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Comment utiliser ce livre

ans la Partie 1, vous découvrirez comment déchif-

frer en quelques instants les pensées, les sentiments er
les émotions de vos interlocuteurs. Ce systéme foncrionne
avec tout le monde, partout et en toutes drconstances. Par
exemple, quelques minutes suffisent pour déterminer si une
personne est intéressée ou indifférente, si elle a de l'assurance
ou si elle a peur, si elle est sincére ou si elle cache quelque
chose.

Dans cette partie, nous allons érudier sepr grandes ques-
tions que vous pourriez vous poser concernant les pensées
ou les intentions de quelqu'un, et nous allons recourir 4 une
série d'exemples pratiques afin d’illustrer la maniére dont
ces techniques peuvent étre facilement appliquées. Chaque
chapitre de ce livre présente différentes rechniques d'obser-
vation er de conversation.

Dans cerrains cas, vous ne pourrez pas engager direc-
rement la conversarion avec la personne dont vous voulez
obtenir une information, ou avec qui vous voulez discuter.
Vous utiliserez alors une méthode faisant appel a cercains
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signes et signaux. Dans d'autres sicuations, vous aurez la
possibiliré¢ d’avoir un échange avec l'individu en question, et
vous pourrez donc recourir 3 des techniques plus éaborées.

La Partie 2 concerne les situations dans lesquelles vous
aurez besoin d 'obrenir des informations plus précises. Vous
y apprendrez comment érablir, de fagon presque parfaire, le
profil d'un individu, comment savoir ce qu'il pense ou ce
qu'il ressent, et comment prédire ses actions.

Ainsi, en appliquant les rechniques de la Parrie 1, vous
pourrez connaitre, par exemple, les intentions de la personne
avec qui vous sortez. Yous pourrez ensuite établir son PJ.'{!FII
complet pour savoir de quelle facon cette personne réagira
4 ce que vous pourrez dire ou faire. Dans une négociation,
vous pourrez rapidement évaluer le degré de sincérité et de
confiance de votre interocuteur.

D‘aulﬂf PBIL sl vous "‘Uu]fl savolr comment cette P:["
sonne va se comporter, comment mesurer sa fexibilité ou
comment détecter ses cordes sensibles, vous pourrez uriliser
certe méthode psychologique afin d’érablir rapidement er
discrétement un profil complet.

Grice 2 des exemples précis et réels, vous apprendrez
comment déterminer si une personne est influencable, siun
coupable est disposé a avouer ou i s'en tenir 4 sa version des
faits, ou si une personne sera préte i pardonner ou non en
découvrant une vérité dérangeante.

Ce livre vous apprendra comment tirer au clair n'importe
quelle situation, comment éviter qu'on profite de vous, et
comment avoir le dessus avec n'importe qui, a tour moment
— et souvent en moins de cing minutes.
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Introduction

N‘av:zmis jamais révé de pouvoir entrer dans esprit de
quelqu'un, pour savoir ce qu'il pense réellement ? Clest
maintenant  votre portée, grace a un systéme psychologique
trés élaboré,

Ce programme, unigque en son genre, presente une for-
mule compléte, pratique et simple d'utilisation, dont vous
POUTTEZ ¥OUS SCIVIr 3 toUt MOMENt pour savoir ce qu'unc
PETSONNE Pense ¢ Essent.

Die fagon plus précise, ce livie n'est pas un recucil d'idées
vues e revaes sur le ia.ng:;g:: corporel. Nous n'allons pas
préendre que la maniére dont une femme est coiffée vous
permet de connaitre tous les secrets de son dme, et nous
n'allons pas formuler des généralités douteuses 2 propos des
gens en fonction de notre intuition ou de nos sensations. Ce
livre ne vous dira pas comment parvenir & des conclusions en

P P
observane la facon dont quelquun joint ses mains ou noue
les lacers de ses chaussures.
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Les principes exposés ici ne sont pas des idées, des théories
ni des astuces qui ne seraient valables que de temps  aurre
et avec certaines personnes, Ce livre propose des techniques
psychologiques spécifiques et testées qui peuvene 4 tout ins-
tant ére appliquées 4 n'importe qui et dans pratiquement
n'importe quelle situation.

Faut-il en déduire que vous serez capable de lire dans
les pensées de tour le monde avec une précision parfaite,
i chaque fois ? Non. Ce n'est pas un systéme 100 % in-
faillible. Cependant, i chaque rencontre, vous bénéficierez
d'un avantage statistique certain. Vous aurez la possibilicé
de vous servir des outils psychologiques les plus importants
qui gouvernent le comportement humain, non seulement
pour réablir I"équilibre, mais aussi pour disposer automa-
tiquement d'un avantage.

