vous intéressent moins.
10. La version anglaise de « la cerise sur le gâteau », encore et toujours pour ceux qui veulent se la péter.
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Une dernière chose sur la maltraitance du livre : pensez à annoter et surligner. 
Bref, appropriez-vous votre livre, c’est bien plus efficace qu’une lecture passive. 
Vous pouvez même barrer des pages entières si vous n’êtes pas d’accord avec 
l’auteur.
 
➢
2. hack ton cerveau
Voyons maintenant les hacks que vous pouvez utiliser sur votre cerveau pour 
être plus efficace.
Arrêtez la subvocalisation. C’est une astuce très connue de la lecture rapide. 
L’idée est d’éliminer cette petite voix qui lit les mots dans votre tête afin 
d’accélérer votre vitesse de lecture. Pour cela, répétez en boucle 1, 2, 3 dans 
votre tête tout en restant concentré sur votre lecture, vous verrez qu’elle 
disparaîtra rapidement. 
La position du regard. Posez-le deux à trois fois maximum sur chaque ligne. 
Vous accélérerez ainsi fortement votre vitesse de lecture. Pensez également à 
éviter de lire les premiers mots car votre cerveau est capable de comprendre 
sans forcément tout lire précisément. Testez-vous sur les lignes suivantes !
Et le dernier hack, lui aussi très connu mais souvent sous-estimé : le guide 
visuel. Utilisez un crayon, une règle ou même votre doigt pour guider vos 
yeux sur les lignes. Vous éviterez bon nombre de retours en arrière, vous 
vous imposerez un rythme de lecture et vous reposerez vos yeux. Faisons un 
test rapide. Regardez devant vous et essayez de dessiner un cercle avec vos 
yeux. C’est très peu fluide. Maintenant dessinez un cercle tout en fixant votre 
index. Vous voyez comme cela devient plus facile ?
 
➢
3. deviens le maître du temps
Et si vous deveniez capable de dilater le temps ? De déformer la perception 
de celui-ci par votre cerveau ? Aucune science-fiction ici, voici comment faire.
Entraînez-vous à lire très vite certains passages (profitez de ceux qui vous 
intéressent le moins pour le faire !). Ensuite, revenez à votre rythme nor-
mal. Si vous mettez une vidéo YouTube en vitesse de lecture × 2 pendant 
 
30 secondes et que vous revenez en vitesse normale, vous aurez l’impression 
que la personne parle lentement, voire très lentement. De la même façon, avec 
le contraste d’une lecture très rapide, vous pourrez donc ensuite lire plus vite 
en ayant l’impression d’être à une vitesse normale. En résumé, vous hackez 
votre perception de la réalité et du temps.
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Pour terminer avec le temps, pensez au chronomètre. Le fait de se chrono-
métrer pendant la lecture permet de s’imposer une cadence. Fixez-vous un 
objectif à atteindre dans une durée impartie. Vous verrez que vous serez 
beaucoup plus motivé et concentré pour tenir votre objectif. 
Vous remarquerez que votre cerveau occupera toujours tout l’espace qu’on lui 
offre. Il peut s’agir d’un espace physique : laissez une étagère vide chez vous, 
vous allez vite constater qu’il faut peu de temps pour la remplir à nouveau. 
Ou d’un espace temporel : nous avons tous déjà connu ce travail à rendre 
pour dans trois mois, et que l’on termine la dernière semaine. C’est ce qu’on 
appelle la loi de Parkinson. Donc fi xez-vous des timings pour éviter d’étaler 
votre temps, que ce soit sur des projets avec des deadlines ou sur une lecture 
avec un chronomètre.
Vous vous souvenez de l’astuce 
expliquée en page 66, qui consiste 
à barrer une page qui ne vous plaît 
pas ? Paradoxalement, vous ne pourrez 
jamais être en désaccord avec cett 
e astuce. 
Si vous ne barrez pas la page 66 de ce livre, 
c’est que vous êtes d’accord avec ce que 
j’ai écrit. En revanche, si vous la barrez, 
alors vous montrez votre désaccord 
et vous êtes donc… d’accord avec 
moi ! Élémentaire.
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VOUS CONNAISSEZ DWAYNE JOHNSON, ALIAS THE ROCK ? 
SI CE NOM NE VOUS REVIENT PAS, VOUS AVEZ TOUT DE MÊME SÛREMENT 
DÉJÀ VU SA TÊTE (ET SES ÉNORMES BICEPS). C’EST UN ACTEUR AMÉRICAIN 
TRÈS MUSCLÉ QUI JOUE DANS BEAUCOUP DE FILMS D’ACTION. 
Pour défier The Rock à un combat de force, vous avez deux possibilités : soit 
vous vous entraînez sans relâche pendant dix ans à la salle de sport, soit vous 
utilisez l’autohypnose et la physiologie pour gagner.
Si vous avez choisi la première option, je décline toute responsabilité sur le 
résultat du combat. Si vous avez opté pour la seconde, voici comment faire 
(je décline quand même toute responsabilité sur l’issue du combat, malin, 
 
le mec). Dans cette expérience, vous apprendrez à décupler votre force en 
vous plaçant dans une position très spéciale. Je m’explique : vous poserez votre 
main sur votre tête et, avec cette technique, plus personne n’aura la force de 
vous la décoller. Pour ce faire, rien de plus simple, prenez de la glu extra-forte 
et posez-la délicatement loin de vous, on ne va pas l’utiliser.
Placez la paume de votre main dominante sur le haut de votre tête et fermez 
les yeux. Le but est de convaincre votre cerveau que votre main est bel et 
bien collée à votre tête. Pour cela, répétez en boucle dans votre tête et sans 
relâche : « Ma main est collée à ma tête, ma main est collée à ma tête, ma 
main est collée à… »
C’est la première et dernière étape. L’autohypnose est là pour booster 
votre force si vous l’utilisez efficacement. Mais l’astuce est principalement 
physiologique. Autrement dit, dans cette position, c’est naturellement vous qui 
avez l’avantage si vous demandez à une personne d’essayer de décoller votre 
main. Un avantage physique considérable, même. Placez donc votre main sur 
votre tête, forcez évidemment au maximum de ce que vous pouvez faire pour 
empêcher les autres de la décoller et vous verrez que personne n’y arrivera. 
C’est simple et efficace. Il y a évidemment des limites. Si une personne est 
extrêmement forte physiquement, elle pourra certainement y parvenir. Donc 
si vous voulez défier The Rock, pensez quand même à faire quelques passages 
à la salle de sport avant, on n’est jamais trop prudent.
DÉFIER  
THE ROCK
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MANIPULER 
LES ÉMOTIONS
(Positivement)
VOUS IMAGINEZ S’IL EXISTAIT UNE TECHNIQUE TRÈS SIMPLE POUR RÉDUIRE 
LES ÉMOTIONS NÉGATIVES DE NOTRE ENTOURAGE AINSI QUE LES NÔTRES ? 
PLUS INCROYABLE : SI CETTE TECHNIQUE EXISTAIT MAIS QUE PERSONNE 
NE LE SAVAIT ? IMAGINEZ L’ÉNORME VANNE… MAIS, ATTENDEZ, JE CROIS 
QUE C’EST LE CAS, EN FAIT ! IL EXISTE VRAIMENT UNE ASTUCE TRÈS SIMPLE 
POUR MANIPULER LE CERVEAU ET SES ÉMOTIONS. ET DIRE QUE SANS MOI, 
VOUS SERIEZ PASSÉ À CÔTÉ… VOYONS ÇA DE PLUS PRÈS.
Cette astuce repose sur un concept : l’étiquetage. L’étiquetage est présent dans 
la vie de tous les jours. Vous l’utilisez régulièrement et on l’a également déjà 
pratiqué sur vous. C’est le fait de mettre une étiquette, ici verbale, sur quelque 
chose ou quelqu’un. Une étude datant de 2007 et menée par des chercheurs 
du département de psychologie du centre de psychoneuroimmunologie 
 
(je sais que vous n’avez pas lu ce mot, et vous avez bien raison) de l’université de 
Californie
11
 a mis en lumière un phénomène qui est, je trouve, assez incroyable. 
Ces chercheurs ont constaté que lorsque l’on étiquette une émotion négative 
(le fameux secret pour contrôler les émotions dont on va parler), l’activité 
de la zone dans le cerveau qui gère cette émotion diminue. Autrement dit, 
lorsque l’on nomme une émotion négative, notre cerveau y réagit moins. 
On étiquette la colère, on est moins en colère. On étiquette la tristesse, on est 
moins triste, on étiquette la peur, on a moins peur. Je trouve ça formidable. 
Mais assez discuté, voici comment procéder.
Mettre une étiquette sur une émotion consiste simplement à verbaliser l’émo-
tion qu’une personne ressent. Au lieu de dire : « Arrête de t’énerver » – ce qui 
aura très certainement pour effet d’énerver l’autre s’il ne l’était pas déjà –, 
vous placerez une étiquette. Et maintenant j’entends votre remarque : « Oui, 
il est sympa Charlie, mais il ne nous dit pas comment on fait pour placer une 
étiquette sur quelqu’un. » 
11. Creswell, J. David et al., « Neural Correlates of Dispositional Mindfulness During Affect Labeling », 
Psychosomatic Medicine, 69, n° 6 (juillet 2007), p. 560-65, https://doi.org/10.1097/PSY.0b013e3180f6171f.


[image: image75]73
mAnipuler les Émotions (positiVement)
Voici comment faire en trois étapes.
 
➢
1. observer la situation
Le but est de détecter l’émotion chez la personne. Si vous vous apprêtiez à lui 
dire  : « Arrête de t’énerver », c’est que vous aviez perçu la colère chez l’autre. 
Vous devrez juste mettre des mots sur ce que vous voyez et comprenez ins-
tinctivement. Et n’ayez pas peur de vous tromper. Si vous trouvez qu’un de vos 
amis a l’air triste, mais que vous n’en êtes pas sûr, vous pouvez quand même 
appliquer cette méthode. S’il est triste, l’astuce fonctionnera, s’il ne l’est pas, 
il ne se passera rien (et tant mieux pour votre ami s’il n’est pas triste !).
 
➢
2. supprimer le << je >>
En communication, on utilise souvent le « je » pour parler de ses émotions. C’est 
très efficace, personne ne peut remettre en question ce que vous ressentez. 
Si vous dites : « Quand je vois un bébé chat, je me sens heureux », c’est un fait. 
Le problème, c’est qu’en utilisant « je » pour parler de l’émotion de quelqu’un 
d’autre, il y a tout de suite l’idée d’une confrontation et d’un manque d’objec-
tivité qui apparaît. « Je te trouve énervé aujourd’hui » renvoie à l’autre l’idée 
que nous lui donnons notre avis. Ça ne va donc pas faire passer le message 
de la meilleure des façons. Supprimez donc tous les « je » et remplacez-les 
par des « on/tu », pour créer un message plus général et orienter sur l’idée 
de l’hypothèse.
Voici des exemples de phrases que vous pouvez utiliser pour étiqueter une 
émotion sans employer « je ». Testez-les en situation et vous verrez vraiment un 
changement positif immédiat dans le comportement et les émotions des gens : 
 
◓
 On dirait que tu es [nom de l’émotion].
 
◓
 Il semble que tu es [nom de l’émotion].
 
◓
 Tu as l’air [nom de l’émotion].
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➢
3. Après avoir nommé l’émotion, silence
Je pense que tout est dit. Une fois l’étiquette posée, laissez la magie opérer 
et écoutez la réponse de l’autre sans rien ajouter. Vous venez de placer une 
étiquette et de réduire son émotion négative. 
Voici un exemple concret : un de vos amis est très agacé par une situation. Vous 
constatez cet agacement et lui dites : « On dirait que cette situation t’agace, 
non ? » Vous venez de poser l’étiquette, attendez sa réponse sans rien ajou-
ter. Il répondra sûrement quelque chose du type : « Non, ce n’est pas que ça 
m’agace mais c’est juste que… » puis développera son problème. Vous venez 
non seulement de calmer son émotion mais en plus de lancer la discussion 
pour comprendre son problème plus en profondeur.
astuce de pro 
Soyez votre propre cobaye : n’hésitez pas à tester cette technique 
sur vous-même ! Le fait d’étiqueter ses pensées et ses émotions  
est efficace, même si c’est vous qui le faites sur vous. 
 Dire simplement : « Je ressens de la colère » vous fera quitter 
très rapidement cet état, vous sortirez du mode acteur 
pour devenir observateur de l’émotion.
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SE CONNECTER  
AU CERVEAU 
DES AUTRES
GRÂCE AUX TECHNIQUES QUE JE VAIS VOUS APPRENDRE MAINTENANT, 
VOUS ALLEZ POUVOIR VOUS CONNECTER À LA PERSONNE QUI SE TROUVE 
EN FACE DE VOUS. OUI, J’AI BIEN DIT « VOUS CONNECTER ». 
EN D’AUTRES TERMES, LA COMMUNICATION AVEC CETTE PERSONNE 
SERA PLUS FLUIDE ET VOUS RENVERREZ L’IMAGE DE QUELQU’UN 
QUI EST À L’ÉCOUTE, QUI COMPREND L’AUTRE.
Bref, vous allez devenir un Jedi de la communication, donc utilisez ces tech-
niques toujours positivement, avec bienveillance, et que la force soit avec vous.
LA SPÉCIALE BARACK OBAMA 
Imiter le comportement d’un individu pour créer un lien, c’est quelque chose 
que vous faites déjà tous les jours, probablement sans en avoir conscience. 
Que ce soit la cadence de marche totalement (mais involontairement) syn-
chronisée avec vos amis quand vous êtes côte à côte, ou les sourires que l’on 
se fait mutuellement entre inconnus dans la rue, c’est constamment présent 
dans notre quotidien. 
Une étude de l’université de Princeton
12
 a montré que cette synchronisation dis-
paraissait quand il y avait une mauvaise communication entre deux personnes. 
On peut en déduire que la synchronisation est une condition nécessaire (mais 
pas forcément suffisante !) à une bonne communication. Autrement dit, si vous 
apprenez à vous synchroniser aux autres, vous ne pourrez qu’améliorer votre 
communication ! Et pour l’anecdote, si vous regardez des vidéos de Barack 
Obama en discussion avec d’autres personnes, vous remarquerez qu’il est 
très bon dans ce domaine. Quand on connaît l’astuce, c’est assez drôle à voir !
12. Greg J. Stephens, Lauren J. Silbert, et Uri Hasson, « Speaker–Listener Neural Coupling Underlies 
Successful Communication », Proceedings of the National Academy of Sciences, p. 107,n°32 (10 août 2010), 
p. 14425-14430, https://doi.org/10.1073/pnas.1008662107.
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Il existe de nombreuses façons de se synchroniser à l’autre. La plus évidente 
et la plus simple pour commencer est d’imiter la posture de la personne. 
Elle croise les jambes ? Croisez les jambes. Elle pose la main sur sa hanche ? 
Faites de même. C’est la première étape de la synchronisation : créer le refl et 
de la position de l’autre. Lorsque vous serez à l’aise avec ce principe, vous 
pourrez passer à une synchronisation plus poussée. Identifi ez les habitudes 
de langage et le vocabulaire employé par l’autre et réutilisez-les. Devenez un 
caméléon capable de se fondre dans n’importe quel décor. Commencez par 
une synchronisation physique puis verbale. Vous et l’autre personne ressen-
tirez rapidement la fl uidité dans l’échange.
En utilisant cette technique, vous accélérez 
simplement un processus naturel. Vous 
pouvez donc vous en servir avec vos 
nouvelles rencontres plutôt qu’avec 
vos amis déjà proches ; et gardez en 
tête que le plus important reste ce que 
la personne en face de vous raconte ! 
C’est d’ailleurs exactement le sujet de la 
prochaine astuce. Quelle transition (une 
fois de plus) excellente, bravo Charlie.
Les caméléons changent 
de couleur principalement en 
fonction de leur humeur et pour 
courtiser les femelles. Contrairement 
à ce que l’on pense, cela est rarement 
dû à un besoin de se camoufl er ! 
(Donc non, ma comparaison avec le 
caméléon plus haut n’est pas 
vraiment pertinente.)
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L’ÉCOUTE ACTIVE
La stratégie d’écoute active donnera consciemment l’impression à la personne 
que vous l’écoutez. Si vous avez du mal à « faire la conversation », que vous 
n’aimez pas le silence ou que vous voulez comprendre en profondeur la pensée 
de l’autre, la technique qui va suivre vous sera d’une grande aide.
C’est une technique très simple et extrêmement efficace. Elle vous permettra 
non seulement d’avoir des sujets de conversation à l’infini, mais également 
de pousser naturellement la personne à développer pour rentrer dans des 
discussions plus profondes. Cette technique miraculeuse (OK, j’en fais peut-
être un peu trop là), c’est la reformulation. Comme son nom l’indique, vous 
allez reformuler les derniers mots prononcés par votre interlocuteur. 
Commencez par répéter simplement les derniers mots de sa phrase. De sa 
phrase ? Oui, lorsqu’il termine sa phrase, répétez les trois mots qu’il vient de 
prononcer avec une intonation interrogative. Une intonation interrogative ? 
Exactement, c’est comme si vous lui posiez une question. Posiez une question ? 
Oui, essayez et vous verrez comment cela peut amener à des conversations 
vraiment profondes. Vraiment profondes ? Bon, OK, j’arrête. Je pense que vous 
l’avez compris, je viens de vous montrer ce principe en m’auto-reformulant. 
Et si vous ne l’avez pas remarqué, c’est que vous avez testé la technique de 
la lecture en diagonale expliquée dans le chapitre précédent… Certes, je dois 
reconnaître que vous apprenez vite, mais vous n’étiez pas obligé de sauter ce 
paragraphe hautement intéressant.
La mise en pratique peut paraître dérangeante et très peu naturelle au début, 
mais sachez que personne ne le remarquera et vous verrez rapidement vos 
interlocuteurs s’ouvrir à la discussion !
Ces deux astuces donneront l’impression à la personne que vous êtes quelqu’un 
de très à l’écoute. Il reste cependant une dernière astuce, peut-être la plus 
efficace et la plus importante de toutes. La vraie écoute. Je pense que l’on a 
tous plusieurs fois vécu ce moment où l’on attend que notre ami termine sa 
phrase dans l’unique but de dire ce que l’on a en tête. Et on se concentre sur 
cette chose que l’on veut dire à tout prix, sans vraiment faire attention à ce 
que l’autre raconte. Généralement, quand j’ai le recul suffisant pour me voir 
dans cette situation, je décide volontairement de ne pas dire la chose que 
j’ai à l’esprit, je me dis qu’elle reviendra plus tard si nécessaire et je focalise 
toute mon attention sur ce que la personne me raconte. C’est peut-être une 
évidence, mais la vraie écoute sincère et attentionnée reste la meilleure façon 
de donner l’impression à l’autre d’être écouté.
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3 ASTUCES POUR DEVENIR UN 
DÉTECTEUR DE MENSONGES 
SUR PIED
S’IL Y A UN DOMAINE DANS LEQUEL LE MENTALISME PEUT VOUS ÊTRE 
D’UNE GRANDE AIDE DANS VOTRE VIE QUOTIDIENNE, C’EST LE MENSONGE. 
QUI NE S’EST JAMAIS DEMANDÉ SI TELLE OU TELLE PERSONNE ÉTAIT SINCÈRE 
OU UNE ÉNORME MYTHO ? JE VAIS VOUS RÉVÉLER TROIS ÉLÉMENTS 
 IMPORTANTS À OBSERVER POUR POUVOIR DÉMASQUER UN MENTEUR.
Les trois éléments que nous allons voir sont faciles à repérer et si vous en 
constatez plusieurs en même temps, vous pouvez donc supposer qu’il y a un 
mensonge ! Vous ne pourrez évidemment jamais conclure catégoriquement que 
c’est le cas, mais vous pouvez vous en servir pour mieux comprendre l’autre 
et tenter de le ramener vers la vérité si vous avez un doute. Pensez toujours à 
vous appuyer sur le principe de la Baseline.
LA PERSONNE CHERCHE À VOUS CONVAINCRE 
Si la personne vous raconte quelque chose puis qu’elle cherche à vous convaincre 
avec insistance que ce qu’elle dit est vrai, alors il y a fort à parier qu’elle vous 
ment ! On peut observer cette volonté de convaincre l’autre sans aucune raison 
apparente à travers plusieurs arguments, que vous avez sûrement déjà entendus 
d’ailleurs. Voici une liste des plus fréquents.
 