Il faur bien comprendre que ce livre nest pas destiné 2
développer ce que l'on appelle une « @lépathie » qui vous per-
mettrait de savoir exactement & quel nombre une personne
est en rrain de penser ou si elle a l'intention de choisir un
sandwich au thon pour son déjeuner.

Ce livre va vous apprendre, érape par érape, comment
savoir ce que quelqu'un pense er ressent dans une siruarion
donnée. Ainsi, par exemple, vous y découvrirez la maniére
précise de prédire si un autre jouecur de poker va rester dans
la partic ou se coucher, si un vendeur est digne de confiance,
DU Si UNE PrEMiEre FENCONEre aMoUTcuse esi prometieuse ou
non.

Quand les enjenx sont éleves, ne vous contentez pas de
mettre touics les chances de votre cicé. Dingez le jeu de
maniere i ne jamais éire perdant.
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Partie 1

Les 7 questions
déterminantes

Apprenez 4 dérerminer rapidement er facilement ce que
quelquiun pense et ressent, quelles que soient la situation et
les dirconstances,
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1

Est-ce que votre interlocuteur
vous cache quelque chose ?

w Lhonnéteté est peut-étre le meilleur des principes,

mais il esz important de ne pas oublier quapparemment, par
éltmination, la malhonnéteté est le deuxiéme meillenr principe, »
GeORGE CARLIN

{humoriste américain)

Qu:md vous avez |'impression qu'une personne prépare

un mauvais coup, trois possibilités seulement s'offrent
4 vous : affronter cetre personne, ignorer la situation, ou
essayer d'en savoir davantage.

Si vous affrontez certe personne, non seulement elle sera
sur la défensive, mais s'il savére QUE VOUS VOus Eres trompe,
vous risquez fort d'apparaim: comime paranofague ou j:lluux.
et vorre relation avec certe personne en souffrira.

Ignarer la situation est parfois difficile, et cela peur vous
causer du tort.
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Enfin, essayer par vous-méme de recueillir davantage
d'informarions prend du temps, et cela peur se rerourner
contre vous si l'on vous surprend i fouiner.

Deés que vous avez le sentiment qu'il se passe quelque
chose de louche, par exemple, que vorre enfant de 15 ans se
drogue, quun de vos employés vous vole ou quun ami vous
trahit, utilisez une des rechniques qui suivent. Vous saurez
ainsi quelles sont les intentions de la personne et ce qu'elle
a4 lesprit.

Technique 1 : nw'accusez pas, faites allusion !

Certe technique, que jai présentée pour la premiére fois dans
mon livie Contment obtenir la vévité en mains de 5 minutes,
vous apporte la quasi-garantie de percer  jour vorre interlo-
cuteur en dng minutes. Elle fonctionne de maniére analogue
au test de Romchach, aussi :;pp::h& test de la tache d'encre.
Un test de Rorschach est une image abstraite constiruée
d'éclaboussures d'encre formées selon une symérrie bilacé-
rale. Le principe de ce test est que la fagon donr la personne
interpréte les formes quon lui présente révéle ses artitudes
inconscientes et ses pensées.

Avec notre technique, nous utilisons la méme théorie,
mais d'une fagon enti¢rement nouvelle : serbalement. Il s'agic
de poser i vorre interlocuteur une question qui ne sous-
entend aucune mise en cause, mais qui fair allusion 4 la
situation. Ensuite, simplement d aprés sa réponse, vous serez
capable de le percer 4 jour.

Vous pouvez ainsi aborder un sujer sensible et vous rendre
compte si votre interlocuteur est a aise ou si ce sujet le pre-

16



1. Est-ce que votre interlocuteur vows cache quelgue chose ¢

occupe, et tour cela sans formuler la moindre accusation.
Voyons un exemple :

Z00OM Un directeur commercial pense qu'une de ses
collaboratrices vole des fournitures de bureau. =/ i
demariialt camérnent i alie a volé quekjua chose & l'entreprise,
elle serait mmeadiatement sur B défensiva et. dés bors, || serait
pratiquament impossible de i faire dra [ varité, Si ells n'est
pas coupable, elle niera bien évidemment avol volé, mas si ele
est coupable, || est probable qu'ebe mentra et que, de la méme
maniére, ela nigra avoir chapardé quoi gue ca solt,

L& directeur dolt plutt dviter tout e qui ressembia & una
menaca. | poura Ll dire, par exemple : « Julie, |p me demandsis
it ne pounals pas me donner un coup da man. On m'a signalé
que queku'un du sanvice commencisl avaitemponé chez luides
foumitlres de bureal pour son usaga personnel. Aurals-tu une
idée sur la fagon dart nous pounions andter cala 7 = Ensutte, 1
Iui suiffra dobsenver sa réaction.

Sl elle L posa des questions et siels semble Ntérassee par
oe sujatde corversaton, || paut &tre reisonnablement slr gu'ele
n'a rien volé. Si, au contraira, alle devient wés mal a |'aise at
‘cherche & changerde sulet, atrs |l y a de fortes chances pour
‘qu'elis soit coupabls.

L& directeur remarguera un changement mmédiat dans son
afthude et dars sa fagon d'étre (pour oes détalls sur les signes
danxele et dinsecurit, woir chapine 3},

Sl alle estinnocents, elle sera contente qu'll lui ait demanda
son avis et elb gelforcem da formuler un consail. S el est
coupabie, | sera aieé da wir qu'elle est lout 3 coup mal 2 lakse,
et elie afirmena probeblemant gu'ale ne feralt jamais une chose
paraile. Or, ele na aucune rason de parler d'dle-mame, saul,
‘bian entendu, s| alle se sant prise en faute.

17
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Un autre moyen d’appliquer cerre rechnique consiste &
simplement vous demander & haute voix comment quelqu’un
pourrair faire une chose pareille (ce dont vous accusez vorre
interlocureur) et i en juger selon sa réponse. Voyons com-
ment cela fonctionne :

ZDOM Lors d'une premiére rencontre, une femme trouve
que son partenaire a une conduite un peu étrange. £k
sa damande &' ne seralt pas sous 'effet de queioue substance,
medcnale ou aulra.

Pour @n avor ke coeur net, efle peut poser cette guestion |
« Est-ce gue ce n'est pas ingroyakie, guand méma, ces gens
aqul prennent des drogues et qui se disent gua persome ne e
ramamues 7~ Ou blan, gie paut die : - Je viens da e un aricle
dans ieoudl IS disent que 33 % 0es adultes ont essave s drogue
aun moment U a un autre de leur axstance, -

Ayant ainsiamens e sujs de fagon ndiects, ale n'a phs qu'a
chsanerson nterocuteur : la action de cebi-al lui ndiquea sl
dissimule ou non £a propre constmmation de drogue.

Si ca n'est pas e cas, | Maum sans doute sucuna haskation
A poursulvre Cette comersation, Endis qu'un ndividu ayant da
bonnes raigons de se sertr concemns s'efioroera de changer
de sujet.

Une autre fagon d'uriliser cette echnique consiste i de-
mander conseil 3 son interlocureur i ce propos.

Z00M Le directeur d’un hépital soupgonne un médecin
de boire pendant ses heures de garde. | Dours U dre -
« [r Smith, @ voudrais vous demander un conseail. J'al une col-

>
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légue, dane un autre ndpital, qul & un probiéms avec un de ses
médecing. Elle a 'mpression qu'l boit pendant ses heures de
garda. Auriez-vwous une e da la facon dont alle pourst abaorder
ca sujet avec |a madadin en question 7 »

La encone, st son intarkeuteur est coupabla des falts évogués,
c'est-A-dira 'l bot da l'aloocl pendant ses heures da garde, il sera
soudariament mes mal & 'slsa, Dans ke cas confrain, || appsciena
quon i demands un consal a 1 sera heureux de e donner,

Technique 2 : faites intervenir un élément

Vous vous demandez si votre interlocuteur connait quelque
chose ou quelqu'un en parriculier ? Cetre technique, aussi
appelée « On demande le Dr Bombay », vous permettra de
connaitre la vérité. Elle se fonde sur le principe de psycho-
logie suivant : notre niveau d'intérét pour ce que nous ne
connaissons pas est constant. Si une personne n'a jamais
emendu parler de Pierre, de Paul ni de Jacques, elle manifes-
tera le méme niveau d'inrérér ou de désintérér lorsque cha-
cun de ces trois noms sera évoqué dans la conversation. Au
contraire, son attention se portera naturellement vers ce qui
lui est le plus familier. Si certe personne connair Pierre mais
pas les deux autres, elle se montrera plus arrentive quand
le nom de Pierre sera mentionné que lorsqu'elle entendra
pronancer chacun des deux autres noms,