◓
La personne vous explique qu’elle a une forte valeur d’honnêteté, qu’elle 
déteste par-dessus tout le mensonge ! 
 
◓
L’argument de la preuve sociale : « Demande à mes amis et tu verras 
que je suis quelqu’un d’honnête ! »
 
◓
La recherche de crédibilité avec des « crois-moi », « en toute honnêteté », 
« je ne mens pas » et le très classique « pourquoi est-ce que je te mentirais ? ».
 
◓
L’argument incontestable : « Tu ne me crois pas parce que je suis de telle 
origine ? », « parce que je viens de tel endroit ? »
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◓
La politesse inappropriée : « Oh c’est une question formidable », « Je suis 
si heureux que tu m’aies posé cette question ! »
 
◓
L’argument du manque de preuve : « Tu ne peux pas le prouver. »
Évidemment, toutes ces phrases sont à mettre en lien avec le contexte. Mais 
dans l’idée, si la personne cherche à vous convaincre de façon démesurée, 
c’est un indice de détection.
LE PROFIL DE L’ÉMOTION
Vous allez pouvoir conclure en moins de cinq secondes si une émotion est 
simulée ou non. Le secret ? Observer le profil
13
 permet de voir la vraie face (le 
jeu de mots est volontaire).
Colère, joie, tristesse, peur, dégoût, surprise et mépris : voici les principales 
émotions à repérer. Pour savoir si une émotion est simulée ou pas, vous 
pouvez observer trois éléments. Si l’un d’entre eux manque à l’appel, vous 
pourrez en déduire que l’émotion est possiblement simulée et donc que la 
personne cherche peut-être à mentir (ou à faire bonne impression ou autre, 
ça, c’est à vous de voir !).
 
➢
la symétrie
Toutes les émotions, sauf le mépris, sont symé-
triques. Donc si vous observez une asymétrie, 
comme une lèvre ou un sourcil plus haut que 
l’autre, il y a très probablement simulation. 
Carton jaune directement.
Évidemment, c’est valable si la personne n’a 
pas naturellement un visage asymétrique, 
pensez encore et toujours à faire attention 
à sa Baseline !
13. Par « profil », je fais référence à la façon naturelle dont une émotion apparaît sur un visage. 
Lorsque le profil n’est pas respecté, cela vous donne des pistes d’analyse intéressantes.
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➢
la synchronisation
Une émotion est forcément synchronisée avec la réaction de la personne et le 
reste de son corps. Imaginez que vous cherchiez à faire sursauter quelqu’un. 
Si vous lui faites « Bouh ! » et que la personne répond « Wow » d’une voix sur-
prise mais qu’elle ne sursaute que trois secondes plus tard, vous comprendrez 
que l’émotion est surjouée, même si vous n’êtes pas mentaliste. La réalité est 
évidemment beaucoup plus subtile, mais prêter attention à la synchronisation 
des réactions est une très bonne technique.
 
➢
la durée
Si vous avez une bonne mémoire (et vous savez que c’est le cas), vous vous 
souviendrez que nous avons parlé du fait qu’une émotion sur un visage est 
passagère. Une émotion dure en général au maximum 7 à 8 secondes. Mainte-
nant, vous pourrez rapidement identifier lequel de vos proches fera semblant 
d’être surpris lors du déballage de son cadeau à Noël prochain !
Voici une dernière réflexion sur le profil de l’émotion que je veux partager avec 
vous. Elle risque de remettre en question votre existence comme elle l’a fait 
pour moi. Vous pouvez encore faire le choix de sauter cette fin de chapitre 
si vous voulez être préservé de cette incroyable révélation… Lorsque nous 
étions petits, nos parents n’étaient pas vraiment en colère lorsqu’ils nous 
« grondaient », les sourcils froncés, pendant plusieurs dizaines de secondes en 
affirmant : « Je ne suis pas content ! » de façon totalement désynchronisée avec 
leur émotion et parfois même avec un sourcil levé… Oui, je sais, ça fait un choc.
LE REGARD
Quand j’explique aux gens que je suis mentaliste et passionné par le mensonge, 
ils me demandent souvent ceci : « Il paraît que lorsqu’on regarde en haut à 
droite, on est en train de mentir parce qu’on visualise une image que l’on a 
créée, et que lorsque qu’on regarde en haut à gauche, on est sincère parce 
qu’on fait appel à notre mémoire et qu’on se remémore donc un souvenir. » 
Bon, c’est une explication qui plaît beaucoup parce qu’on a l’impression 
de pouvoir entrer dans la tête des gens avec une technique simple. Je vous 
annonce qu’elle est fausse.
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Enfin, disons qu’aucune étude rigoureuse aujourd’hui ne permet d’affirmer que 
cette théorie venant de la PNL est vraie. J’étais aussi déçu que vous quand je 
l’ai appris ! Mais rassurez-vous, il existe quand même des choses intéressantes 
à analyser avec la direction du regard. 
Celle-ci vient de mon expérience personnelle et je pense que vous pourrez faci-
lement confirmer cela par vous-même. Lorsque l’on se remémore un souvenir, 
on lève généralement les yeux au ciel, comme pour le chercher dans sa tête. 
 
Je me surprends beaucoup à le faire. C’est une analyse totalement personnelle, 
mais j’aurais tendance à dire qu’une personne qui lève les yeux lorsqu’elle 
cherche quelque chose pour avancer dans ses propos tendrait plutôt vers la 
vérité ! Je n’ai pas trouvé d’informations très concluantes sur cette hypothèse, 
mais je vous la livre ici car c’est quelque chose qui m’est utile.
Celle-là est passionnante. On pense souvent 
qu’une personne honnête vous fixera dans 
les yeux tandis qu’en réalité, ce sont très 
souvent les menteurs qui vous fixent pour 
s’assurer qu’ils sont crédibles et que vous 
rentrez bien dans leurs mensonges ! Autre-
ment dit, si une personne vous regarde 
avec insistance, c’est un indice de détec-
tion de mensonge !
Avancé dans votre formation de maître 
Jedi vous avez, lire les prochaines étapes 
pour la terminer vous devez.
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LE CERVEAU 
CONTRÔLER 
DES GENS
VOICI LA LISTE DES FORÇAGES PSYCHOLOGIQUES LES PLUS PUISSANTS 
QUE J’AI DÉCOUVERTS AU FIL DE MES HUIT ANNÉES DE RECHERCHE. 
Pour rappel, un forçage psychologique est un moyen d’obtenir une réponse 
automatique commune à l’énorme majorité des gens. Il permet d’anticiper la 
pensée des autres pour ensuite les bluffer. Vous découvrirez un peu plus loin 
dans ce livre (voir p. 92) comment créer une expérience incroyable grâce aux 
forçages psychologiques. Pour l’heure, commencez par vous amuser à tester 
ces forçages sur vos amis. Vous serez capable de les impressionner n’importe 
où, n’importe quand.
UNE ŒUVRE D’ART
Demandez à votre interlocuteur de penser à une œuvre d’art connue. 
La réponse la plus donnée, et de loin, est la Joconde. C’est fascinant de voir 
à quel point ça fonctionne. C’est le forçage le plus sûr (celui qui a le plus fort 
taux de réussite) que je connaisse ! Et si jamais votre interlocuteur vous répond 
« non » quand vous lui dites : « Tu penses à la Joconde », testez La Nuit étoilée 
de Van Gogh, c’est la deuxième plus choisie. Avec ces deux œuvres, je pense 
pouvoir affirmer que vous réussirez 95 % du temps ! 
LES COULEURS
Demandez à quelqu’un de penser à une couleur en le pressant et il choisira 
le rouge. C’est très connu et cela s’explique simplement : le rouge est souvent 
lié à des émotions fortes. C’est la couleur du feu rouge grillé le jour de son 
permis de conduire… (oui, c’est mon expérience qui parle), de la copie ratée, 
des panneaux de circulation, du sang, de l’interdit et même de l’amour. Cette 
couleur est omniprésente dans nos souvenirs, mais vous pouvez tout de même 
influencer vos amis pour qu’ils pensent à d’autres couleurs. Voici comment faire.
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Laissez un peu de temps à la personne pour 
réfl échir, avec une phrase comme : « Quand je 
vais claquer des doigts, je vais te demander 
de penser à une couleur. Clac. Pense à une 
couleur » ; au lieu de : « Pense à une couleur 
maintenant. » La personne aura alors en 
tête, 
dans 
l’énorme 
majorité 
des 
cas, 
la couleur bleue.
Demandez à la personne de penser à une 
couleur qui reste dans la palette de l’arc-
en-ciel, mais pas aussi évidente que le rouge. 
Elle pensera à du violet !
UNE FLEUR
Lorsque l’on demande à quelqu’un de penser à une fl eur, la plus choisie est 
évidemment la rose. Vous pouvez d’ailleurs améliorer vos chances de réussite 
en demandant à la personne de penser à une belle fl eur, une fl eur qu’elle aime 
(le mot « aime » renvoie subtilement à l’amour et donc à la rose !).
Sachez que la deuxième plus choisie est la tulipe et ensuite l’orchidée. Mais 
pour être tout à fait sûr du choix de votre interlocuteur, rien ne vous empêche 
de lui demander d’écrire sur un papier le nom de la fl eur à laquelle il pense et 
d’observer la première lettre qu’il trace – R, T ou O – pour trouver directement 
la solution.
Le rouge est la 
couleur qui a le plus 
d’impact sur votre cerveau. 
Quand vous portez 
cett 
e couleur, votre sentiment 
de force est accentué, vous ressentez 
la température extérieure avec deux 
degrés de plus que la réalité, et les 
femmes seraient plus att 
irantes 
aux yeux des hommes 
en portant du rouge.
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LES FORMES GÉOMÉTRIQUES
La forme géométrique de loin la plus choisie est le carré. 
Sachant cela, vous pouvez jouer à influencer la personne. Lorsque vous citez 
le carré comme exemple en disant : « Pense à deux formes géométriques, 
comme un carré », vous influencez la personne à ne pas prendre cette forme, 
parce que celle-ci devient alors trop évidente. Vous pouvez être sûr que la 
personne choisira le cercle et le triangle ! Ce sont en effet les deux formes qui 
viennent directement à l’esprit de la plupart d’entre nous. Mais pour amplifier 
l’impression de liberté, vous pouvez dire : « Tu aurais pu choisir un rectangle, 
un losange, un cœur, une étoile mais je sais que tu penses à un cercle et un 
triangle. » Plutôt puissant, non ?
UN INSTRUMENT D’ORCHESTRE
Le violon est la réponse la plus courante. N’hésitez pas à préciser que vous 
voulez des instruments plus propres à l’orchestre qu’un piano, une guitare 
ou une batterie.
UNE PIÈCE DE MOBILIER
La pièce la plus choisie est la chaise, puis viennent la table 
et le lit. Donné comme ça, ce forçage n’a pas vraiment 
de sens, mais vous verrez dans les dernières étapes 
(voir p. 92) comment l’utiliser pour faire une expérience 
assez incroyable. 
UN ANIMAL SAUVAGE
Dans la majorité des cas, c’est le lion qui vient en premier. Le tigre, en deuxième.
UNE GRANDE VILLE DANS LE MONDE
La plus choisie est Tokyo ; puis viennent New York, Rio de Janeiro et Pékin. 
Avec ces quatre villes, vous regroupez 80 % des choix des gens. Sachant qu’il 
y a plus de 4 000 villes de plus de 100 000 habitants, vous allez réaliser un 
petit miracle.
Pensez à préciser « Une autre ville que Paris », sinon quasiment tout le 
monde la choisit !
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UN PAYS EUROPÉEN
Les deux pays les plus cités sont l’Allemagne et l’Espagne. Puis l’Italie.
Pensez à préciser « Un autre pays que la France », sinon, comme pour Paris, 
quasiment tout le monde fait ce choix.
LA FENÊTRE IMAGINAIRE
Lorsque vous demandez à la personne de visualiser une fenêtre devant elle, 
de regarder à travers et de penser à la première chose qu’elle voit, les deux 
réponses les plus courantes sont : arbre puis voiture.
UN LÉGUME
La carotte est le légume le plus choisi. Vous pouvez éliminer le choix très 
fréquent de la tomate avec la phrase suivante : « La tomate est un fruit, ne 
l’oublie pas ! » Si la personne pense à une tomate, elle se dira que vous avez 
réussi à trouver, sinon, elle pensera simplement que vous lui donnez une 
consigne (je sens que certains vont un peu plus apprécier les légumes après 
avoir testé cette expérience).
Les deux forçages suivants donnent l’impression qu’il y a beaucoup de choix, 
alors qu’en réalité ceux-ci sont très restreints.
LE NOMBRE 35
Demandez à votre interlocuteur de penser à un nombre à deux chiffres infé-
rieur à 50, avec deux chiffres impairs et différents ! 35 est le plus choisi, puis 
37 en deuxième.
Astuce bonus : vous pouvez écrire 37, le barrer et écrire 35 à côté. Ça don-
nera l’impression à la personne que vous avez fortement hésité entre les 
deux, et même si elle pensait au 37 que vous avez barré, vous constaterez 
que ça reste quand même assez bluffant.
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LE NOMBRE 333
Demandez à votre interlocuteur de penser à un nombre à trois chiffres (montrez 
trois doigts pour augmenter vos chances de réussite), trois chiffres impairs 
et identiques.
Vous tomberez quasiment toujours sur 333.
Les deux forçages ci-dessous ont un taux de réussite plus faible mais sont 
quand même intéressants, donc je les partage avec vous !
 
➢
un chiffre entre 1 et 10
 
◓
Le plus choisi : 7.
 
◓
Ensuite 3 puis 8 puis 5.
 
➢
un nombre à deux chiffres inférieur à 50
 
◓
Le plus choisi : 48.
 