Certe rechnique consiste donc 4 faire i votre interlocu-
reur des propositions équivalentes, §'il manifeste un intérér
particulier pour 'une d'elles, cela signifie qu'il dispose vrai-
semblablement de certaines informations qu'il ne vous a pas
revélées. Voici comment 'uriliser ;
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Z00M Le responsable des ressources humaines soup-
gonne Julien d'avoir I'intention de quitter la société =
amportant aveo luiun portefeuile de clients. || pensa aue Julien
a dég ol prendre contact avec « M. Lenor «, la géran duna
societe concumenta,

Il va gone tout simplement comoquer Julen et disposer sur
s0on buraau, I'dr de rien, trois dossers respactivemeant éticquetés
o M. Verdl », = M. Blauel = et « M. Lenor =, 5i Jullen a déja ren-
contié M. Lenor, ou 'l a déj préwa 0a ke rencontrer, son regard
sattardera davantage sur le dessier de M. Lanor que sur les
deux autres dossiens. | se paut gu'ansute, || tente d'éviter de
poner s0n atlenton sur le dosser an gquestion, mais son atttude
pardira aors macanigue et hastania.

Une aurre fagon d’appliquer cette technique consiste a
simplement évoquer la situarion et a surveiller la fagon dont
il porte son attention sur ce que vous lui dites. Commencez
4 énoncer les faits tels que vous les connaissez, puis maodifiez
un des faits. 81l porre alors son artention sur le fair modihié,
vous pouvez en conclure qu'il est au courant de la situation.

Supposons, par exemple, quun détective interroge un
suspect 4 propos d'un braquage. Il lui lira le rapport d'en-
quéte et lui racontera précisément ce qui s'est passé, mais
en modifiant un point essentiel concernant les faits relatifs
au délit. 8i le suspect est coupable, son artention se portera
instincrivement sur ce puint essentiel, car il sera su:pris par
ce qu'il vienr d'enrendre.

Il éprouvera le besoin d'érre stir d'avoir bien entendu, et
il verra dans cette « incohérence » une raison pour laquelle il
ne peur pas avoir commis ce forfair. Or, pour savoir que ce

20



I. Est-ce que votre interlocureur vows cache quelque chose ¢

« fair » mérite qu'il s'y arrarde, il faur qu'il soit le coupable.
Au contraire, s'il est innocent, il ignorera tous les dérails de
cette histoire, et il sera donc incapable de distinguer le vrai
du faux dans ce qui lui est raconté.

Voyons i quoi peurt ressembler ce dialogue :

Z00M Le détective lit au suspect les « faits » dont il a
connalssance : - U'homme atid sur e casser pulsila pris le
volant d'une vollure verdeat vous aputes slors un dément invents)
en démarant en trombe, il a touchs une autre voiture, mais il a
poursuiv saroute.. ., »

Sl le suspact est B coupable, i| contestera e détal Incomact :
« Toucha une sutra vaiture 7 Ma volume n'a aucune araflura, |
ne peut pas s'agr oe ma voliure ! « | tentera ainsl de foumir une
« prewve = da son nnocence en explokant Isement d'information
gui est faux. En faisant cela, 1 vous permetta de savor qul est
I'aliteur du deli.

Technique 3 : informez sans accuser

Ici, il s'agit non pas d’accuser, mais d'informer. Selon la
réponse de voure suspect, vous saurez s'il est coupable ou
innocent. Ce plan consiste 4 érudier la réaction d'une per-
sonne i qui l'on présente une informartion nouvelle.

Anna a subi un examen médical de routine. Son méde-
cin, ayant recu les résultats d analyse, lui téléphone pour lui
annoncer quelle a contracté le virus de I'herpés. Elle songe
i ses récents partenaires sexuels et elle est convaincue que
le virus ne peut lui avoir été transmis que par Eric ou par
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Victor. Il serait sans doure vain d'aller demander i chacun
des deux « suspects » s'il lui a transmis le virus en connais-
sance de cause, car elle peur sartend re & ce que 'un et lautre
répondent par la négative.

Elle va donc procéder autrement :

Z00M Anna téléphone a I'un et a l'autre, et elle glisse
négligemment dans la conversation qu'elle vient d'ap-
prendre qu'elle a un herpés. [ == rdponses aul lul sont faitas
i pemetant de savolr aul 83t le coupabie :

Eric: < « Mers pourauot tu m'appelies 7 Ca r'est pas moi qui te
laifilé ! Moy @ n'al 2ucun vis. =

Wictor @ « Quol 7 Mals U as ca depuis combien de temps 7
Tume [as pedt-Bra reflé | Mince, ceé mest pas possble. Tu en
os sle 7 »

Leque| est vrasembablement k2 coupable 7 Enc 7 Bien sir !
Apprenant gue son ancenne patenaie edt atteints dune maladie
faciement transmissible et Incurable, | se met sur 3 défersive :
I 58 sant aocuss G813 IUf avoir fransmise, S ne se préoctupe
pas Immedatemeant de Sa propre santd, ¢'est parce guil sait oéla
parinemment quil est comtamne. Tout ce gu i importe,; c'est
de convance Ama ou'l n'est pas e coupatle.

Micttr, au corlraim, rasgl en suppasant quAnns lappele por
TinTormee cpfalls risaue de Taor contaming. | S'anane done, car
I commence & crandra pour 5a propre sans.

Tour simplcmenc, une personne qui est accusée 4 tore
passera plus facilement 4 l'offensive, tandis que le coupable
adoprera généralement une posture défensive. Voici un aurre
exemple :
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I. Est-ce que votre interlocureur vows cache quelque chose ¢

Z00M Supposons que vous travailliez au service aprés-
venta d'un magasin de matériel informatique. | In Zient
fapponea une imprmants en panne et demande un échange en
faisant valkir gu'll I'a achetée || v a ssulement quelques jours: I
prasants ies documents nacessaires, et l'mprimante est dans
son embatiage dongine.

(Capandart, en examnart la maching, vous vous apancavez
gu'll lui mangee un composant aul colte cher el gull est facle
d'Oter. L'absence de cel aament explique chimment gue lama-
chine ne fonctenne pas comectameant, En nformant le cliert de
catte dAcoLVEnE. VoUS pouvez obient deux réponses possibies |

Rapense 1: « Can'as! pas molqui s enleve, Ele éial comma
ga quand ja l'al achetée. »

Réponsa 2 1 « Commart 7 Mas alors, vous miaver vendu
une Imprimants défectuaise 7 Bt mol qui al passé deux heures
a essaver da faie marcher gal =

Efficace, n'est-ce pas ? La personne qui donne la seconde
réponse a de bonnes raisons d'étre mécontente, c'est pour
cette raison qu'elle réagitde maniére offensive. Il ne lui vient
pas a l'esprit qu'on pourrait I'accuser de quoi que ce soit.

Au contraire, la personne qui donne la premiére réponse
na méme pas essayé de faire foncrionner I'imprimante,
puisque c'est elle qui a reriré le composant en question. II
ne lui vient pas a 'idée de se ficher. Elle suppose d'elle-méme
qu'on lui arrribue le saborage er se met sur la défensive alors
quon l'informe simplement qu'il manque quelque chose.
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Technique 4 : détournez laccusation

Cetie technique consisie 4 lier ec que vous soupgonnez &
un fait dont vous étes certain, mais qui n'a en réalité aucun
rapport. i votre interlocuteur essaie de cacher ou de nier
la vérité concernant ce que vous savez de source slre, vous
avez votre réponse.

Au contraire, 51l reconnait librement ce fair, tout en niant
le lien, alors vos soupgons ne sont vraisemblablement pas
fondés. Voyons cela plus précisément :

Z00M Henri a fait récemment la connaissance d'Héléne,
mais il se demande si elle n'est pas alcoolique. '

Il sait défa qu'slie mache: Ioujours un chewing-gum aprés
chague repas, une habiude bien sdre ancding et qQui n'a vrai
sambablement pas de rappaort avec faicool. Il va s'arranger pour
aporder e suet oe | fagon suhvania : « Jal b una stude sebon
Bausle les aboolipues auralent tendance 8 machar du chewng-
gum apes Bsepas. »

Ei Héléne est alcooligue, Il remarguena deux choses. Non
saulement ellz va commencer & paraire mal a lase, mas aleva
auss s'ebstenirde macher du chewing-gum & la fin durepas. Or,
dle n's aucuna raison de demger 3 eon hablude, sauf <k dent
lNdée qu'en machant un cheving-gum als dévolr 4l un aspect
peu flizteur d'alk-mémea. Par alleurs; elle n'aaucune ralson de
meltreen doute la véacté de Nnformation farmulée par Henel. Bla
sa dit probablement & « Mirca, clast jpstemeant ca que-ja [Bis. »