◓
Ensuite viennent 49 puis 47.
Vous pouvez écrire sur un papier 49, barrer ce nombre puis écrire en dessous 
48 pour donner l’impression d’avoir hésité (comme avec le forçage du 35 !).
NE JAMAIS RATER GRÂCE À LA RÉALITÉ QUANTIQUE (SI, SI)
Si vous ratez un forçage sur une personne, vous n’avez pas raté tant que 
vous n’avez pas officiellement choisi de rater. Je m’explique. Si le forçage ne 
fonctionne pas, vous pouvez donner l’impression d’essayer simplement de 
comprendre le fonctionnement de votre interlocuteur et continuer avec une 
autre expérience (qui devient en fait votre première expérience). C’est quan-
tique ! Tant que vous n’avez pas fixé les règles, tout est possible.
Vous pouvez enchaîner avec une des expériences présentes dans ce livre par 
exemple…
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DU LATIN CUMBERLAND QUI SIGNIFIE « L’HUMOUR DE CHARLIE 
EST TRÈS DRÔLE
14
 », LE MOT CUMBERLANDISME EST MOINS COMPLEXE 
QU’IL N’Y PARAÎT. VOICI LA DÉFINITION QUE NOUS DONNE NOTRE GRAND AMI 
WIKIPÉDIA : LE CUMBERLANDISME, C’EST LA « LECTURE MICRO-MUSCULAIRE, 
L’INTERPRÉTATION DES MICRO-MOUVEMENTS MUSCULAIRES ». OUI, JE SAIS, 
VOUS VOUS ATTENDIEZ À PIRE. CETTE TECHNIQUE EST EFFECTIVEMENT 
TRÈS SIMPLE À COMPRENDRE ET À UTILISER.
La question est : qu’est-ce qu’un micro-mouvement musculaire ? Eh bien, c’est 
un mouvement incontrôlable de notre corps en réaction à un stimulus. Il donne 
de nombreuses informations très intéressantes à analyser pour comprendre 
ce à quoi pense une personne.
Donc non seulement vous allez apprendre à faire du cumberlandisme, mais 
en plus vous allez passer pour un génie quand vous direz : « Ça te dit de faire 
une expérience de cumberlandisme avec moi ? » Double dose de style.
Grâce au cumberlandisme, vous disposez d’un outil supplémentaire pour 
deviner les pensées des autres. En effet, le corps de votre interlocuteur va 
trahir sa pensée par des réactions très subtiles. Avec les méthodes que vous 
verrez ci-dessous, vous pourrez trouver le chiffre auquel une personne pense, 
trouver l’objet choisi par une personne parmi plusieurs (par exemple, parmi 
cinq tasses…) ou, pour les plus fous d’entre vous, trouver le prénom d’une 
personne. Le but est de provoquer une réaction physique due à une action 
mentale. Comment faire concrètement ? Il vous suffit de demander à la per-
sonne de crier (voire de hurler) le mot « STOP » dans sa tête lorsque, par 
exemple, elle entend le chiffre ou la lettre correspondant à ce qu’elle a en tête, 
ou lorsque sa main passe au-dessus de l’objet qu’elle a choisi. Maintenant que 
vous comprenez le principe du cumberlandisme, voyons en détail comment 
le mettre en pratique.
le cumberlandismE. lE cumBErlAn... quoi ?
LE CUMBERLAN... QUOI
LE CUMBERLANDISME 
14. Cette étymologie est évidemment complètement fausse.
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Commençons par la méthode la plus classique : l’analyse du poignet. Testons-la 
d’abord sur vous-même. Attrapez votre poignet droit avec votre main gauche, 
de la même façon que si vous cherchiez à prendre votre pouls, mais sans 
forcément le sentir. Une fois dans cette position, bougez les doigts de votre 
main droite, fermez votre main, rouvrez-la. Vous avez senti des contractions 
dans votre poignet, n’est-ce pas ? Le cumberlandisme, c’est exactement ça, 
mais en plus subtil. 
Pour votre première fois, je vous conseille de placer plusieurs objets sur une 
table devant vous. Demandez à votre interlocuteur de penser à l’un d’entre 
eux. Expliquez-lui ensuite que vous allez tenir son poignet et passer sa main 
au-dessus des objets. Demandez-lui de crier « STOP ! » mentalement à chaque 
fois que sa main passe au-dessus de l’objet auquel il pense. Vous deviendrez 
rapidement bon à cet exercice. Une fois cela maîtrisé, vous pouvez faire la 
même chose avec des choix mentaux comme un chiffre ou une lettre de l’al-
phabet. N’oubliez pas de lui demander de crier « STOP ! » dans sa tête lorsqu’il 
entend son choix. C’est le stimulus qui va créer la contraction. Sans ça, c’est 
possible, mais bien plus compliqué.
Il existe d’autres façons d’analyser ces micro-mouvements. Voici ma préférée : 
la technique des mains collées. Collez vos mains à celles de votre interlocuteur, 
paume contre paume, chacun de vos doigts correspondant aux siens (votre 
pouce touche son pouce, votre index son index, etc.). Imaginons que vous lui 
ayez demandé de choisir secrètement un chiffre entre 0 et 9. Vous récitez les 
chiffres de 0 à 9 en appuyant sur les doigts un par un. Le doigt qui montrera 
le plus de résistance sera très probablement celui qui correspond au chiffre 
que votre ami aura choisi. Utilisez cette méthode en même temps que celle de 
la lecture du crayon (voir p. 32) et des forçages psychologiques, et vous serez 
assuré de découvrir le chiffre que votre interlocuteur a en tête !
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Et parce que je sais que vous l’attendez avec impatience, voici comment trou-
ver le prénom d’inconnus. J’aime beaucoup faire ça avec des gens dans la rue 
(comment ça, je suis bizarre ?). Je demande à la personne de me donner quatre 
prénoms diff érents dont un qui est le sien. Ensuite je prends son poignet, lui 
répète les quatre prénoms en boucle et lui demande de crier « STOP » dans 
sa tête à chaque fois qu’elle entend le sien. Vous ressentirez facilement la 
contraction au niveau du poignet et trouverez donc le prénom. C’est très 
satisfaisant à faire.
Si vous voulez aller plus loin, voici une dernière méthode : la lecture de la 
gorge. Placez deux doigts sur la gorge de votre interlocuteur, au niveau de 
sa glotte. L’objectif est de sentir les éventuels légers mouvements de celle-ci.
Quelle que soit la méthode choisie, vous aurez sans doute l’impression au 
début de ne pas être sûr du tout de ce que vous avez ressenti, mais n’hésitez 
pas à confi er à votre interlocuteur ce que vous pensez avoir perçu. Le but 
est de vous entraîner à comprendre cette incroyable machine qu’est le corps 
humain. Il y aura parfois des ratés, mais c’est ce qui rend les réussites encore 
plus impressionnantes !
Vous verrez sûrement des 
mentalistes/illusionnistes faire des 
expériences de cumberlandisme sur scène 
ou à la télévision pour bluff 
er les gens. 
Sachez que la plupart du temps, ils ajoutent 
d’autres techniques plus sécurisées 
pour être certains de réussir leur numéro. 
Évidemment, on ne peut pas se permett 
re de 
rater une expérience devant un large public. 
Pour autant, le cumberlandisme est bel 
et bien réel et à la portée de tous !
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C’EST UN GRAND CLASSIQUE DES EXPÉRIENCES DE MENTALISME. 
VOUS ALLEZ DONNER L’ILLUSION AUX AUTRES QUE VOUS CONNAISSEZ 
LEURS PENSÉES, AVANT MÊME QU’ILS SACHENT 
 EUX-MÊMES À QUOI PENSER !
Voici une description rapide de l’expérience : vous posez, sur une table entre 
vous et votre interlocuteur, cinq tasses opaques retournées à l’envers, toutes 
identiques. Vous vous placez ensuite dos à lui, pourquoi pas avec les yeux 
bandés, et vous lui demandez de choisir mentalement une tasse parmi les 
cinq posées sur la table puis de glisser un papier en dessous. 
Lorsqu’il a terminé, vous vous retournez et vous lui expliquez que vous allez 
tenter de retracer son chemin de pensée pour éliminer mentalement les 
quatre tasses vides et trouver celle qui cache le papier. Vous prenez quelques 
secondes pour réfléchir, puis vous retournez une par une les quatre tasses 
vides. Vous retournez enfin la dernière et trouvez donc le papier. 
Ensuite, vous faites asseoir votre interlocuteur le temps qu’il se remette de 
ses émotions afin d’éviter un malaise (OK, j’abuse un peu, là).
MANIPULER  
LA PENSÉE  
DES 
(ou au moins en donner l'illusion)
AUTRES
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mAnipuler lA pEnséE des autrEs (ou Au moins En donner l’illusion)
 
➢
comment réussir cet acte divin ?
Plusieurs subtilités entrent en jeu. Nous allons suivre le déroulé de l’expérience 
et je vais vous expliquer tout ça.
Premièrement, lorsque cinq objets identiques sont placés à distance égale 
entre vous et une personne, dans la majorité des cas, sachez que la personne 
choisira le quatrième objet en partant de sa gauche. C’est une faille du cerveau 
que l’on pourrait identifier comme un forçage psychologique. Vous pourriez 
déjà faire l’expérience rien qu’avec cette astuce et avoir un taux de réussite 
élevé ! Mais ici, nous allons plus loin : voici comment exercer une réelle influence 
sur le choix de votre interlocuteur pour augmenter vos chances de réussite.
Commencez par l’influencer deux fois en éliminant le choix des extrémités. 
Pour cela, vous allez utiliser trois techniques de manipulation.
 
◓
1. Au début de l’expérience, dites : « Il y a ici cinq tasses, placées de 1 à 
5 devant toi. » En même temps que vous prononcez « 1 » et « 5 », touchez 
la tasse concernée : celle située tout à droite (la n° 1) et celle tout à gauche 
(la n° 5). En faisant cette action, vous rendez suspectes ces deux tasses 
et réduisez de beaucoup les chances que votre interlocuteur choisisse 
l’une d’entre elles.
 
◓
2. Ensuite, donnez la consigne suivante : « Tu vas choisir mentalement 
une tasse entre ces cinq tasses. » Le mot « entre » incitera subtilement 
votre interlocuteur à choisir entre les tasses, donc pas aux extrémités.
 
◓
3. Maintenant que vous l’avez influencé, il lui reste trois choix possibles. 
Il ne vous reste plus qu’à allier logique et illusionnisme pour créer une 
réalité quantique
15
 (oui, rien que ça !). Voyons pour chacun des cas 
comment faire.
15. Pour faire simple, tant que n’avez pas décidé de comment se terminera l’expérience, 
la fin n’est pas déterminée. Pour les curieux qui ne sont pas familiers du terme « quantique », 
tapez « chat de Schrödinger » sur Internet, vous devriez être rassasié.
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Cas 1 : le papier est sous la 4
e
 tasse en partant de la gauche de votre interlo-
cuteur (le plus probable) !
Quoi qu’il arrive, soulevez les tasses toujours dans le même ordre. Commencez 
par la 2
e
 tasse en partant de la gauche de la personne. Dans ce cas 1, cette 
tasse sera donc vide. Vous retournez ensuite les deux tasses des extrémités 
(forcément vides). Puis vous soulevez la 3
e
 tasse (celle du milieu). Vous venez 
de réussir ce que vous aviez annoncé : éliminer quatre tasses pour trouver 
celle choisie par la personne. Soulevez enfin la dernière tasse et récupérez 
le papier. Vous n’avez rien de plus à faire que respecter cet ordre de retour-
nement des tasses (et allonger votre interlocuteur pour éviter qu’il ne fasse 
un malaise neuronal tant cette expérience est bluffante). Plutôt simple, non ?
Cas 2 : le papier est sous la 2
e
 tasse 
Suivez toujours le même ordre de retournement des tasses (puisque vous 
ne pouvez pas connaître la position exacte du papier). Commencez donc par 
retourner la 2
e
 tasse. Vous trouvez alors directement le papier. Dites sim-
plement : « Voilà, j’ai réussi. » Essayez d’être le moins convaincant possible. 
Pourquoi ? Parce que vous voulez que votre interlocuteur pense que vous 
venez de rater. Je m’explique. La consigne de départ était : « Je vais éliminer 
les tasses pour trouver le papier. » 
Donc si vous trouvez directement le papier, il va vous dire : « Non ! Tu as échoué 
et tu fais semblant d’avoir réussi. » Dites-lui que vous l’avez en réalité influencé, 
jusqu’au moindre détail de ses réactions. Dépliez le papier et montrez qu’à 
l’intérieur, il est écrit : « Je t’ai influencé à choisir la deuxième tasse en partant 
de ta gauche… Et je savais même que tu ne me croirais pas ! » Je trouve cette 
situation encore plus impactante que le cas 1.
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Cas 3 : le papier est sous la 3
e
 tasse (celle du milieu)
Toujours en gardant le même ordre, retournez les tasses jusqu’à arriver aux 
deux dernières. Soulevez (sans la retourner !) alors la tasse du milieu et prenez 
le papier. Rangez-le dans votre poche et dites : « Voilà ! J’ai trouvé ton choix ! » 
Votre interlocuteur sera évidemment persuadé que vous avez raté. Dites-lui 
que vous l’avez influencé. Il ne vous croira pas. C’est maintenant qu’intervient 
la deuxième réalité quantique. Vous avez rangé le papier dans votre poche 
dans le but qu’il soit oublié. 
Retournez maintenant la tasse du milieu et montrez qu’il y a un papier collé 
au fond de celle-ci. Dans ce papier est écrit « Je savais que tu choisirais cette 
tasse (celle du milieu) car je t’ai influencé, et je savais même que tu ne me 
croirais pas… »
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[image: image99] QUE DIRIEZ-VOUS DE DÉCOUVRIR QUELQUES TECHNIQUES 
 POUR REPÉRER LES MANIPULATIONS QU’ON UTILISE SUR VOUS 
 AU QUOTIDIEN, DÉTECTER LES PIRES MENSONGES ET DEVENIR 
 (PRESQUE) AUSSI BON EN COMMUNICATION QU’UN NÉGOCIATEUR 
 DU FBI ? VOICI COMMENT LES MOTS PEUVENT RÉSOUDRE 
 TOUS VOS MAUX (J’SUIS PAS SÛR DE CELLE-LÀ…).
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TOUJOURS 
MANIPULER  À 12 H 53
ATTENDEZ… VOUS CHERCHEZ VRAIMENT À APPRENDRE À MANIPULER LES GENS ? 
JE SUIS UN PEU DÉÇU DE VOUS… BON, EN FAIT, JE VOUS COMPRENDS. 
D’AILLEURS, RIEN QU’AVEC CE TITRE, JE VIENS DE VOUS MANIPULER 
ET JE VAIS VOUS EXPLIQUER POURQUOI.
En réalité, que vous le vouliez ou non, vous êtes déjà manipulé et manipulateur. 
Dans n’importe quelle interaction sociale, vous êtes influencé et vous influen-
cez l’autre. C’est inévitable. Donc comprendre le pourquoi du comment (pour 
l’utiliser positivement et s’en défendre) paraît tout de suite plus acceptable, 
voire nécessaire. Je vais donc vous expliquer trois astuces de manipulation 
qui vous seront, je l’espère, aussi utiles qu’elles l’ont été pour moi.
LA RÉACTANCE
Rappelez-vous : à l’instant même où vous avez ouvert ce livre, je vous ai accueilli 
avec cette phrase : « Ne tournez pas cette page. »
Déjà, je vous présente toutes mes excuses pour ce manque de courtoisie. 
Ensuite, je vous remercie d’avoir continué la lecture de ce livre malgré cette 
interdiction. Enfin, sachez que cette mise en situation est un excellent exemple 
pour comprendre le principe de réactance.
La réactance, c’est une réaction psychologique défensive qui a lieu lorsque 
l’on subit une perte de liberté. Quand on est confronté à une interdiction par 
exemple, on a envie de s’opposer à celle-ci dans l’unique but d’exprimer sa 
liberté. C’est une réaction souvent automatique.
Comment l’utiliser sur les autres ou s’en défendre ? Il s’agit d’une forme de 
psychologie inversée : vous posez une « interdiction » sur quelque chose que 
vous voulez que l’autre fasse, et vous augmentez ainsi fortement vos chances 
que la personne ait envie de faire le contraire. Notez quand même que ce sera 
difficilement concluant si vous avez un argument d’autorité fort sur la personne. 
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La réactance est donc très effi cace lorsque vous êtes sur un pied d’égalité en 
termes d’autorité ou lorsque la personne ressent une très forte restriction de 
sa liberté qui lui paraît injuste. C’est aussi assez intéressant avec les enfants : 
« Tu n’as pas le droit de manger le fruit posé sur la table ! » Pour l’avoir testé 
plus d’une fois, j’ai pu remarquer que l’enfant n’avait souvent qu’une chose 
en tête après cet ordre : manger le fruit quoi qu’il en coûte !
LE DÉBIT DE PAROLE
Vous allez maintenant apprendre à améliorer votre communication et à capter 
l’attention des gens pour qu’ils retiennent mieux les informations que vous 
souhaitez transmettre. C’est peut-être la forme de manipulation la plus positive 
qui soit : rendre l’information que l’on veut partager la plus captivante possible. 
Il existe beaucoup de techniques à ce sujet, mais en voici une que je trouve très 
simple à mettre en place et qui se révèle en général particulièrement effi cace. 
Vous l’avez vu dans le titre, il s’agit du débit de parole.
On a tous le souvenir d’un professeur ennuyeux qui récitait tout son cours 
lentement et d’un ton monotone. En réalité, je pense qu’il aurait pu le réciter 
entièrement de façon rapide sans pour autant provoquer de réel impact sur 
votre attention. Comment ça, Charlie ? Il n’y aurait pas de diff érence entre un 
débit de parole rapide et un débit lent ? Alors pourquoi le débit serait-il utile ? 
C’est en fait la variation du débit de parole qui 
nous intéresse et non pas le débit en lui-même.
Imaginons une échelle de 1 à 10, 1 étant très 
(trop) lent et 10, tellement rapide que cela 
deviendrait compliqué de suivre. L’idéal 
serait donc d’avoir une moyenne à 5. 
C’est en quelque sorte votre débit de 
référence, votre Baseline ! L’impact de 
la variation du débit est le suivant : 
lorsque vous accélérez à certains 
moments jusqu’à 7 voire 8, vous ren-
voyez l’idée que ce que vous affi rmez 
n’est pas vraiment important, que ce 
n’est pas ce qu’il faut retenir. 
C’est assez drôle de se dire 
que je ne peux pas avoir tort 
avec l’introduction de ce livre. 
Le principe de réactance ne fonctionne 
que si la personne continue de lire 
après l’interdiction. Mais si elle s’arrête 
à cett 
e interdiction, alors elle ne saura 
jamais ce qu’il y avait derrière 
et ne pourra donc pas affi rmer 
que la réactance ne 
fonctionne pas !
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À l’inverse, quand vous ralentissez votre débit, 
jusqu’à 3 voire 2, tout ce que vous dites semble 
très important à retenir et vous captez toute l’at-
tention des gens.
Si vous voulez observer l’impact du débit de parole, 
je vous conseille de regarder le TedX de David J. P. 
Phillips, 110 techniques of communication and public 
speaking
16
 sur YouTube, qui illustre parfaitement 
ce principe.
LA DEMANDE SINGULIÈRE
Cette astuce vous permettra d’augmenter vos 
chances d’obtenir ce que vous voulez lorsque vous 
faites une demande. La technique est intuitive :
 il s’agit de chercher à attiser la curiosité de l’autre.
Il existe plusieurs façons d’éveiller la curiosité des gens. 
L’une d’entre elles, très simple, est de fournir une information 
trop précise pour qu’elle soit banale : « Tu pourrais m’em-
mener là-bas à 15 h 27, précisément ? » Pourquoi 15 h 27 ?! 
Nous avons l’habitude des heures « classiques » comme 
15 heures, 15 h 30 ou 15 h 45. Quand c’est trop précis, 
comme ici, on ne peut s’empêcher de se dire qu’il y 
a une bonne raison. Cela suscite forcément chez 
l’autre un intérêt pour votre requête et augmente 
donc les chances d’acceptation. Une autre façon 
d’attiser la curiosité chez votre interlocuteur 
pour votre demande est d’utiliser des mots peu 
communs voire peu connus. Exemple : « Est-ce 
que tu peux me passer deux euros pour que je 
répare mon ardillon, s’il te plaît ? »
16. Lien de la vidéo : https://www.youtube.com/watch?v=K0pxo-dS9Hc.
Je sais que vous avez eu la 
fl emme d’aller chercher la 
défi nition du mot « ardillon »… 
Pourtant, sachez que vous en 
avez probablement un sur 
vous actuellement 
sans le savoir !
astuce
de
pro
Lorsque vous discutez 
avec un ami au milieu 
d’un groupe et que vous voulez 
capter l’att 
ention des autres 
autour de vous, ralentissez 
votre débit de parole 
et augmentez un peu votre 
volume sonore. Vous verrez 
rapidement plusieurs têtes se 
tourner vers vous et quelques 
regards curieux qui sembleront 
dire : « Ah, ça a l’air intéressant 
ce qu’il raconte, lui ! »
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LE COLD 
READING
VOUS PORTEZ UNE BAGUE DE MARIAGE À VOTRE ANNULAIRE GAUCHE ? 
VOUS ÊTES DONC TRÈS PROBABLEMENT MARIÉ. VOUS PORTEZ UNE BAGUE 
DE MARIAGE À VOTRE ANNULAIRE DROIT ? VOUS ÊTES DONC SÛREMENT MARIÉ 
ET VENEZ D’UN PAYS NORDIQUE, D’ESPAGNE OU D’ALLEMAGNE ! 
VOUS FAITES DE GRANDS PAS ? VOUS ÊTES SANS DOUTE SÛR DE VOUS OU DU MOINS 
CHERCHEZ À RENVOYER CETTE IMAGE. VOUS BOUGEZ BEAUCOUP LES ÉPAULES 
EN MARCHANT ? VOUS AVEZ SÛREMENT UN MANQUE DE CONFIANCE EN VOUS 
QUE VOUS CHERCHEZ À CACHER. VOUS AVEZ DES ÉPAULES LARGES ET UN BASSIN 
TAILLÉ ET ÉTROIT ? VOUS FAITES DE LA NATATION, NON ?
Toutes ces déductions sont faciles à faire et peuvent vous en apprendre 
énormément sur les gens que vous croisez. C’est ce que l’on appelle le « cold 
reading » (ou « lecture à froid » en français). Le principe de cette discipline est 
de déduire des choses sur les gens simplement en les observant. La plupart 
du temps, on voit les choses, mais on ne les interprète pas réellement. Avant 
de vous initier au cold reading, laissez-moi vous raconter ce qui m’est arrivé 
de plus étrange et de plus satisfaisant avec cette pratique.
C’était un mercredi après-midi (en réalité je n’en sais rien du tout, mais ça rend 
mieux avec un jour précis et je fais ce que je veux). J’étais dans le métro parisien 
et je me rendais, comme à mon habitude lorsque je viens à Paris, à Châtelet, 
l’endroit où je passe le plus clair de mon temps quand je tourne mes vidéos 
dans la rue. Je cherchais à optimiser mon temps de trajet. Impossible pour 
moi de faire des tâches créatives dans le métro. Une idée m’est alors venue : 
et si je profitais de ce moment avec un fort regroupement de personnes pour 
m’entraîner à la déduction (et donc au cold reading) ? Je décide de commencer 
à analyser la fille assise à côté de moi, occupée sur son téléphone. 
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Après quelques dizaines de secondes d’observation, je lui lance : « Salut, 
tu descends à Châtelet, non ? » Elle me regarde d’un air aussi intrigué que 
méfiant et me dit : « Euh oui, mais comment tu le sais ? » Je réponds que 
je suis mentaliste. Évidemment, comme à chaque fois que je réponds ça, 
la personne rigole. Prise au jeu, elle veut que je fasse d’autres déductions 
sur elle. Alors j’enchaîne en lui disant qu’elle fait du piano depuis trois ans, 
pas plus, qu’elle est étudiante à Paris, qu’elle a 24 ans, est plutôt introvertie 
et je termine en lui disant qu’elle s’appelle Marine. Forcément, après ça, elle 
s’est enfuie en courant, a demandé de l’aide aux autres passagers et j’ai dû 
rendre des comptes à la police. OK, je blague. Ce n’est évidemment pas allé si 
loin même si, il faut l’avouer, elle était complètement choquée (positivement 
choquée rassurez-vous !). Cette expérience relève directement du cold reading. 
Je pense que c’est la plus puissante que j’aie faite de ma vie. Principalement 
parce que j’ai obtenu le prénom de cette fille grâce à l’observation, ce qui est 
très rare. Voici donc le genre de choses que vous pouvez apprendre à déduire 
avec le cold reading. Et parce que je vous aime bien, je vous expliquerai à la fin 
de ce chapitre comment j’ai fait pour obtenir toutes ces informations.
COMMENT DEVENIR BON EN COLD READING ?
Commencez par observer les détails évidents. Du macro au micro. Homme 
ou femme ? Habits soignés ou non ? Bijoux de valeur ? Une alliance ? Des 
lunettes ? Si oui, quel type de correction ? Si les verres sont plutôt épais sur 
les bords et fins au centre, c’est une myopie, donc une mauvaise vision de loin. 
Si les verres sont plus épais au centre, la personne est hypermétrope donc 
a une mauvaise vision de près. Mains abîmées ou soignées ? Si abîmées, ça 
peut être par la musculation, la gym, l’escalade ? Laissez libre cours à votre 
imagination et ne cherchez pas à avoir une liste de choses à cocher parce que 
les informations peuvent être radicalement différentes d’une personne à une 
autre. Glanez simplement le maximum d’éléments. Si, une fois cela fait, vous 
pouvez en plus entrer en contact avec la personne pour lui demander, c’est 
encore mieux ! (Même si ce n’est pas forcément facile à faire !)
Je pourrais vous donner une liste non exhaustive des choses que j’ai obser-
vées et comprises depuis que j’ai commencé à faire du cold reading. Mais non 
seulement cette liste serait très longue (et risquerait d’être ennuyante), mais 
elle pourrait être totalement fausse pour vous ! 
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Beaucoup de mes analyses sont basées sur des observations passées, j’ai tiré 
des conclusions de ce que JE pense être vrai. Et souvent, lorsque j’observe 
une personne, des suppositions me viennent en tête sans forcément savoir 
pourquoi. Elles ne sont pas toujours vraies, mais quand une idée me vient, 
j’en fais toujours part à la personne, par pure curiosité. On pourrait qualifier 
cela d’intuition, mais je ne parle pas de quelque chose d’inné ou de surnaturel. 
Malcolm Gladwell, dans son livre La Force de l’intuition
17
, donne un exemple très 
clair de ce qu’il considère être l’intuition. C’est celui d’un entraîneur de tennis 
professionnel qui était capable de déterminer si un service allait être réussi 
ou non dès le lancer de la balle, avant même que le joueur la frappe. Il avait 
même testé cette intuition sur des joueuses russes qu’il ne connaissait pas 
et avait réussi à trouver 16 fois sur 17 que le service allait être raté. Comment 
est-ce possible ? Son secret est simple, il a observé plus de 10 000 services 
dans sa vie. Son cerveau a donc développé une capacité d’analyse extrême-
ment poussée et automatique. Je rejoins l’idée que l’intuition se développe 
en même temps que nos expériences. Si vous répétez 10 000 fois une action 
ou une observation, votre intuition se développera et sera très efficace dans 
ce domaine. Je suis loin de ces chiffres en cold reading, mais j’ai un bon début 
d’expérience ; ce qui explique certaines de mes suppositions. La meilleure 
astuce que je puisse vous donner pour commencer à faire du cold reading, 
c’est donc de vous entraîner. Commencez par des observations très simples, 
comme l’alliance, les traits du visage ou l’accent pour l’origine, le style vesti-
mentaire, la carrure, etc. Au fur et à mesure de vos observations, tentez de 
nouvelles analyses. Plus vous essayerez, plus votre cerveau passera en mode 
automatique jusqu’à faire tout le travail pour vous, ou presque.
17. Malcolm Gladwell, La Force de l’intuition, Robert Laffont, 2006.
astuce de pro 
Vous pouvez associer le cold reading à des techniques 
d’illusionnisme pour bluffer les gens et vous entraîner tout en étant 
certain de réussir un minimum de déductions. La méthode du temps 
d’avance peut être très pratique pour ça, nous en reparlerons.
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L’EFFET BARNUM
Voici une analyse de votre personnalité en cinq points, que j’ai écrite spécia-
lement pour vous. Elle devrait correspondre uniquement aux personnes qui, 
comme vous, lisent des ouvrages sur le mentalisme.
 