Enravenche, sielle n'est pas alooolique, elle epondra & Henrl
qu'elie méche tujours LN chewng-gum apmds B repas, e que
par conséquent, || ne s'agit pas la dun critére fiable. Bien sir,
mame s| elle n'a pas Mhabilude de bore de fagon excessive, il §
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I. Est-ce que votre interlocureur vows cache quelque chose ¢

peut gualie mnonce & macher 2on chewing-gum catte fois-cl,
dans le scuc d'eater qu'Henn se mépreme. La plus probable
est cependant gu'atie ne renonce ni 8 ce peatit plaisr Rabituel ni
& loccasion da rehtiviser cette « thaorie », ne sarai-ce que pour
aviiar de parEire SoUs Un mauvals o

Technique 5 : annoncez une menace
ou promettez une récompense

Quand les enjeux sont importants, cette technique, qui faic
appel & une tactique psychologique, est excellente pour dérer-
miner ce que vorre interlocuteur vous cache, méme s'il sair
tréss bien jouer la comédie. Vous devez informer la personne
ql_'lC VOUS Croyecz COI.[PﬂblC qI.IC Vs SOI.IP;OH.S s POI'TCD[ sur
elle et sur une autre personne (un acolyte auquel vous aurez
fait appel) et 4 qui vous aurez attribué un regretctable défaut.
Ensuite, observez le comportement de votre véritable suspect.
Si le faic de se recrouver mélé i la méme histoire que l'aurre
personne lui déplair, c'est qu'il est sans dourte innocent.

Z00M Un inspecteur de police enferme son suspect et
un autre individu dans une cellule de détention et leur
déclare : = Nous savons que [un de vous deux est ke coupabla,
&f 'analyse du sang retrouve sur ies leuxindique gue le coupable
a I'nepatite C. » Lautre individu, qul est en raalte un agent de
poloe, sagne apparemmant au nivesu de & main. 3ile suspect
esl innocent, | pansera qua e coupsbie st Faube indvido, | ara
dore peur détre contaming

Ay contrare, gl est coupable, il M'aum aucune ralson O se
precocupen de autre indivic. || crora-quill est lukmeme conta-
ming, mema 21 lNgnoralt jusau'siors.
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Vous pouvez aussi utiliser certe technique face 4 un
groupe, en lappliquant i l'objer de vorre suspicion plurér
gu'au suspect. Celui-ci se trahira de lui-méme.

Z00M Un patron qui veut savoir qui a bien pu pénétrer
dans son bureau en son absence pourra annoncer : « |3
personne au ast entréa dans mon buresu sem remayea. Tous
les aulres, auront une promotion, ce sera B Bcompeanse pour
avor accepta oe subir cette iInvestigation, »

Il i sulfira ensuite d'obsener B compotement AU suspect,
Si celul-cl se monire enthous:iaste ou s'il charche & en savor
cevantage sur lsugmentation de salaire ou'sur B nouveau posta
aul l'attend, o'ast qul ast sans doute innocent.

Dans la cas contraire, || restars probablement mmobile at
skncieds comme prostd, et oa sera b signe clar qull est lauteur
cu méfad,

Techniquee 6 : demandez conseil a votre suspect

Le principe sur kquel se fonde cette rechnique est qu'un
coupable fera wur ce qu'il pourra pour donner I'impression
gu'il est innocent. En demandant carrément A vorre suspect
comment il §'y prendrait pour faire ce dont vous le soup-
connez, vous obtiendrez un éclairage trés intéressant sur son
erar d esprit. On peur supposer que s'il n'existe raisonnable-
ment quune maniére de faire une cerraine chose dans une
situation donnée, er si votre interlocureur vous donne une
réponse inattendue, cela mérite que l'on sy artarde.
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1. Est-ce que vorre imterlocutenr vous cache quelque chose ¢

Z00M Heélene pense que son comptable, Michel, s'est
servi dans la caisse,. £ (absence de reel sysiema de contoie,
il pourral laciement avoir détoumd de largent. |l nie avoir voll,
mais ells & 565 raisonNs 08 k& Soupgonnen ALSs|, air oe nen, ele
luldemanda : « S vous vouliez volar ga I'argent, comment vousy
prendnez-vous 7 = S LI fat une ponss alambiouée comme par
example « Bh bien, ma premidrs idée serat sans douta o Bnir
daux complabiités sépardes et d'utiiser de lencra nvisible. .. =,
il ast probable gu'l 1 cache guekue chosa,

Pourguol eatte conclsion 7 Parce qua |a bonne réponse
était de mentionner le moyen ke pius fache | prendre de largent
directement dans [a calsse. Comme il ne sounalte pas qu'ele
‘sache gu'llyadéja songd, | croit préférable d'évequar un moyen
plis complexa da wolar

Z00M Un voyageur se retrouve devant une bifurcation
menant a deux villages. [ans un des geux vilages, Bs ha
bitants mentent toliours, tandis que dans lautre, les hebiants
dizent toujours & warite. Clest dans ce second vilage au'l doit
aller, mas | pe depose d'aucun indice pour savor dans eqgual
das deux vilages habite Memme qui s2 tent mmobikes au milkeu
da la bifurcation. | £approche de 'homme &l Ll pose une simple
guestion. La raponse de oat-hamme Ui sulffit pour savor quela
direction I doit prendre. Quels question ks voyageur &1l posée

* La question qu'il 2 posée est : « Laquelle des deux routes mene 2 votre
village 7 « En effer, si cor homme dit la véried, i lenverra dans la bonne
dircction, eelle du village des gens qui disent la vérieé. §'il lui ment, il
l'enverra aussi dans la bonne direction. Une autre solution consisterait &
lui demander « Je voudrais aller voir kes menteurs, quelle roure allez-vous
mindiquer 2 » puis i prendre l'auere route,
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2

Est-ce que votre interlocuteur
aime ou déteste quelque chose ?

o df ny & rien de Jrive g harmme gui na pas de ﬁ-rrr_r
préfevences ou antiparhies, sauf celud quei les a mais
qui wa pas le courage de les exprimer, »

Tony RanparL

{acteur américain)

ous éres en pleine négociation, mais vous étes incapable

de déchiffrer ce que votre interlocuteur a en téte. Une
personne que vous connaissez a vécu une expérience inha-
bituelle, mais ne laisse rien filrer de ce quelle en a pensé.
Vous expliquez une nouvelle sirarégie 1 un collaborateur, et
il n'ouvre pratiquement pas la bouche. Que peur-il bien en
penser

Dans ce chapitre, vous allez apprendre le moyen de décou-
vrir rapidement et discrétement ce que votre interocureur
pense réellement. Dans certains cas, vous n'aurez méme pas
besoin de prononcer un seul mot.



Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Technique 1 : U'image fantéme

N'avez-vous jamais remarqué que quand vous écrivez un
message sur un bloc de papier, la trace de votre stylo érait
également imprimée dans le papier de la feuille suivante, si
bien que vorre message y érait lisible ? Notre technique repose
sur un principe analogue, sachant que routes nos expériences
laissent une impression sur ce qui nous environne et qu'il
peut en résulter une réponse conditionnée. Voyons cela de
plus prés :

Vous avez cerrainement entendu parler des expériences
que Pavlov, un :il.'.i::ntiﬁquc russe, faisait sur les chiens. Pour
simplifier, les chiens salivaient quand Pavlov pénétrait dans
la piéce. En effer, ils avaient I'habitude de recevoir leur repas
peu aprés son arrivée, si bien qu'ils associaient Pavlov 4 la
nourriture, méme sans que celle-ci soit présente. Clest ce
gue l'on appelle un réflexe conditionné, et nous pouvons en
trouver de nombreux exemples dans notre propre existence.

Ainsi, il se peut que l'odeur de I'herbe coupée vous rappelle
de bons souvenirs de votre enfance, ou que vous ressentiez
une impression désagréable chaque fois que vous rencontrez
guelquun qui porte le méme prénom qu'une personne que
vous avez cotoyee dans votre passé.

Les souvenirs sont des points d'ancrage. Un point d'an-
crage est une association ou un lien entre des sensations ou
un érat émotionnel er un stimulus parriculier : une image,
un son, un nom ou un goiir. Lassociation qui se forme entre
la situation dans laquelle une personne se trouve et un sti-
mulus neurre engendre un lien entre ses sentiments réels et
ce stimulus.
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2. Est-ce que veire interlocutenr aime ou déteste. ..

Dans une fameuse érude publiée en 1982, Gerald Gorn
a formé une association entre la couleur d'un stylo et une
musique agréable, et une autre associarion entre la couleur
d'un aurre stylo et une musique désagréable (ces deux cou-
leurs, bleu et beige, ont é¢ urilisées dans cette expérience
dans des conditions similaires). Gorn a divisé les sujets de
l'expérience en deux groupes distincrs et il a montré 4 ces
deux groupes le stylo bleu et le stylo beige, associés I'un
et I'autre avec la musique « agréable » (en loccurrence, la
bande-son de Grease) puis & la musique « désagréable » (en
l'occurrence, une musique dissonante).