◓
Vous êtes une personne qui montre qu’elle est sociable et fait bonne 
impression sur les autres mais vous avez en réalité besoin de temps 
seul pour vous retrouver.
 
◓
Vous avez un léger manque de confiance en vous qui vous empêche 
d’avancer à fond dans vos projets.
 
◓
Vous avez plusieurs personnes dans votre entourage mais très peu d’entre 
elles sont réellement vos amies. Pour devenir vraiment proche de vous, 
il faut du temps. Pour autant, une fois que c’est fait, vous vous lâchez et 
n’hésitez pas à vous livrer et à être vous-même.
 
◓
Vous avez eu une blessure à la jambe (si vous ne me croyez pas, vérifiez).
 
◓
Vous renvoyez une image plutôt sûre de vous, et vos amis pensent que 
vous êtes plein d’assurance, ce qui parfois vous donne l’impression de 
ne pas être vraiment compris.
Si vous connaissez l’effet Barnum
18
, vous vous doutez que cette analyse fonc-
tionne pour tout le monde, pas seulement pour les personnes qui lisent ce 
livre. Un test très drôle à faire consiste à lister à vos amis les cinq points que 
nous venons de voir ensemble et à leur demander de les noter sur 5 ; 5 étant 
la note maximale s’ils trouvent que la description leur correspond. Vous serez 
très probablement étonné des résultats.
Voici quelques phrases de Barnum pour les curieux qui voudraient s’amuser 
avec.
 
◓
 Vous avez une façon unique de voir les choses.
 
◓
 Vous n’avez pas toujours été la personne la plus intelligente à l’école.
 
◓
 Vous n’arrivez pas toujours à décrire ce que vous ressentez aux autres.
 
◓
 Vous savez que vous avez quelque chose de spécial au fond de vous.
18. Ce nom est une référence à Phineas Taylor Barnum, un entrepreneur du spectacle (et un bon charlatan) 
du xix
e siècle connu pour ses techniques de manipulation. La légende raconte que pendant ses spectacles, 
il demandait aux gens de passer dans la salle à côté, qui était en fait la sortie, pour pouvoir faire rentrer 
de nouvelles personnes, et gagner toujours plus d’argent, Plutôt malin, Phineas.
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C’est un incontournable du cold reading. Ce biais psychologique vous permet 
de donner l’impression d’en savoir beaucoup plus sur une personne que ce 
que vous savez réellement. C’est très utile pour compléter vos déductions.
ASTUCES EN PLUS
En pratiquant le cold reading, vous apprendrez à mieux comprendre les autres, 
vous aurez un temps d’avance sur certaines situations et vous améliorerez 
vos relations, le tout en vous amusant ! Mais il existe d’autres techniques pour 
savoir ce que l’autre pense avant que lui-même ne le sache de façon purement 
psychologique. C’est peut-être la chose que je préfère dans ma pratique du 
mentalisme. Mais nous en reparlerons. Ce chapitre sur le cold reading n’était 
qu’une introduction…
astuce de pro 
Voici, parce que je sais que vous l’attendiez, le dénouement de l’histoire 
de la fille du métro. Toutes mes déductions étaient exactes (ce qui n’est 
pas toujours le cas !). Je sais que beaucoup de gens descendent à l’arrêt 
de métro Châtelet. Je l’ai vue pianoter avec ses doigts 
en écoutant sa musique (d’où le piano). 
Pour l’estimation de son âge, au vu de son style vestimentaire, son sac  
et son physique, j’ai supposé qu’elle était étudiante, en master tout au plus. 
Et il est très fréquent qu’en arrivant en études supérieures, les personnes  
se lancent dans une nouvelle passion, comme si c’était le moment de faire 
la chose qu’elles n’avaient pas eu le temps de faire avant (d’où le piano 
depuis maximum trois ans). Pour le côté introverti, c’est de l’effet Barnum.  
Et pour le prénom, l’astuce est tellement simple qu’elle est un peu 
décevante. Vous pouvez encore partir pour garder le mystère. 
En l’analysant, j’ai pu apercevoir qu’elle envoyait un mail sur son 
téléphone depuis une adresse mail du type « Marine@gmail.com ». 
Comme quoi, les plus grands secrets tiennent parfois à peu de choses !
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LE LANGAGE 
DU MENSONGE
VOICI DES ASTUCES DE DÉTECTION DE MENSONGE PEU CONNUES, CE QUI EST 
TRÈS PRATIQUE CAR LES MENTEURS (QUI NE CONNAISSENT SÛREMENT PAS CES 
TECHNIQUES) NE POURRONT PAS BROUILLER LES PISTES, DONC PROFITEZ-EN ! 
ÉVIDEMMENT, JE NE VOUS RÉPÉTERAI PAS UNE FOIS DE PLUS QU’IL S’AGIT 
D’INDICES DE DÉTECTION ET NON D’UNE PREUVE ABSOLUE DE MENSONGE 
(TRÈS BELLE PRÉTÉRITION
19
, N’EST-CE PAS ?).
L’EFFET COMPENSATOIRE
Faites les calculs suivants (faites-les vraiment, vous ne serez pas déçu). 
Combien font 3 + 5 ? Combien font 7 + 5 ? Combien font 7 × 5 ? Combien font 30 × 12 ? 
Vous avez probablement réussi rapidement tous les calculs jusqu’au dernier, 
sur lequel vous avez plus bloqué. Mais avez-vous remarqué que vous aviez 
arrêté de cligner des yeux pendant ce calcul ? Et que vous avez ensuite cligné 
des yeux plusieurs fois d’affilée juste après ? C’est l’effet compensatoire. 
 
Il s’agit d’une réaction automatique et incontrôlée de nos yeux à la suite d’une 
forte utilisation de notre cerveau. Pour être un peu plus précis, quand votre 
charge cognitive augmente, vos paupières arrêtent quasiment tout clignement. 
Ensuite, lorsque la charge cognitive diminue, vos paupières compensent cette 
absence par plusieurs clignements successifs.
Dans quelles situations cela peut-il servir ? Qu’est-ce que la 
charge cognitive ? Les licornes existent-elles ? Autant de ques-
tions auxquelles je vais tenter de répondre dès maintenant (pour 
les licornes, la réponse est oui).
Lors d’une forte activité mentale (au hasard, pendant un men-
songe… ou un calcul mental, ou un passage en public, etc.), notre 
charge mentale augmente. Voyez cela comme une jauge de vie 
dans un jeu vidéo.
19. Formulation très utilisée par les politiciens pour attirer l’attention sur quelque chose en affirmant 
ne pas en parler : « Je ne parlerai pas de » suivi du fait en question. 
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Le but de notre cerveau est de limiter la saturation totale de cette jauge. 
Ainsi, plus la jauge augmente, plus il va tenter de compenser en stoppant 
temporairement des actions non vitales : arrêt de la salivation, vision rétrécie 
ou encore arrêt du clignement des yeux. Par exemple, lorsqu’une personne 
raconte un mensonge, la charge mentale est assez élevée, ce qui provoque un 
assèchement de la bouche ou encore l’arrêt temporaire du clignement des yeux. 
Une fois le mensonge terminé, le cerveau réactive ces actions secondaires et 
automatiques. Et c’est à ce moment qu’arrive l’effet compensatoire. Le menteur 
va alors beaucoup cligner des yeux dans un laps de temps assez court pour 
compenser l’absence quasi totale de clignement dans la minute précédente.
C’est un indice très visuel et vraiment intéressant à observer. Notez évidemment 
que la présence de l’effet compensatoire peut être due à d’autres facteurs 
que le mensonge ! C’est un très bon indice pour comprendre l’état mental 
actuel de la personne.
LA DISTANCIATION DU LANGAGE
Cet indice-là est en lien avec les mots que va utiliser le menteur. Si la personne 
a tendance à créer une distance entre elle et la situation, c’est un bon indice 
de détection. Cet indice est utile dans les situations où il y a un « coupable ». 
L’idée est que celui qui ment cherchera à se distancier de l’histoire pour y être 
associé le moins possible. Voici quelques éléments de distanciation verbale 
à repérer :
 
◓
le remplacement des noms affectifs (ma femme, mon père, mon ami) 
par des noms neutres (elle, lui, quelqu’un) ;
 
◓
la disparition du « je » et du « moi » ;
 
◓
un comportement inapproprié (rigoler ou faire de l’humour dans un 
contexte inadapté par exemple).
Lorsque vous remarquez ce genre de distanciation, vous pouvez en déduire 
que la personne cherche à s’éloigner de l’histoire qu’elle raconte. À vous de 
voir quelles en sont les raisons, Sherlock.
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LA STRUCTURE DE L’HISTOIRE
Lorsque l’on raconte une histoire, il y a des éléments de structure très simples 
que l’on retrouve souvent et qui sont en fait des automatismes. Lorsque ces 
éléments disparaissent ou sont différents, ils deviennent donc des indices 
de détection :
 
◓
le manque de contexte. Une histoire vraie a tendance à avoir un contexte 
rapide au départ et bien développé par la suite. Si ce n’est pas le cas, c’est 
possiblement une histoire inventée ;
 
◓
le manque d’interaction entre les « personnages » de l’histoire. S’il n’y 
a aucune information sur les gens ou leur environnement (sons, objets, 
ambiance), c’est un indice ;
 
◓
le manque d’oubli. Quand on dit la vérité, on se trompe parfois et on s’en 
fiche. S’il n’y a aucune erreur et que l’histoire est parfaitement racontée 
sans oubli, c’est étrange et c’est donc également un indice intéressant 
à relever.
Vous avez maintenant de nombreuses choses à observer pour améliorer votre 
détection du mensonge. Gardez toujours en tête que pour supposer qu’il y 
a un mensonge, l’idéal est d’avoir au moins trois indices de détection parmi 
au moins deux canaux différents (le verbal, le non-verbal et le paraverbal).
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DÈS QUE NOUS FAISONS UNE DEMANDE À QUELQU’UN, C’EST UNE FORME 
DE NÉGOCIATION. QUAND VOUS DÉBATTEZ AVEC VOTRE MOITIÉ POUR SAVOIR 
QUELLE SÉRIE REGARDER LE SOIR, OU QUAND VOUS ALLEZ VOIR VOTRE PATRON 
POUR LUI DEMANDER UNE AUGMENTATION, CE SONT DES ACTIONS DURANT 
LESQUELLES VOUS CHERCHEZ À NÉGOCIER. VOICI DONC QUELQUES TECHNIQUES 
QUI VOUS PERMETTRONT D’AMÉLIORER VOS TALENTS DE NÉGOCIATEUR 
ET D’OBTENIR UN OUI À TOUTES VOS DEMANDES, OU PRESQUE… 
Vous avez déjà entendu dire que « le oui entraîne le oui » ? C’est une technique 
de manipulation connue qui consiste à demander à une personne une pre-
mière chose très acceptable pour obtenir son oui. Dans l’idée, une fois qu’elle 
aura accepté une première fois, cette personne sera plus encline à accepter 
une seconde demande plus importante. Exemple classique : vous aimeriez 
que votre ami vous aide pour votre déménagement, mais vous pensez qu’il va 
refuser. La technique consiste à lui demander d’abord s’il peut vous amener en 
voiture jusqu’au lieu du déménagement. Une fois qu’il vous a amené, vous lui 
demandez s’il peut juste vous aider à descendre le réfrigérateur qui est trop 
lourd pour vous tout seul. Puis vous finissez par lui demander s’il ne peut pas 
rester avec vous pour vous aider à tout déménager car à deux, ça ira plus vite !
Pour ce qui est de l’éthique de cette technique, je vous laisse juger par vous-
même. Mais maintenant que vous la connaissez, vous pourrez au moins vous 
en protéger. Un point important : cette technique a ses limites. Elle fonctionne 
dans des situations simples mais risque de vous desservir dans le cadre d’une 
vraie négociation. En effet, dans ce cas, obtenir un premier oui ne vous sera 
pas d’une grande aide, bien au contraire. Pour devenir bon en négociation, 
vous devriez même faire l’inverse de cette technique et chercher d’abord le 
non ! Je m’explique…
NÉGOCIER 
GRÂCE AUX TECHNIQUES 
EFFICACEMENT  
DU FBI
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Le réel problème avec le fait d’obtenir un oui, c’est que l’on ne peut pas savoir 
si c’est un oui sans engagement, avec aucune promesse d’action, ou s’il s’agit 
bien du oui que l’on recherche, celui qui signifie que la demande est accep-
tée. En plus de ça, vous donnez l’impression à la personne que c’est vous qui 
contrôlez la situation, et ce n’est pas ce que nous cherchons.
C’est en suivant une masterclass de l’ancien négociateur du FBI Chris Voss 
que j’ai découvert le « No means no go », que nous pourrions traduire par : 
« Pas de non, pas de négociation ». L’idée est d’offrir la possibilité à l’autre de 
dire non. La personne a ainsi une impression de contrôle et se sent donc plus 
sécurisée. Cela facilite la communication entre vous et donc la future négo-
ciation (si vous comptiez négocier, évidemment). On peut facilement obtenir 
un « non » : remplacez par exemple des phrases classiques comme : « Tu as 
deux minutes ? » par : « Est-ce que je te dérange ? ». Vous pouvez aussi volon-
tairement mal nommer les émotions de la personne : « On dirait que vous 
voulez quitter votre emploi »… ou encore commencer par évoquer ce que la 
personne refuserait, car les gens sont forcément plus à l’aise pour dire non 
dans ce contexte-là. Pour cela, commencez votre négociation en demandant 
clairement à la personne les éléments dont elle ne veut absolument pas (si la 
situation vous le permet, évidemment).
Maintenant que vous savez comment entamer une négociation, voici une 
dernière astuce aussi simple qu’efficace pour que toutes vos demandes soient 
acceptées, ou presque : utilisez le mot « parce que » après votre demande. 
Vous augmenterez ainsi de plus de 30 % vos chances que votre demande soit 
acceptée. 
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Encore plus aberrant, une étude de l’université de Harvard datant de 1978
20
 
relate une découverte assez incroyable après la réalisation d’une expérience 
dans une file d’attente pour faire des photocopies. Un expérimentateur a été 
envoyé trois fois pour demander aux personnes de la file s’il pouvait passer 
devant elles pour les photocopies. Une fois sans « parce que », simplement 
en demandant s’il pouvait passer devant elles. 
Une deuxième fois avec un « parce que » suivi d’une raison valable (exemple : 
« Je peux passer devant vous parce que je suis très pressé ? »), et enfin une 
troisième fois toujours avec un « parce que » mais suivi d’une raison pas du 
tout valable (« Je peux passer devant vous parce que je dois faire des photo-
copies ? » – comme tout le monde dans cette file !). Sans surprise, la demande 
sans « parce que » a été la moins acceptée. En revanche, celle du « parce que » 
avec une raison valable a eu un taux d’acceptation quasiment identique au 
parce que sans raison valable. En conclusion, vous n’avez même pas besoin 
d’avoir de justification valable pour que la magie de ce « parce que » opère !
20. L’étude de la photocopieuse pour les intéressés : Ellen Langer, Arthur Blank, et Benzion Chanowitz, 
« The Mindlessness of Ostensibly Thoughtful Action : The Role of “Placebic” Information in Interpersonal 
Interaction », Journal of Personality and Social Psychology, 1978, vol. 36.
astuce de pro 
Le simple fait de hocher la tête lors d’une demande augmente 
vos chances que celle-ci soit acceptée. Même si ce n’est 
que de quelques pourcents, elle est tellement simple à mettre 
en place que c’est intéressant de l’avoir à l’esprit !
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[image: image115] NOTRE CERVEAU EST REMPLI DE FAILLES BIZARRES. 
 DES FAILLES QUI VOUS PERMETTRONT DE VOLER LE PORTEFEUILLE 
 D’UN INCONNU AVEC SON CONSENTEMENT OU DE FORCER 
 QUELQU’UN À ÉCRIRE UN MOT PRÉCIS SANS QU’IL S’EN RENDE 
 COMPTE (ET SANS MENACE DE MORT). CES FAILLES VOUS FONT 
 AUSSI OUBLIER 90 % DE CE QUE VOUS LISEZ 
 (MAIS NE VOUS EN FAITES PAS, ON VOIT DANS CETTE ÉTAPE 
 COMMENT RÉSOUDRE CE PROBLÈME).
LES
FAILLES
Etape n
o
 8
FAILLES
FAILLES
DE NOTRE CERVEAU
(bizarres)


[image: image116]114
- ÉtapE n° 8 : lEs faillEs (bizArrEs) de notre cErVeau
 -
SATURER 
LE CERVEAU 
DES GENS
UN CERVEAU SATURÉ EN INFORMATIONS DEVIENT TRÈS PRÉVISIBLE, 
 MANIPULABLE ET FACILEMENT DOMINÉ (JE SAIS, CES TERMES SONNENT 
VRAIMENT MACHIAVÉLIQUES, MAIS NE VOUS INQUIÉTEZ PAS, C’EST UNIQUEMENT 
 POUR COLLER AVEC L’HISTOIRE QUI VA SUIVRE). UN GRAND MENTALISTE, 
DERREN BROWN, S’EST SERVI DE CETTE TECHNIQUE (ENTRE AUTRES) POUR FAIRE 
L’UNE DES EXPÉRIENCES DE MENTALISME LES PLUS INQUIÉTANTES 
QUE JE CONNAISSE. 
Derren Brown réalisait une expérience avec des gens dans la rue. Il leur 
demandait la direction d’un endroit précis en ville. Au moment où il posait 
cette question, il touchait la personne à l’épaule. Il continuait en demandant 
l’heure à cette personne, puis si elle voulait bien tenir la bouteille d’eau qu’il 
avait dans sa main. Tout en continuant à demander des informations sur 
le lieu qu’il cherchait, il demandait à la personne de sortir son portefeuille 
et le récupérait puis, avec le plus grand calme, lui disait merci et s’en allait. 
 
La personne mettait alors une bonne dizaine de secondes à comprendre ce qu’il 
venait de se passer et courait ensuite après lui pour le rattraper. Évidemment, 
être mentaliste, ça paye bien (on va pas se mentir), donc Derren Brown leur 
rendait leur portefeuille.
La saturation du cerveau est l’une des techniques qu’il a utilisées pour réaliser 
cette expérience – expérience d’ailleurs très peu rassurante, je vous l’accorde, 
mais soyez serein, bon nombre de techniques de Derren Brown restent à ce jour 
inexpliquées, donc ce n’est pas demain la veille que des pickpockets pourront 
l’imiter (et si vous comptiez sur moi pour vous apprendre à voler, je ne vous 
félicite pas). Pour comprendre en quoi consiste la « saturation du cerveau », 
nous allons utiliser un concept dont nous avons déjà parlé précédemment, 
la charge mentale ou cognitive ! Il suffit d’augmenter fortement la charge 
cognitive de la personne pour obtenir une saturation parfaite. 
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Encore plus simple à suivre qu’une recette de cuisine. Une étude de l’université 
de Harvard
21
 publiée en 1956 affirme que notre cerveau peut porter son atten-
tion sur sept informations simultanément avant d’être saturé. Évidemment, 
c’est une moyenne, mais dans l’idée, notre cerveau a un potentiel d’attention 
limité. Plus il y a d’informations et plus elles sont complexes à traiter, plus 
la charge cognitive sera élevée et donc le cerveau saturé ! Les informations 
qui arriveront ensuite seront forcément traitées en mode « automatique » et 
beaucoup moins contrôlées. Voici plusieurs méthodes pour augmenter cette 
charge cognitive.
 
◓
Établir un contact physique : touchez l’épaule ou le dos de votre 
interlocuteur, prenez sa main, rapprochez-vous, tendez-lui un objet… 
Autant d’actions physiques assez inhabituelles qui peuvent amener 
son cerveau à saturer !
 
◓
Presser la personne : ne laissez aucun blanc involontaire, pressez-la 
pour lui faire penser à ce que vous lui demandez, claquez des doigts. 
Faites en sorte de ne pas laisser de temps mort.
 
◓
Fixer la personne dans les yeux. 
 
◓
 Poser des questions : demandez-lui l’heure qu’il est… Quel jour sommes-
nous ? Où se trouve tel objet ? N’importe quelle question fera l’affaire 
tant qu’elle ne renvoie pas à une réponse automatique comme demander 
le prénom de la personne.
21. George A. Miller, « The Magical Number Seven, plus or Minus Two: Some Limits on Our Capacity for Processing 
Information. », Psychological Review 63, n°2 (mars 1956), p. 81-97, https://doi.org/10.1037/h0043158.
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D’accord, c’est sympa, vous savez comment saturer un cerveau. Mais à quoi 
cela va-t-il vous servir ? Absolument à rien. Vous pouvez passer au chapitre 
suivant… OK, c’est évidemment faux. À vrai dire, j’utilise régulièrement cette 
technique et ça me sauve de pas mal de situations. Voici les trois principales 
utilités que j’y ai trouvées et qui devraient vous rendre service dans la vie de 
tous les jours.
 
◓
 Sortir d’une situation gênante : si vous cherchez à mettre fin à une 
conversation, augmenter la charge cognitive de l’autre vous permettra 
de prendre le contrôle de la situation et de conclure rapidement. 
D’expérience, ça fonctionne particulièrement bien avec des voisins très 
bavards qui vous arrêtent malheureusement souvent au moment où 
vous êtes le moins disponible.
 
◓
 Empêcher les mensonges : augmenter la charge cognitive permet 
de diminuer les mensonges et de ramener parfois vers la vérité. 
 
Une technique connue de détection de mensonge consiste à demander à la 
personne de raconter l’histoire en partant de la fin. Si c’est un mensonge, 
elle en sera incapable. La raison est la trop forte saturation du cerveau 
pendant cette action !
 
◓
 Améliorer les forçages psychologiques : si vous avez apprécié les forçages 
psychologiques (voir p. 29), vous allez pouvoir encore mieux les maîtriser. 
En saturant le cerveau de la personne avant d’effectuer un forçage 
psychologique, vous augmentez fortement vos chances de réussite car 
vous obtiendrez encore plus facilement une réponse automatique.


[image: image119]117
lA Botte sEcrète dE tout Bon mEntAlistE 
CETTE TECHNIQUE EST PEUT-ÊTRE LA PLUS UTILE POUR LA VIE DE TOUS LES JOURS. 
ELLE DEMANDE UN PEU D’ENTRAÎNEMENT POUR ÊTRE MAÎTRISÉE MAIS PEUT 
VOUS SERVIR DANS DE NOMBREUSES SITUATIONS. ELLE S’ASSOCIE D’AILLEURS 
TRÈS BIEN À LA SATURATION DU CERVEAU.
Petite précision : certes, je vous ai promis que vous deviendriez le maître du 
monde avec ce livre mais gardez tout de même en tête votre éthique et votre 
bienveillance lorsque vous utilisez ce genre de technique. Le but est que vous 
et votre interlocuteur soyez mieux après son utilisation qu’avant (mais si vous 
vous en servez pour dominer le monde, ne m’oubliez pas !).
Cette technique, c’est la rupture de pattern. OK, mais qu’est-ce qu’une rupture 
de pattern ? Et à quoi ça sert ? Fait-il beau aujourd’hui ? Cette question est 
précisément une rupture de pattern. Une définition simple serait : la rup-
ture de pattern consiste à créer un comportement inattendu dans une suite 
d’événements logique, souvent dans le but de créer la confusion chez l’autre.
Voici un exemple de rupture de pattern que vous avez tous déjà vécu. Vous 
parlez avec quelqu’un et faites tomber quelque chose, comme un stylo. 
 
La personne va alors s’arrêter de parler et vous allez ramasser votre stylo. 
Outre l’aspect évident de politesse derrière ce hiatus
22
, il y a une confusion 
dans la tête de la personne interrompue par cette chute. Si vous faites atten-
tion à la suite des événements, il y a un blanc qui vous permet par exemple 
de changer de sujet, de donner votre avis ou de mettre fin à la conversation 
(si, évidemment, c’est ce que vous cherchez à faire).
Voici un autre exemple. Mon ami Haïm H., l’un des meilleurs hypnotiseurs de 
sa génération, a fait une expérience hilarante : il est allé voir des inconnus 
dans la rue en créant une rupture de pattern. Une simple phrase comme :  
« Attends, attends, il faut que je t’explique », dite sans aucun contexte à de 
parfaits inconnus, a suffi. Il leur a ensuite demandé de s’asseoir sur le sol. Une 
fois sur cinq, la personne s’asseyait… et ne comprenait pas pourquoi elle avait 
accepté de le faire ! Intéressant, non ?
LA BOTTE 
DE TOUT 
SECRÈTE 
BON MENTALISTE
22. Terme signifiant « interruption, coupure », aussi très utilisé par les personnes voulant se la péter.
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C’est donc aussi une technique utilisée par les hypnotiseurs, notamment 
pour « endormir » les gens. Ils créent une situation inattendue et inhabituelle. 
Voici un autre exemple de rupture de pattern que vous pouvez facilement 
visualiser. Imaginez-vous face à la porte d’un magasin. Il y a écrit dessus « 
Poussez ». Vous poussez et rien ne se passe : la porte ne bouge pas. Il fallait 
en fait tirer pour l’ouvrir. Pendant deux secondes, vous êtes déstabilisé. Vous 
allez, pendant ce laps de temps très court, vous sentir perdu. Vous venez de 
subir une rupture de pattern.
C’est dans ces moments-là que vous devenez très sensible aux suggestions. 
Attention, l’idée n’est toujours pas d’utiliser cette technique pour assouvir votre 
soif de pouvoir (d’autant plus qu’il est impossible de l’utiliser négativement, 
vous comprendrez pourquoi d’ici peu), mais plutôt pour améliorer la situation 
dans laquelle vous vous trouvez. Être plus persuasif, recadrer la conversation, 
changer de sujet ou même clore la discussion.
Elle vous sera d’une aide précieuse pour :
 
◓
éviter les situations gênantes ;
 
◓
gérer les personnes énervées ;
 
◓
débloquer un débat stérile.
Voici comment établir une rupture de pattern en trois étapes.
ÉTABLIR LE PATTERN
Le pattern, c’est juste le comportement normal avant la rupture. Ça peut 
simplement être dire bonjour, discuter avec la personne, lui serrer la main… 
N’importe quelle action habituelle ou qui pourrait être habituelle.
CRÉER LA RUPTURE DE PATTERN
La première fois que j’ai appris la rupture de pattern, on m’a proposé de faire 
une expérience très simple. Je l’ai ensuite testée sur un ami. Pendant que l’on 
discutait, je lui ai dit la chose suivante : « Je vais compter jusqu’à 10 », ce qui, 
en soi, est déjà une rupture de pattern pendant la discussion. 
J’ai compté de la façon suivante : 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 52, 9, 10, et j’ai immédia-
tement enchaîné avec un : « Ça va ? Attends, assieds-toi. » 
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La confusion fut immédiate chez mon ami et il s’est assis, comme si plein de 
choses lui venaient en tête directement : « Pourquoi a-t-il compté ? Et le 52, il 
sort d’où ? Pourquoi me demander si je vais bien ? OK, je m’assois. »
Il existe une quasi-infinité de façons de créer cette rupture. Mes préférées 
sont les actions paradoxales (une action complètement inexplicable à la suite 
de laquelle on reprend comme si de rien n’était) : attraper délicatement le 
poignet de la personne juste après lui avoir serré la main (dans le cadre d’une 
expérience, sinon c’est très étrange), poser des questions imprévisibles, dire 
à la personne de vite regarder là-bas (alors qu’il n’y a qu’un mur blanc)…
FAIRE UNE SUGGESTION
Une fois la rupture établie, le cerveau de la personne va tout faire pour retrou-
ver un état de stabilité. C’est là que vous devez lui suggérer quelque chose. 
Dans l’exemple avec mon ami, je lui ai proposé de s’asseoir, ce qui a d’ailleurs 
bien fonctionné. La suggestion doit être facilement compréhensible et courte, 
comme lancer un nouveau sujet de discussion directement après, étiqueter 
l’émotion de la personne pour la calmer ou simplement mettre fin à la conver-
sation. La rupture de pattern est un outil plus qu’indispensable pour améliorer 
vos relations et votre communication. La suggestion que vous proposez doit 
paraître aux yeux de la personne « meilleure » que la situation dans laquelle 
elle se trouve actuellement. C’est pourquoi, avec cette technique, vous ne 
pourrez jamais pousser quelqu’un à agir contre sa volonté. (Un superpouvoir 
qui ne fonctionne que pour faire le bien, plutôt rassurant, non ?)
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VOYONS À PRÉSENT UN PRINCIPE D’ILLUSIONNISME BASÉ SUR UN BUG DE LOGIQUE. 
ARMEZ-VOUS DE TROIS SUPPORTS IDENTIQUES POUR ÉCRIRE (CARTONS, POST-IT, 
FEUILLES A4…) ET LAISSEZ-VOUS GUIDER. LA MÉTHODE EST BEAUCOUP PLUS 
COMPLIQUÉE À DÉCRIRE QU’À APPLIQUER, CROYEZ-MOI.
Le principe est le suivant : vous connaissez à l’avance une des informations 
que vous allez demander à vos amis (on utilisera un forçage psychologique 
pour cela). Vos amis seront appelés Ami 1, Ami 2 et Ami 3 pour des raisons de 
clarté. Oui, j’ai déjà fait mieux en termes de surnom, rassurez-vous.
La première étape consiste à écrire une information sur le premier papier puis 
de le poser, face cachée. Cette information est la réponse à un forçage psy-
chologique de votre choix que vous demanderez plus tard. Ensuite, demandez 
à Ami 1 de penser à quelque chose ; ça peut être ce que vous voulez, disons 
un pays. Demandez-lui ensuite de façon naturelle de vous révéler ce qu’il 
avait en tête. Laissez penser que c’est ce que vous avez écrit sur le papier. À 
ce moment-là, vous prenez donc connaissance de ce que vous devez écrire 
sur le deuxième papier.
Écrivez donc le mot d’Ami 1, en faisant semblant d’écrire celui que vous voulez 
« influencer » à Ami 2. Posez le papier face cachée et demandez ensuite à Ami 2 
de vous dire ce qu’il avait en tête.
Écrivez alors sur le troisième papier ce que vient d’annoncer Ami 2 en faisant 
semblant d’écrire ce que vous voulez « influencer » à Ami 3.
Enfin, demandez à Ami 3 de penser à une couleur (ou n’importe quel autre 
forçage psychologique). Sa réponse correspondra en réalité à ce que vous 
aviez déjà écrit sur le premier papier. Vous pouvez anticiper son choix car 
vous avez utilisé un forçage psychologique sur lui. 
INFLUENCER 
LES CHOIX 
DE 3 PERSONNES
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influencEr lEs choiX dE 3 personnes
Vous vous demandez peut-être pourquoi ne pas simplement utiliser trois 
forçages psychologiques à la place de cette méthode. Tout simplement parce 
que cette méthode vous assure une réussite quasi complète. Mais il existe 
tout de même un moyen de ne réaliser cette expérience qu’avec des forçages 
psychologiques, vous la découvrirez avant la fi n de ce livre.
Pour terminer, révélez le tout et montrez que les trois choses que vous avez 
écrites correspondent bien aux choix de vos amis !
Un détail vous est peut-être venu en tête : comment faire pour que vos amis 
ne trouvent pas suspect que les papiers ne soient pas dans le bon ordre ? C’est 
simple, soyez nonchalant. Montrez le plus grand désintérêt possible envers 
les papiers. Lorsque vous les récupérez pour les retourner à la fi n, ayez l’air 
naturel et mélangez-les sans vraiment y faire attention.
C’est une des premières méthodes de mentalisme que j’aie apprises. Elle m’a 
été et m’est toujours utile aujourd’hui dans bon nombre de situations.
Dernier conseil : faites en sorte que le forçage fi nal (celui qui vous permet 
d’avoir un temps d’avance) soit sûr et qu’il ne soit pas le plus impressionnant 
(le forçage des couleurs est très intéressant pour ça par exemple). De cette 
façon, vous êtes quasiment sûr de faire un sans-faute et, si jamais ce forçage 
rate, de garder l’impact des deux révélations suivantes.
Le tour que je viens de vous décrire 
m’a sauvé la vie. Il y a quelques 
années, on m’a proposé de faire un rapide 
passage sur scène devant 300 personnes. 
L’ami qui devait m’apporter mon matériel 
(des cartes postales) a malheureusement eu 
un gros empêchement ce jour-là. J’ai donc 
improvisé cett 
e expérience et le résultat 
fut étonnamment bon. Je vous le 
confi rme donc, c’est bluff 
ant 
et très pratique !
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[image: image125] COMMENT DÉTECTER UN MENSONGE À 100 % ? 
 COMMENT MÉMORISER UNE INFORMATION POUR TOUJOURS ?
 POURQUOI EST-CE QUE JE ME SUIS BALADÉ DANS LA RUE
 AVEC UNE CHAISE PLIANTE, UN VIOLON ET UN DRAP ROUGE ? 
 AUTANT DE QUESTIONS MYSTÉRIEUSES AUXQUELLES ON VA 
 RÉPONDRE DANS CETTE AVANT-DERNIÈRE ÉTAPE. 
 (ET JE NE VOUS LE CACHE PAS, CES TECHNIQUES 
 SONT D’UN NIVEAU AVANCÉ.) 
NO
BRAIN
NO GAIN
Etape n
o
 9
NO GAIN
BRAIN
Etape n
BRAIN
Etape n
o
 9
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- ÉtapE n° 9 : no brain, no gAin -
NOUS ALLONS DÉFINITIVEMENT PLUS LOIN DANS LA DÉTECTION DE MENSONGE. 
VOUS ALLEZ ÊTRE CAPABLE DE TROUVER 100 % DES MENTEURS. MAIS ATTENDEZ, 
JE CROYAIS QUE C’ÉTAIT IMPOSSIBLE ?! PAS AVEC CETTE MÉTHODE. 
Si cette méthode fonctionne, c’est parce qu’elle peut être utilisée dans le cadre 
d’une expérience pour bluffer. Vous allez pouvoir passer pour un véritable 
détecteur de mensonges humain (toujours dans l’idée d’impressionner les 
gens). Cette technique utilise une forme de logique cachée.
Demandez à deux personnes de se concerter et de choisir secrètement un rôle 
entre menteur et honnête Elles décident soit de toujours mentir aux questions 
que vous leur poserez, soit de toujours dire la vérité. Elles peuvent décider 
toutes les deux de mentir, toutes les deux de dire la vérité ou l’une peut mentir 
et l’autre, dire la vérité. Une fois que leur choix est fait, vous précisez à vos 
interlocuteurs qu’ils doivent toujours répondre par oui ou par non, et vous leur 
posez des questions avec des réponses identiques comme : « Est-ce que tu es 
un menteur ? » (la réponse sera toujours « non » quel que soit leur rôle) ou :  
« Est-ce que tu dis la vérité ? » (idem, toujours « oui », indépendamment du 
rôle choisi). 
Maintenant qu’ils pensent que les réponses aux questions sont toutes iden-
tiques, continuez avec la question qui vous dévoilera les rôles : « As-tu le même 
rôle que ton voisin ? » Profitez-en pour les analyser avec, au hasard, les sept 
techniques que vous avez apprises dans ce livre ! (Passionnant.) Vous êtes 
ensuite capable de révéler le rôle de vos deux interlocuteurs avec certitude.
DÉTECTER 
UN MENSONGE 
À 100%
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détectEr un mensonge à 100 %
Comment ça marche ? Comme je vous l’ai dit, il y a une forme de logique 
dissimulée derrière cette expérience. Appelons les individus Personne 1 et 
Personne 2 (vous commencez à connaître mon talent pour les surnoms). 
Parmi les questions que vous posez, il n’y en a donc qu’une dont la réponse 
n’est pas identique aux deux indépendamment du rôle : « As-tu le même rôle 
que ton voisin ?» Si vous posez la question à Personne 1 et que la réponse est 
oui, alors Personne 2 dit la vérité. Si la réponse est non, alors Personne 2 ment. 
Posez ensuite la même question à Personne 2 et vous connaîtrez de la même 
façon le rôle de Personne 1. Si la réponse est oui, Personne 1 est honnête, si 
c’est un non, Personne 2 ment. 
C’est très simple, en répondant oui à la question, le menteur ment parce qu’il 
n’a pas le même rôle que l’autre, qui dit la vérité. Et s’il est honnête et dit oui, 
ça signifie que l’autre est bien honnête. En supposant que le deuxième réponde 
non, l’autre ment forcément puisqu’il est honnête. Combien de fois avez-vous 
relu cette explication ? Je l’ai volontairement rendue complexe, pardon pour 
le mal de tête. Le pourquoi du comment peut vite retourner le cerveau si 
l’on y réfléchit sans prendre le temps. Mais vous pouvez évidemment vous 
contenter de garder en tête que lorsque vous posez la question : « Est-ce que 
vous avez le même rôle ? », la réponse de votre premier interlocuteur donne 
le rôle du second. Un oui signifie toujours que l’autre est honnête et un non, 
que l’autre est un menteur.
Si vous voulez poursuivre cette expérience et la rendre encore plus bluffante, 
voici des idées supplémentaires.
Vous pouvez donner un petit objet à l’un de vos deux interlocuteurs, demander 
que l’un d’entre eux le cache sur lui et expliquer que vous allez le retrouver 
grâce à la détection de mensonge. Commencez le test en demandant à chacun : 
« Est-ce que c’est toi qui as l’objet ? » Retenez bien les réponses. Quand vous 
aurez posé la question : « Est-ce que vous avez le même rôle ? », vous connaîtrez 
alors non seulement le rôle de vos interlocuteurs mais vous saurez aussi 
précisément où se trouve de l’objet.


[image: image128]126
Insistez sur le fait qu’ils doivent toujours respecter leur rôle : s’ils sont menteurs, 
ils doivent toujours mentir et inversement. Sinon, vous risquez de tomber sur 
des gens qui pensent pouvoir mentir ou dire la vérité à chaque question, ce 
qui est évidemment problématique pour la méthode.
Profitez de cette technique discrète et sécurisée pour tenter d’observer des 
indices de détection. C’est un excellent entraînement et c’est d’autant plus 
passionnant que l’on peut directement vérifier ou non ses hypothèses !
- ÉtapE n° 9 : no brain, no gAin -
astuce de pro 
Vous pouvez créer un faux souvenir dans la tête 
de vos interlocuteurs pour camoufler la question 
spéciale dont la réponse dépend du rôle de chacun. 
Pour cela, adaptez les questions pour faire en sorte 
que les réponses soient identiques deux par deux. 
Je m’explique. La seule question dont vous ne pouvez 
pas anticiper la réponse est la question spéciale. 
Supposons que vous posiez la question  
à l’un des participants et qu’il vous réponde oui. 
Alors, pour avoir à nouveau un oui lorsque vous posez 
la question suivante à l’autre participant, orientez-la. 
Dites : « Est-ce que tu dis la vérité ? » La personne répondra 
forcément oui. Et inversement, si la réponse à la question 
spéciale est non, demandez ensuite à l’autre : « Est-ce que tu 
es un menteur ? », sa réponse sera non. Quand vos amis se 
rappelleront l’expérience, ils seront persuadés que toutes 
les réponses étaient identiques (et ne pouvaient donc pas 
vous donner d’indice) : vous avez créé un faux souvenir. 


[image: image129]127
lA mÉmoire vErs l’infini (Et Au-delà)
LA MÉMOIRE
VERS L'INFINI
(et au -delà)
NOUS ARRIVONS BIENTÔT À LA FIN DE VOTRE APPRENTISSAGE. JE VAIS À PRÉSENT 
VOUS RÉVÉLER LES TECHNIQUES ULTIMES POUR OPTIMISER VRAIMENT VOTRE 
MÉMOIRE ET DÉCUPLER VOS CAPACITÉS DE MÉMORISATION. ELLES S’APPUIENT 
SUR CELLES QUE NOUS AVONS VUES ENSEMBLE DANS CE LIVRE, MAIS VONT ENCORE 
PLUS LOIN DANS LA MÉMORISATION, POUR CELLES ET CEUX QUI SOUHAITENT 
EXPLOITER LE POTENTIEL DE LEUR CERVEAU. C’EST QUELQUE CHOSE 
QUE VOUS POURREZ UTILISER TOUS LES JOURS JUSQU’À LA FIN DE VOTRE VIE.
LA COURBE D’EBBINGHAUS 
Combien d’informations présentes dans le dernier livre que vous avez lu 
avez-vous retenues ? Probablement moins de 20 %. Et c’est normal : si vous 
ne revoyez pas quelque chose que vous venez d’apprendre, en 10 jours vous 
oublierez déjà 80 % de l’information. Heureusement, il existe un moyen très 
simple d’éviter cette catastrophe : réviser régulièrement. Mais bon, je sais, 
réviser c’est pénible. Voici donc comment transformer la révision en un moment 
sympa, quasiment sans eff ort et effi cacement. Pour comprendre la suite, il 
faut déjà que vous ayez en tête cette courbe.
100 %
90 %
80 %
70 %
60 %
50 %
40 %
30 %
20 %
10 %
0 %
10 min
24 h
3 jours
1 semaine
Apprentissage
Oubli
1 mois
Rappel 1
Rappel 2
Rappel 3
Rappel 4
Rappel 5
Mémorisation
Temps
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C’est la courbe de l’oubli, autrement appelée « courbe d’Ebbinghaus
23
 ». 
Pour faire simple, si vous révisez à des intervalles de temps de plus en plus 
espacés, vous ancrez l’information dans votre mémoire pour toujours et 
quasiment sans effort. Donc l’idéal serait de pouvoir réviser l’information 
10 minutes après l’avoir vue, puis 24 heures après, puis 48 heures après, puis 
une semaine après, etc.
Mais rassurez-vous, vous n’aurez pas à créer un système de mémorisation 
complexe pour gérer parfaitement ces intervalles de temps. Il existe déjà et 
s’appelle ANKI
®
. C’est un logiciel totalement gratuit sur ordinateur, qui s’occupe 
de tout ça pour vous. Il a vraiment changé ma façon de mémoriser, donc je ne 
pouvais pas ne pas en parler. 
ANKI
®
 fonctionne avec un système de flashcard : vous associez une information 
avec une autre. Je m’explique. Si vous voulez retenir la date d’anniversaire de 
votre mentaliste préféré, vous aurez simplement à créer une nouvelle flashcard 
sur ANKI
®
, et à écrire d’un côté « Charlie Haid (anniversaire) » et de l’autre « 21 
juin ». Elle s’ajoutera automatiquement à toutes les autres flashcards que vous 
avez déjà. Vous pouvez ensuite vous tester dessus et ANKI
®
 se chargera de 
vous la proposer plus tard, en fonction de cette fameuse courbe de l’oubli. 
Vous n’avez rien d’autre à faire à part passer tous les jours 5 à 10 minutes 
(si vraiment vous avez beaucoup d’informations sur l’application) pour vous 
tester sur les flashcards que vous devez revoir. C’est extrêmement pratique 
pour retenir des définitions, apprendre du vocabulaire d’une langue étrangère, 
se souvenir des dates, booster votre culture générale et, en réalité, tout ce 
que vous voudriez garder en tête.
Vous ne l’avez pas encore téléchargé ? Vous attendez quoi ??
LE SYSTÈME PAO
Voici la technique (qui est en fait une convention) qui va vous permettre 
d’utiliser tout ce que nous avons vu ensemble pour décupler vos capacités 
de mémorisation.
Découvrez 
l’ingéniosité 
du 
système 
PAO 
: 
Personnage/Action/Objet. 
L’idée est simple : comme pour la table de rappel, vous allez créer des images 
et les associer à des chiffres. Mais ces images ne sont plus uniques. À chaque 
nombre correspondent un personnage, une action et un objet. 
23. Du nom de celui qui a découvert cette courbe. C’était un philosophe allemand, Hermann de son prénom 
(quelqu’un va-t-il réellement réutiliser cette information un jour ?).
- ÉtapE n° 9 : no brain, no gAin -
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lA mÉmoire vErs l’infini (Et Au-delà)
Le but est de retenir des suites de chiffres complètement aberrantes en 
quelques dizaines de secondes, pourquoi pas toutes les dates de naissance de 
célébrités (ou de vos proches !) et encore et toujours des numéros de téléphone, 
mais cette fois en un temps record, voire, pourquoi pas, l’ordre aléatoire des 
cartes dans un paquet de 52, avec un système adapté aux cartes. L’avantage 
de cette méthode est que vous pouvez ensuite placer en une seule scène (un 
personnage en action avec un objet) six chiffres (et même plus) dans un seul 
spot de votre palais mental. 
Voici un exemple : je cherche à retenir un nombre que je tape au hasard sur 
mon clavier au moment même où j’écris ces lignes : 469 321.
Avec le grand système, 46 me donne « riche », 93, « pomme » et 21, « note ».
J’imagine donc un riche (bien habillé, avec des bijoux en or pourquoi pas !) qui 
a l’air inquiet parce qu’il a pommé ses notes. J’ai donc six chiffres en tête en 
une image. Au début, il vous faudra un peu d’imagination pour trouver des 
images cohérentes mais cela deviendra rapidement automatique ! Si vous 
ne trouvez pas d’application vraiment utile de cette méthode, attendez de 
voir comment vous pourrez gagner tous vos paris avec… je vous expliquerai 
comment faire avant la fin de ce livre.
astuce de pro 
Si vous êtes assez déterminé pour aller plus loin, vous pouvez créer 
et apprendre par cœur un système PAO allant de 00 jusqu’à 99, 
similaire à la table de rappel mais avec le concept du système PAO 
pour chaque nombre. 
À chaque nombre sont donc associés un personnage, une action  
et un objet. Prenez les images qui vous viennent directement en tête 
pour certains numéros (par exemple, pour le nombre 10 de mon système PAO, 
j’imagine la police qui tire avec un pistolet, le 10 m’a intuitivement 
fait penser à la police donc j’ai gardé cette idée), puis terminez la création 
de votre système PAO en utilisant le grand système. 
Vous gagnerez encore plus de temps pour créer vos images et les mémoriser. 
Personnellement, j’ai mis deux semaines à mettre cela en place  
et je m’en sers encore quotidiennement, quatre ans après !
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VOUS VOUS SOUVENEZ DE L’EXPÉRIENCE PRÉCÉDENTE POUR INFLUENCER 
TROIS PERSONNES (VOIR P. 120), CELLE QUI UTILISE LA MÉTHODE DU 
« TEMPS D’AVANCE » TIRÉE DE L’ILLUSIONNISME ? JE SAIS QUE VOUS AVEZ ÉTÉ 
DÉÇU EN DÉCOUVRANT LA SUPERCHERIE. MAIS C’EST UN TRÈS BON MOYEN 
POUR S’ENTRAÎNER SANS SE SOUCIER DE LA RÉUSSITE DE L’EXPÉRIENCE. 
Pour autant, il existe bel et bien des techniques mêlant influence et logique 
qui blufferont les gens uniquement avec les capacités naturelles de votre 
cerveau. Dans ce chapitre, vous allez découvrir la méthode que j’utilise pour 
pousser trois personnes à faire trois choix précis. Vous apprendrez à influen-
cer, déduire et modifier la réalité pour donner l’impression de rentrer dans 
la tête de vos interlocuteurs.
Mais laissez-moi vous raconter une expérience que j’ai vécue avec cette 
méthode.
Un beau jour de septembre, pendant une balade dans Paris, une envie me 
prend : et si j’arrêtais des inconnus dans la rue pour faire du mentalisme 
avec eux ? J’arrête donc trois personnes, je les place face à moi et je leur 
demande de fermer les yeux. Je demande à chacun de penser à quelque 
chose de différent. Le premier pense à une couleur, le deuxième, à une pièce de 
mobilier et le dernier, à un instrument d’orchestre. Je les invite à me révéler leur 
choix à voix haute. Ils pensent à la couleur rouge, à une chaise et à un violon. 
Ils ouvrent alors les yeux et, face à eux, se trouve un drap rouge sous lequel 
est caché un violon posé sur une chaise.
Bon, un détail de l’expérience sur lequel j’ai menti, j’étais spécialement sorti 
pour faire cette expérience, et j’avais dans mon sac à dos un faux violon ainsi 
qu’un drap rouge, et un ami m’accompagnait à distance avec une chaise pliante 
(oui, j’ai complètement déformé le début de l’histoire). Je vous rassure, vous 
n’aurez pas besoin d’avoir un violon et une chaise constamment avec vous.
INFLUENCER 
3 PERSONNES
(pour de bon)
- ÉtapE n° 9 : no brain, no gAin -
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influencEr 3 pErsonnEs (pour dE bon)
L’expérience se base sur un principe très simple, l’utilisation de forçages 
psychologiques. Vous en retrouverez la liste à l’étape 6 (voir p. 84), donc je 
ne vais pas revenir dessus. L’idée est que vous demandiez à trois personnes 
de penser à quelque chose (vous faites un forçage psychologique à chacune 
d’entre elles), puis que vous révéliez la chose à laquelle chacune pense.
Si vous vous êtes déjà amusé plusieurs fois avec les forçages psychologiques, 
vous avez dû constater qu’ils ne fonctionnaient pas à 100 %. D’expérience, 
je dirais que leur pourcentage de réussite se situe entre 70 % et 90 %. 
Les techniques que je vais vous expliquer vous permettront de faire grimper 
ce taux de réussite à plus de 90 % (pourcentage approximatif toujours tiré de 
mon expérience). Voici, dans l’ordre, les subtilités à mettre en place pour être 
sûr de ne (quasiment) jamais rater cette expérience.
Pour chaque forçage, pensez toujours à utiliser le principe de saturation du 
cerveau en pressant la personne, en établissant un contact physique et en 
posant des questions très simples juste avant comme demander l’heure ou 
le jour que nous sommes. Une fois que vous avez appliqué ça, voici comment 
frôler le 100 % de réussite.
<< TU VAS DONNER L’EXEMPLE >>
Les trois personnes sont face à vous, les yeux fermés, dans l’attente de vos 
indications. Pour le premier forçage, faites appel à la subtilité de l’exemple. 
Annoncez la chose suivante à votre interlocuteur : « On va commencer avec toi 
pour donner un exemple et voir si tout le monde a bien compris. » Cela vous 
aidera à vous en sortir si le forçage ne fonctionne pas dès le premier essai. 
Si ça rate, dites simplement : « OK, c’était donc un exemple ; tout le monde 
a bien compris le principe, comme ça », et recommencez l’expérience en 
soumettant le même forçage à l’interlocuteur le plus éloigné. Vous avez donc 
une deuxième chance que le forçage que vous venez de rater fonctionne, ce 
qui augmente très fortement votre taux de réussite. Et je le précise au cas où, 
si le forçage fonctionne dès la première fois, continuez et ne rappelez pas que 
vous aviez parlé d’exemple, personne ne vous le fera remarquer ! Vous avez 
ici joué avec la réalité.
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Une autre façon très simple de manipuler la réalité est de dire à votre inter-
locuteur que vous vous attendiez à une autre réponse. Ça fonctionne pour 
la plupart des forçages. Imaginons que vous lui demandiez de penser à un 
instrument d’orchestre. Le fait de rajouter le mot « orchestre » vous permet 
d’éliminer les instruments trop évidents comme le piano, la guitare ou la 
batterie ; ce qui vous laisse une seconde chance si ceux-ci sont choisis (dites 
simplement à la personne que vous attendez un instrument qui corresponde 
plus à l’orchestre). 
Cette technique est possible avec quasiment tous les forçages.
 
◓
Un animal sauvage vous permet d’éliminer les chiens, les chats, etc.
 
◓
Une 
grande 
ville 
dans 
le 
monde 
vous 
permet 
d’éliminer 
l’Europe 
(si votre interlocuteur cite une ville d’Europe, précisez-lui que vous 
attendiez plutôt une ville en dehors de l’Europe et demandez-lui  
de revoir son choix !).
 
◓
Une couleur classique (tout ce qui n’est pas rouge, vert ou bleu peut 
être éliminé !).
Libre à vous de laisser votre imagination trouver les justifications possibles 
pour chacun des forçages que vous apprendrez (et surtout pour les moins 
sécurisés d’entre eux !).
<< CETTE PERSONNE EST FLIPPANTE >>
Pour les forçages les moins impressionnants, vous pouvez utiliser une astuce 
que j’ai nommée « T’es une personne flippante » (oui, j’étais assez inspiré 
pour le nom).
Demandez à une personne de penser à une couleur (ou autre) et si le forçage 
rate, dites-lui simplement : « C’est très rare que les gens pensent à ça (ce qui 
est vrai), tu me fais un peu flipper (sur le ton de l’humour), on va le faire avec 
quelqu’un d’autre. » Là, vous tentez le forçage sur une autre personne en 
l’influençant subtilement : « Bon toi, t’es normal, donc pense à une couleur 
classique » (le mot « classique » est important car il conditionne la personne 
à faire un choix basique). Vous venez d’augmenter considérablement vos 
chances de réussite ! 
- ÉtapE n° 9 : no brain, no gAin -
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Une dernière précision, quand je dis « les forçages les moins impressionnants », 
je fais référence à des forçages qui sont moins impactants aux yeux des gens 
car ils voient assez facilement que les choix sont restreints, comme celui de la 
couleur, qui reste bluffant mais qui est un choix entre seulement sept ou huit 
solutions. Le forçage d’une forme géométrique est très restreint également 
(contrairement à une ville dans le monde ou à un animal sauvage).
LA TECHNIQUE DE JEDI
Faites un forçage sur une personne. Lorsqu’elle a son choix en tête (et uni-
quement dans sa tête), demandez-lui de penser à un deuxième élément puis 
à un troisième (une couleur si le forçage est la couleur, un animal si le forçage 
est un animal, etc.). À ce stade, la personne pense à trois choses différentes 
et vous êtes sûr que parmi ses trois choix, il y a la réponse que vous attendez.
Cherchez ensuite une indication subtile à donner pour amener la personne à 
choisir la chose qui vous intéresse parmi les trois qu’elle a en tête.
Exemple interactif : pensez à un animal sauvage. Gardez-le en tête. Pensez 
à un deuxième animal sauvage puis à un troisième. Maintenant, choisissez 
parmi vos trois animaux celui qui a le nom le plus court. Sans même avoir 
saturé votre cerveau (ce qui aurait fortement augmenté mes chances de 
réussite), je suis quasiment sûr que vous pensez à un lion (ou un loup pour 
les personnes flippantes) !
Ces techniques sont évidemment là pour vous éviter un échec ! Mais si vous 
utilisez bien toutes les astuces psychologiques vues ensemble pour appliquer 
ces forçages, vous remarquerez que la plupart du temps, vous n’aurez pas 
besoin de vous en servir pour réussir l’expérience ! Considérez cela comme 
une petite sacoche d’astuces mentales dans laquelle vous pouvez piocher si 
nécessaire.
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[image: image137] ÇA Y EST, VOUS ÊTES À LA DERNIÈRE ÉTAPE DE CE LIVRE, 
 L’ÉTAPE N° 10. NON, NE PLEUREZ PAS, JE SAIS QUE VOUS ÊTES 
 TRISTE ET QUE MON HUMOUR VA VOUS MANQUER. 
 MAIS POUR VOUS RÉCONFORTER, JE VOUS AI GARDÉ LE MEILLEUR 
 POUR LA FIN (TRÈS CLICHÉ, JE SAIS). DANS CETTE ÉTAPE, 
 VOUS ALLEZ APPRENDRE À DEVINER LE SIGNE ASTROLOGIQUE 
 DE QUELQU’UN GRÂCE À UN TGV QUI SE BALANCE SUR UN SAPIN, 
 ET À RETENIR CINQ NUMÉROS DE TÉLÉPHONE EN UNE MINUTE. 
 VOUS ALLEZ AUSSI DÉCOUVRIR POURQUOI L’ÊTRE HUMAIN 
 EST PRÉVISIBLE (ET COMMENT LE PRÉDIRE).
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IMAGINEZ, VOUS RENCONTREZ QUELQU’UN EN SOIRÉE, QUI DEVINE 
VOTRE SIGNE ASTROLOGIQUE PUIS VOTRE PRÉNOM, 
LE TOUT DANS LE PLUS GRAND CALME. FLIPPANT ? 
OUI, MAIS TRÈS BLUFFANT AUSSI. 
C’est exactement ce que je vais vous apprendre à faire dans ce chapitre. Bon, 
en revanche, si vous avez toujours cru que les mentalistes étaient capables de 
lire dans les pensées des gens en mode télékinésie, désolé de vous décevoir… 
C’est parti pour de nouvelles techniques qui vont vous aider à entrer dans le 
cerveau des gens.
TROUVER LE SIGNE ASTROLOGIQUE DES GENS
Voici une méthode vous permettant de trouver le signe astrologique de 
n’importe qui en mêlant observation, mémoire et déduction. Cette technique 
n’est pas basée sur une analyse de personnalité. Personnellement, je ne crois 
pas à l’astrologie ; les techniques que je mets en œuvre pour trouver les signes 
n’ont aucun lien avec la méthodologie de l’astrologie. Alors comment c’est 
possible, Charlie ? Arrêtez de me poser des questions et lisez plutôt la suite.
La première étape pour trouver un signe astrologique… c’est de connaître 
les différents signes ! (Oui, c’est mieux.) Je les ai organisés en cinq groupes 
différents, en fonction du nombre de leurs lettres.
 
◓
1. Lion (4 lettres)
 
◓
2. Bélier, Vierge, Cancer (6 lettres)
 
◓
3. Taureau, Gémeaux, Verseau, Balance (7 lettres)
 
◓
4. Scorpion, Poissons (8 lettres)
 
◓
5. Capricorne, Sagittaire (10 lettres)
- ÉtapE n° 10 : mirAclE mental -
TROUVER  
UN PRÉNOM OU UN  
SIGNE ASTROLOGIQUE
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Pour mémoriser les groupes sans effort, voici une méthode mnémotechnique, 
je sais que cela n’a plus de secret pour vous.
Le groupe 1 est très simple à retenir, il n’a qu’un seul signe et c’est de loin le 
plus court, LION.
De même pour le groupe 5, composé des deux signes les plus longs, CAPRI-
CORNE et SAGITTAIRE.
C’est automatique. Si ça ne l’est pas pour vous, vous pourrez toujours trou-
ver un moyen mnémotechnique pour les retenir, maintenant que vous savez 
comment faire !
Pour les trois autres groupes, voici la petite histoire à imaginer.
Imaginez un bivouac posé sur un TGV qui se balance sur un sapin. Prenez 
vraiment le temps d’imaginer cette scène loufoque. D’abord les détails du 
bivouac. Puis vous dézoomez et vous vous rendez compte qu’il est sur le toit 
d’un TGV. Dézoomez encore et constatez qu’il se balance de gauche à droite 
sur la pointe d’un sapin. Fermez les yeux si c’est plus simple pour vous. Une 
fois que vous avez cette scène bien en tête, passez à la suite.
On va maintenant utiliser la méthode des consonnes dures pour associer 
cette scène aux signes astrologiques correspondants et les lier à leur groupe. 
Prêtez bien attention à toutes les consonnes dures des noms des images que 
vous avez en tête.
Pour « bivouac », les consonnes dures sont B, V et C.
Le B de Bivouac correspond à Bélier.
Le V de biVouac correspond à Vierge (et non pas Verseau car Vierge a moins 
de lettres !).
Le C de bivouaC correspond à Cancer.
Le tout forme le groupe 2 (les trois signes de six lettres).
trouVer un prénom ou un signE astrologique
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Le T de TGV correspond à Taureau.
Le G de TGV correspond à Gémeaux.
Le V de TGV correspond à Verseau (et non pas Vierge, car il a plus de lettres !).
Le TGV qui se balance correspond au signe Balance, ça, c’est plutôt évident.
Le tout forme le groupe 3 (les quatre signes de sept lettres).
Pour « sapin », les consonnes dures sont S et P.
Le S de Sapin correspond à Scorpion.
Le P de saPin correspond à Poissons (qui prend toujours un « S » pour le signe 
astrologique).
Le tout forme le groupe 4 (les deux signes de huit lettres).
Vous avez maintenant tous les groupes en tête. Il ne vous reste plus qu’à 
jouer avec cette histoire pour être à l’aise et réussir à identifier le groupe du 
signe rapidement.
Pour terminer, la « spéciale Patrick Jane » (voir p. 32) vous permet de trouver 
la première lettre du signe astrologique et donc d’identifier précisément le 
signe auquel pense la personne.
LA TECHNIQUE QUI VAUT DE L’OR
« La technique qui vaut de l’or » (oui, j’ai un don pour nommer les techniques, 
je sais) permet de trouver en quelques secondes le nombre de lettres de 
n’importe quel mot auquel une personne pense, et donc ici le nombre de 
lettres du signe astrologique ou du prénom que votre interlocuteur a en tête.
C’est une technique aussi simple que puissante. Et vous verrez, c’est très drôle 
(oui, je suis bon public). Demandez à une personne de compter le nombre 
de lettres de son mot (ici son signe) et de vous dire : « C’est bon » quand elle 
a fini. Il vous suffit de compter dans votre tête en même temps que votre 
interlocuteur ! Quand il vous dit : « C’est bon », vous annoncez le nombre sur 
lequel vous vous êtes arrêté de compter, ce sera le bon !
- ÉtapE n° 10 : mirAclE mental -


[image: image141]139
Précisez bien à la personne de compter dans sa tête, de vous dire : « C’est bon » 
quand elle a terminé, mais surtout de ne jamais dire à voix haute le nombre de 
lettres de son signe, sinon vous allez souvent entendre la personne dire : « six 
lettres ! » joyeusement, ce qui n’a plus rien d’impressionnant.
Comptez à votre vitesse naturelle. Pour la connaître, prenez un mot de la 
langue française et comptez le nombre de ses lettres : la vitesse à laquelle 
vous allez est (quasiment) la même pour tout le monde !
Comment faire si ça rate ? Avec un tout petit peu d’entraînement, vous pouvez 
atteindre un taux de réussite de 90 % facilement. Mais réussir neuf fois sur dix 
veut aussi dire rater une fois sur dix. Comment faire dans ce cas ?
La correction instantanée : lorsque vous annoncez le nombre de lettres, vous 
voyez immédiatement à la réaction de la personne si vous êtes tombé juste ou 
non. Si vous observez une réaction négative (la personne se redresse/fronce 
les sourcils/fait non de la tête) ou très neutre, vous savez que vous vous êtes 
trompé. Corrigez-vous dans la seconde qui suit en ajoutant 1 au nombre que 
vous avez annoncé initialement. Normalement, ce sera le bon !
Imposez un rythme : vous pouvez influencer un rythme en claquant des 
doigts et en lui montrant une première fois l’exemple pour vous assurer que 
la personne comptera à la bonne vitesse.
Une dernière chose : si vous ratez la technique de la correction instantanée, 
vous connaissez quand même le nombre de lettres précis du signe choisi. Je 
vous explique. Vous allez jauger. Si vous annoncez six lettres, puis sept, et que 
vous faites erreur deux fois, alors vous savez que c’est soit quatre, soit huit 
lettres. À vous d’estimer si la personne a mis suffisamment de temps pour 
compter huit lettres ou si c’était trop court et donc quatre lettres. Lorsque vous 
avez estimé ça, vous connaissez le nombre de lettres alors que la personne 
pense que vous êtes perdu, ce qui est très positif pour l’effet final. Mais retenez-
vous d’annoncer le nombre de lettres, sinon vous donnerez l’impression de faire 
une devinette plutôt que du mentalisme ! Gardez cet avantage et continuez 
la méthode comme si vous étiez perdu.
trouVer un prénom ou un signE astrologique
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Maintenant que vous connaissez le nombre de lettres du signe, vous pouvez 
identifier le groupe du signe et continuer vos déductions.
Alors, on n’attend pas Patrick Jane ?
Nous connaissons donc le groupe du signe et nous allons à présent chercher 
à identifier la première lettre du signe astrologique pour trouver le bon.
Et grâce au moyen mnémotechnique, vous connaissez déjà les premières 
lettres que vous devez repérer.
 
◓
Si c’est le groupe 1, souriez, vous savez directement que c’est le Lion.
 
◓
Si c’est le groupe 2, c’est le BiVouaC, BVC.
 
◓
Si c’est le groupe 3, c’est TVG B.
 
◓
Si c’est le groupe 4, c’est SP.
 
◓
Si c’est le groupe 5, c’est CS.
Pour trouver la lettre précise, utilisez la spéciale Patrick Jane, la lecture du 
crayon (voir p. 32). Demandez à votre interlocuteur d’écrire le signe auquel 
il pense sur un calepin (ou tout autre support). Observez le mouvement du 
crayon pour déterminer la première lettre qu’il a écrite.
Exemple : vous savez que le signe appartient au groupe 2, vous le faites écrire 
par votre interlocuteur (qui ne sait pas que vous l’observez) et vous devez 
déduire la première lettre entre un B, un V et un C.
Tout au plus (dans le cas du groupe 3), vous devrez faire la différence entre 
quatre possibilités, c’est très simple !
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L’ENTRAÎNEMENT
Pour la lecture du crayon, vous avez déjà à l’étape n° 2 de nombreuses astuces 
qui devraient vous être utiles.
Pour la « technique qui vaut de l’or », voici quelques idées supplémentaires.
Si la personne vous dit  : « C’est bon » instantanément après avoir commencé 
à compter le nombre de lettres, son mot fait très probablement quatre lettres, 
sinon six, pas plus. Dans ce cas, annoncez toujours que vous pensez que son 
signe fait six lettres. Si elle vous dit non, vous êtes certain que c’est quatre 
lettres et donc qu’elle pense à Lion (alors que la personne pense que vous 
êtes perdu). Si elle vous dit oui pour six lettres, bravo, vous avez directement 
trouvé le nombre de lettres. Annoncer quatre lettres (même si vous en êtes 
sûr) serait maladroit car si la personne réfléchit à l’expérience par la suite, 
elle pourra rapidement comprendre que le seul signe de quatre lettres est 
Lion et l’effet deviendra tout de suite moins bluffant. 
Si la personne semble avoir besoin de plus de temps pour compter et qu’elle 
a l’air de se dire : « Ouh là, il y a beaucoup de lettres », dans ce cas, vous savez 
que son signe fait dix lettres, c’est donc Capricorne ou Sagittaire. Annoncez 
alors huit lettres quoi qu’il arrive. Dans la majorité des cas, la personne vous 
dira non. Vous serez donc assuré à 100 % que c’est bien dix lettres, alors 
que la personne pense que vous êtes perdu. Si la personne vous dit oui, 
bravo, vous avez trouvé du premier coup. Le but est de bluffer l’autre, donc 
parfois il faut savoir détourner ses observations pour rendre la révélation 
plus spectaculaire !
Précisez au départ, avant que la personne ne pense à un signe, que Poissons 
prend toujours un « S » dans les signes astrologiques et que Gémeaux s’écrit 
G E M E A U X. Il arrive que les gens fassent des erreurs sur ces signes, ce qui 
risque de perturber la méthode.
Pour le prénom, c’est encore plus simple, mais il vous faut un contexte précis. 
Il faut soit proposer une liste de prénoms, soit profiter d’être en soirée avec 
vos amis pour demander à la personne de choisir le prénom de quelqu’un 
présent ce soir-là. Ensuite, vous n’avez qu’à trouver le nombre de lettres du 
prénom puis à deviner la première lettre grâce à la lecture du crayon et vous 
découvriez ainsi le prénom choisi parmi votre groupe d’amis. Vous possédez 
désormais toutes les techniques qui vous permettront de trouver !
trouVer un prénom ou un signE astrologique
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GAGNER  
DÉFINITIVEMENT 
TOUS SES PARIS
IMAGINEZ : VOUS ÊTES AVEC PLUSIEURS AMIS ET VOUS LEUR PROPOSEZ UN JEU. 
ILS VOUS DONNENT 20 MOTS D’AFFILÉE ET VOUS DEVEZ LES RETENIR EN MOINS 
D’UNE MINUTE. SI VOUS VOULEZ GAGNER CE PARI, VOICI COMMENT PROCÉDER.
Retenir 20 mots en une minute, c’est mémoriser un mot toutes les trois 
secondes. C’est étonnement simple. Vous allez utiliser la table de rappel. 
Normalement, vous l’avez au moins créée de 0 à 9. Sinon, qu’est-ce que 
vous faites là ? Foncez créer votre table de rappel pour pouvoir décupler vos 
capacités de mémorisation. Si vous l’avez déjà faite, continuez-la jusqu’à 20 ! 
Avec la méthode du grand système, ça vous prendra moins de cinq minutes. 
Lorsque votre table de rappel est prête et que vous l’avez en tête, vous pouvez 
passer à la suite et gagner tous vos paris.
Le but est d’associer chaque mot que vos amis vous donneront à une image 
de votre table de rappel. Ce qui est très fort, c’est que vous aurez juste à 
passer en revue votre table de rappel pour vous souvenir des mots associés. 
Vous pourrez même le faire dans le sens inverse ou donner directement le 
douzième mot de la liste parce que vous aurez une structure dans votre tête : 
votre table de rappel. Il faut donc très bien la maîtriser !
Maintenant que vous comprenez le principe, voici la méthode précise que 
j’utilise pour mémoriser rapidement et efficacement les mots.
Notez que tout cela se passe en trois secondes. Avant même que le mot soit 
donné, j’ai déjà en tête l’image de ma table de rappel, puisque je la connais 
par cœur et que je cherche à retenir les mots dans l’ordre de 1 à 20, donc c’est 
automatique. Dès que le mot est donné, je prends la première interaction qui 
me vient en tête avec les deux mots (l’image de ma table de rappel et du mot 
qui vient de m’être donné). Dans l’idée, votre table de rappel sert ici d’endroit 
de stockage, c’est là que vous venez déposer la nouvelle information à retenir. 
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gAgnEr dÉfinitivEmEnt tous sEs paris
Une fois cette interaction trouvée, j’ajoute deux sens supplémentaires. 
 
Je commence toujours par le son. Si c’est un animal, j’imagine son cri. Si c’est un 
objet, j’imagine le bruit qu’il ferait si je tapais dessus, si c’est un mot abstrait, 
j’imagine ce que je ressens dans mes cordes vocales quand je le prononce de 
façon répétée. De même, je garde toujours les premières idées qui me viennent 
en tête, cela me permet d’être rapide car c’est souvent la première association 
que fait notre cerveau qui est la plus efficace pour nous.
Ensuite, j’imagine la sensation du toucher ou l’odeur possible, en fonction de 
ce qui me vient en premier, le but étant de cumuler les sens pour, bien sûr, 
consolider l’image que je crée. Vous verrez que c’est très pratique pour se 
rappeler le mot que l’on pense avoir oublié.
Par exemple, si le premier mot est « maison », j’imagine un bâton (1) planté 
dans le sol, sur lequel une maison tient en équilibre ; tout de suite j’ajoute des 
cris d’enfants qui s’amusent et une odeur de cendres, comme s’il y avait une 
cheminée allumée. Je passe alors à l’image suivante.
Commencez par demander à vos amis des mots qui désignent des choses 
concrètes comme des objets, des animaux, des choses de la vraie vie. Ce sont 
les plus simples à imaginer car ils sont très faciles à relier à des sens. Mais avec 
de l’entraînement, vous pourrez le faire avec n’importe quel mot. Au début, 
 
il vous faudra environ trois minutes pour retenir ces 20 mots.
C’est une expérience très bluffante à faire avec vos amis, d’autant qu’une fois 
que vous aurez récité tous les mots, vous pourrez les redonner dans le désordre 
et dans n’importe quel sens, c’est le petit « plus » de l’expérience, qui retourne 
vraiment les cerveaux. Vous savez à présent comment bluffer votre entourage 
avec votre mémoire, et rien d’autre ! Mais il existe une expérience de mémoire 
encore plus impressionnante, dans la même idée. C’est, je trouve, encore plus 
simple à réaliser mais il faut être vraiment à l’aise avec le grand système.
Dites à (au moins) cinq amis à vous que vous allez leur montrer la puissance 
du cerveau humain quand il est bien utilisé. Précisez-leur que c’est quelque 
chose que tout le monde peut faire. Demandez-leur de vous donner un par 
un leur numéro de téléphone. Vos cinq amis vous donnent leur numéro une 
seule fois (à une vitesse normale). Vous êtes alors instantanément capable de 
redonner le numéro de chacun d’entre eux dans la foulée. Et si, plus tard dans 
la soirée, ils vous le redemandent, vous en serez encore capable !
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Pour réaliser cela, vous utiliserez tout ce que vous avez pu apprendre sur les 
techniques de mémorisation. Commencez par créer une association spéciale 
pour les numéros commençant par 07. Personnellement, c’est un peu étrange, 
j’imagine les personnes avec un numéro commençant par 07 sans nez. Je 
visualise vraiment leur visage sans nez. Si en restituant leur numéro, je me 
souviens les avoir imaginées sans nez, c’est un 07, sinon c’est un 06. 
Vous allez ensuite chercher à faire un maximum d’associations avec les chiffres. 
J’ai l’habitude d’utiliser mon système PAO de 00 à 99, ce qui me donne une 
scène et un personnage en plus pour chaque numéro ; c’est très rapide.
Mais vous pouvez aussi bien le faire avec le grand système si vous n’avez 
pas envie de créer un système PAO aussi long. Si je prends des numéros au 
hasard, 84 pourrait être un phare, suivi de 56 qui pourrait être une luge et de 
33 qui pourrait être une mamie. Vous imaginez un phare descendant en luge 
et faisant un strike dans des mamies. (Comme toujours, plus c’est absurde, 
plus on retient ! ) Et pour le 51, juste à côté de cette scène, un homme vient 
de gagner au loto. 
Avec cette scène, vous avez l’équivalent d’un numéro de téléphone en tête. 
Parfois, vous aurez même des nombres qui vous paraîtront évidents et qui ne 
nécessiteront pas de faire appel au grand système (dates d’anniversaire, votre 
département de naissance, etc.). Placez ensuite ces scènes dans différents 
endroits d’un palais mental temporaire (pourquoi pas le lieu où vous êtes 
quand vous faites cette expérience) pour mémoriser les numéros au moins 
pour la soirée. Testez cette expérience et vous verrez à quel point c’est facile 
et impressionnant ! Et si les gens vous demandent votre secret, vous pourrez 
toujours les renvoyer vers ce livre…
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l’art du cold reading
LISEZ CETTE DESCRIPTION : 
« JE SAIS QU’IL T’EST DÉJÀ ARRIVÉ PAR LE PASSÉ, 
PRÉCISÉMENT QUAND TU AS BESOIN D’UNE BONNE NUIT DE SOMMEIL 
POUR UNE RAISON SPÉCIFIQUE, DE NE PAS TROUVER LE SOMMEIL 
ET DE TE RETOURNER ENCORE ET ENCORE DANS TON LIT. ET PLUS TU T’INQUIÈTES 
DE NE PAS AVOIR ASSEZ DE SOMMEIL, PLUS TU RESTES ÉVEILLÉ. JE SAIS AUSSI 
QU’IL Y A QUELQU’UN AUTOUR DE TOI QUI T’ATTIRE BEAUCOUP MAIS QUE TU 
T’INQUIÈTES DE LA FAÇON DONT TU POURRAIS EXPRIMER TON ATTRACTION 
POUR CETTE PERSONNE. JE SAIS AUSSI QU’IL Y A DES CHOSES QUE TU DOIS FAIRE 
ET QUI SONT DANS UN COIN DE TA TÊTE. AU MOMENT MÊME OÙ TU Y PENSES, 
TU RESSENS UNE LÉGÈRE SENSATION DE STRESS. TU AURAIS BIEN AIMÉ LES AVOIR 
TERMINÉES PLUS TÔT, MAIS TU N’AS PAS ENCORE TROUVÉ LA MOTIVATION. »
C’est une description qui correspond généralement bien aux personnes plutôt 
flippantes. Attendez, cette description vous parle ?! OK, c’était une vanne, si 
vous vous êtes reconnu, c’est totalement normal.
Le cold reading est basé dans un premier temps sur des expériences communes 
à tous. L’idée, c’est de réussir à trouver la bonne description pour la bonne 
personne au bon moment. Dans ce dernier chapitre, sur l’art du cold reading, 
vous allez découvrir ma partie préférée du mentalisme : l’art de comprendre la 
pensée des gens. Avec cette compréhension, vous allez pouvoir améliorer vos 
relations, aider les autres et, encore et toujours, les bluffer si vous en avez envie.
L'ART DU 
COLD READING
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Vous n’êtes pas unique. Mais rassurez-vous, moi non plus. Tout le monde 
pense de la même façon sur des sujets ou des situations très simples. Prenons 
l’exemple de la nourriture. Tout le monde a déjà vécu une situation de lutte 
face à la nourriture. Une expérience commune est le fait de vouloir manger 
une part de plus mais de se dire que ce n’est peut-être pas une bonne idée. 
 
Si l’on prend cette part, la suite est aussi très classique. Le lendemain, on 
se lève, on prend une douche, on se prépare et on met ses vêtements. 
 
Au moment de fermer la boucle de sa ceinture, on prend conscience que l’on a 
trop mangé la veille. On s’énerve ou on s’agace contre soi : comment a-t-on pu 
faire preuve de si peu de volonté ? En général, on éprouve des regrets, certains 
sont très intenses, d’autres, moins, mais on a tous déjà expérimenté ce genre de 
pensée. Comment je le sais ? Parce que moi-même, j’ai déjà connu ce dilemme.
Et c’est donc en s’autoanalysant que l’on peut donner l’impression aux gens 
d’entrer dans leur tête et de les comprendre (ce qui est réellement le cas !).
Un autre exemple. Une serveuse vient vous voir avant que vous ayez choisi 
ce que vous vouliez. « Bonjour, vous avez commandé ? » D’abord, tout le 
monde ressent un degré de pression ; ensuite cette pression crée un stress. 
 
Et à partir de ce stress, il n’y a que deux réactions 
possibles. Soit vous êtes assez calme pour lui dire :  
« J’ai besoin d’un peu plus de temps », soit vous 
allez choisir dans l’empressement sans réflé-
chir à ce que vous voulez vraiment. Et peut-
être un peu le regretter juste après. 
Ici, je décris simplement ce que j’ai ressenti 
dans cette situation, mais en l’affirmant 
comme si c’était votre pensée que je décri-
vais. Amusez à faire ce genre de descrip-
tion à vos amis et vous verrez qu’ils seront 
étonnés de la précision de vos affirmations.
Vous 
avez, 
à 
quelques 
éléments 
près, 
résumé leur pensée et vous pourrez même 
les aider dans leur choix (en demandant 
au 
serveur 
de 
repasser 
plus 
tard, 
par 
exemple). Pourtant, c’est aussi logique que 
de dire : « Vous vous levez tous les matins 
et vous vous habillez. »
astuce de pro 
Faire ce genre de description 
peut vous paraître étrange, 
mais si vous voulez 
développer vos capacités  
pour réellement lire dans 
la tête des gens (parce que 
c’est exactement ça !)  
vous devez tenter d’en faire. 
Évidemment, prenez soin 
de le faire dans votre style. 
Vous constaterez que les 
gens sont souvent bluffés 
et très souriants après 
ce genre d’interaction.
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Voici donc les deux techniques à maîtriser pour devenir bon en cold reading : 
l’effet Barnum et le journaling. L’idée n’est pas de les connaître par cœur, mais 
plutôt de les comprendre pour pouvoir vous en inspirer naturellement. Pour 
l’effet Barnum, vous savez déjà en quoi il consiste et comment le mettre en 
place (sinon, vous avez sauté le mauvais passage de ce livre). Cette technique 
donnera l’impression à l’autre d’être vraiment compris. Si vous la couplez avec 
le journaling, vous avez moyen de passer pour un medium, donc piano piano 
(la seule chose que j’aie encore en tête de mes cours d’italien).
Le journaling est donc le deuxième outil à maîtriser. Je n’ai pas trouvé d’équi-
valent en français qui m’ait satisfait donc gardons ce terme. Le concept de 
journaling est passionnant. Il consiste à chercher à décrire ce que l’on ressent 
et le fil de nos pensées dans un maximum de situations que l’on vit. Quand 
je dis « décrire », c’est vraiment noter tout ce qui se passe. Mais aussi noter 
vos interactions avec les gens, ce que vous en retenez et ce que vous en avez 
compris. C’est simple, comme je l’ai déjà dit, si vous comprenez comment 
vous fonctionnez, vous comprendrez comment les autres fonctionnent. Voici 
comment le mettre en place.
MÉTHODE POUR LE JOURNALING
Commencez par choisir un support sur lequel vous allez pratiquer le journaling. 
Ça peut être ce beau carnet, que vous avez depuis longtemps chez vous mais 
dans lequel vous n’avez jamais rien écrit ou presque. Ça peut aussi simplement 
être un document texte sur votre ordinateur. Personnellement, je le fais dans 
mes notes de téléphone, pour pouvoir prendre des notes n’importe où. À vous 
de voir ce qui vous convient le mieux.
 
➢
1. choisir la situation
Tous les moments sont bons pour faire ce travail d’introspection. De celui où 
vous achetez du pain à votre boulangère jusqu’à celui où vous venez de faire 
une prise de parole en public. Utilisez des situations que vous venez de vivre 
et qui sont encore fraîches dans votre mémoire. Le jour même est l’idéal, 
votre cerveau n’aura pas eu le temps de modifier votre souvenir à votre insu 
et votre analyse en sera d’autant plus juste.
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2. noter votre expérience
C’est le cœur du journaling. Notez ce que vous avez ressenti pendant le moment 
que vous avez vécu. Gardez un ordre chronologique et essayez de retrouver 
toutes les pensées, les émotions que vous avez pu avoir et tout ce que vous 
pouvez en tirer.
Voici un exemple de journaling d’un choix au restaurant qui se trouve dans 
mes notes :
« D’abord, j’ai eu envie d’une première chose, mais ensuite j’ai vu un autre plat 
et j’en ai eu envie aussi. J’ai commencé à hésiter. Je me suis dit que l’un était 
plus équilibré que l’autre, mais que, en même temps, je n’allais pas tous les 
jours au restaurant donc je pouvais m’autoriser un écart. Mon amie a fermé 
son menu, signe qu’elle avait déjà choisi. Ça m’a légèrement gêné. J’ai com-
mencé à ressentir du stress à l’idée que le serveur puisse arriver avant que 
j’aie pu choisir mon plat. J’ai ensuite demandé à mon amie son choix, comme 
si je cherchais à gagner du temps tout en espérant que son choix m’aide à faire 
le mien. J’ai enfi n fi ni par me décider, tout en ayant la pensée que, peut-être, 
j’aurais préféré mon autre choix. »
➢
3. l’utiliser pour comprendre les autres
Quand vous aurez fait du journaling sur plusieurs sujets, vous verrez que vous 
aurez l’impression de savoir ce que les gens pensent à des instants précis. 
Personnellement, j’aime pousser cette analyse et aller dans des endroits où 
il y a du monde pour essayer de savoir ce que les gens pensent en me basant 
sur mon propre journaling. Si vous voulez le tester sur les gens, il vous suffi t 
de l’adapter. Voici l’adaptation de l’exemple précédent (le choix du plat au 
restaurant).
VOUS POUVEZ 
AUSSI LE FAIRE 
DANS LE SENS INVERSE 
Si vous voyez une personne dans une situation 
particulière, vous pouvez partir de votre observation 
pour décrire ce que vous ressentiriez dans ce cas et 
faire votre journaling en partant de ce point de vue. 
C’est une bonne façon de travailler 
votre analyse depuis un autre 
angle d’approche.
mental 
hacK
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« Je sais ce que tu penses. D’abord, tu as eu envie d’une première chose, mais 
ensuite tu as vu autre chose qui t’a aussi fait envie. Le fait que je ferme mon 
menu t’a gêné. Tu as possiblement commencé à stresser à l’idée que le serveur 
puisse arriver avant que tu aies pu choisir ton plat. Mais prends ton temps ! »
LE JOURNALING APPLIQUÉ À UNE CONVERSATION
Vous allez faire ce que j’appelle une « note libre ». Après une conversation avec 
quelqu’un, prenez cinq minutes pour noter tout ce qui vous vient à l’esprit : 
les peurs et inquiétudes de la personne ; la relation entre vous et elle ; ses 
désirs, les choses qu’elle aimerait voir se réaliser, ses objectifs… Vous serez 
surpris de voir tout ce que vous pouvez écrire. Décrivez en détail mais ne cher-
chez pas à être en plein dans le mille, simplement à noter ce que vous pensez 
avoir compris. En faisant ça, vous venez de booster votre compréhension de 
l’autre. La prochaine fois que vous discuterez avec cette personne, n’hésitez 
pas à lui poser des questions sur ce que vous pensez avoir compris pour valider 
vos hypothèses et affi ner votre compréhension des autres.
astuce
de
pro
Après une pause volontaire dans une phrase, 
l’att 
ention de la personne est maximale donc utilisez 
ce moment pour formuler la pensée importante et profonde 
que vous voulez partager avec elle. La pause idéale se trouve 
en général après des verbes qui nécessitent une suite pour 
avoir du sens (« J’ai jeté… », « J’ai acheté », « J’ai envoyé »…).
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CONCLUSION
J’aimerais terminer par le commencement (paradoxal, je sais).
Il y a quelques années, je ne m’aimais pas, j’étais timide 
et je n’avais pas confiance en moi. Mais le mentalisme 
m’a en quelque sorte sauvé la vie. Il m’a permis de m’intégrer, 
d’améliorer mon quotidien et de devenir  
quelqu’un dont je suis fier.
Si je vous dis cela, ce n’est pas pour me la péter  
(j’ai eu bien assez l’occasion de le faire à travers ce livre !). 
Non, je vous le dis car ma vie a commencé à changer 
dès que j’ai appliqué les principes présents dans ce livre. 
Et ces principes m’ont amené vers un endroit magique.
Je ne sais pas si le mentalisme changera votre vie,  
mais il a changé la mienne. Et c’est pour cette raison 
que j’ai voulu partager avec vous toutes ces connaissances 
que j’ai acquises, pour que vous puissiez 
à votre tour les utiliser dans votre vie.
Commencez petit.
Prenez un principe et appliquez-le 
 dès que vous lâcherez ce livre.
Juste un.
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