A la fin de 'expérience, on a proposé aux sujets de conser-
ver un stylo en guise de cadeau. 3,5 fois plus de sujers ont
choisi un stylo de la couleur associee i [a musique qu'ils

préféraient (Gorn, 1982).

Une autre érude illustrant le méme phénomeéne de condi-
donnement a écé réalisée i luniversicé de Varsovie { Lewidki,
1985). Interrogés les uns aprés les autres par un chercheur,
des érudiants éraient priés d’annoncer leur nom et leur
« ordre de naissance » Chaque érudiant demandair alors au
chercheur ce que signifiait « ordre de naissance », et taniot
le chercheur fustigeait I'étudiant pour son ignorance, rantot
il répondair simplement ¥ sa question de facon neurre,

On demandait ensuire & chaque érudiant d'entrer dans
une picce ol deux chercheurs etaient assis, et de tendre une
feuille de papicra « celui qui n'était pas occupé » Or, aucun
des deux chercheurs n'érair ni ne paraissaic « occupé ». Lun
des deux chercheurs présentait cependant une certaine res-
semblance avec celui qui avair interrogé I'érudiant,

Parmi les sujets qui avaient subi les railleries du premier
chercheur, 80 %, ont choisi celui des deux chercheurs qui
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ne lui ressemblair pas. En revanche, environ 45 % des sujets
ayant eu droit a une réponse neutre ont choisi celui qui lui
ressemblair.

Avec cette technique, nous appliquons le méme proces-
sus psychologique en associant une situation a un stimulus
neutre et en observant simplement les « sensations » déclen-
chées par le stimulus. Si la personne est davantage artirée,
cela signifie quielle a une impression favorable de ce quelle
ne connaissait pas jusqu’alors. Inversement, si elle manifeste
une aversion inhabiruelle, cest la preuve qu'elle transpose
des sensations désagréables associées & une source initiale.

Z0OM  En tant que médiateur, vous cherchez 4 résoudre
un différend entre deux parties. Anés o longues ndao-
aations, vous avez des difficultés & déchilfrar laws impressions
respaclives. Plusiaurs slylos bleus sont poses sur e bureau.
Aprde B reurson, wous demancer 4 chacune das douwx partias da
consscrer Quelgues minutes & signer plusieurs documents, de
préférenca sans lien les uns avec les autres = cecl, afin g'éliminer
I possibiit dune préférance personnglle ou dune cohémnca
non nécassaire. Apas chagque sgnatlues, e sulat dolt vous renda
I styin, et & chagua fols ou'll ot signer Un autre document, vous
Wi laissez & chok entre un styio ror et un stylo blew

En suppesant qu'll n'existe objectivement aucune raison de
preferer un styio a l'autme, celul qui choisit constamment e shio
naira probatckement forme ure assodation negaive avec ke stylo
Bau, o2 gul indigue gue la decussion qul précéde ks lbisss
un sentiment amer Al conlraing, on peut présumer aus calul
qul cholst de préférence le stvic bleu 2 associé a cetle couleur
de slylo une sansaton positive et qus MNssue de la dunion luia
Bissa une Imprassion favoraile. E&n&mﬂﬂnﬂap&nﬂlmullbé_)ﬂ
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2. Est-ce que votre interlocutenr aime ou déteste. ..

avec divarsas associations, at elle vous pamet de bénéficker
d'un avantags statistique appréciabla pow savor quelles sont
les préfarencas de qualqu'un.

200M Vous venez de présenter votre point de vue a un
interlocutaur, at vous &tiez tous les deux assis surdas chases
bleuas. Vious i Taltes antrer ensuite dans una aulie pléce, dans
laqualla sont disposées autour d'una table ronde deux chalses
bleuss et deux chalses grises, et vous |'invilez 4 s'asseoir.
Statisbquement parant, si 'entretien lul & laisss une iMpESSIoN
tavorable, | cholsira plus probabiemiant une chase Dleus gu'une
chase grse.

Chaque fois que le sujet est « atriré » par le stimulus
present dans la situation en question, on suppase que son
impression est positive. Au contraire, quand le sujet semble
éprouver une certaine répulsion vis-a-vis d'un stimulus
préalablement neutre, on suppose que son impression est

déﬁworab]c.

Avant de continuer & découvrir des techniques, exami-
nons deux signes hables indiquant ce que pense réellement
une personne :

La réaction initiale
Le Dr Paul Ekman, psychologue et spécialiste éminent de
la détection des mensonges, a mis en évidence I'importance
des expressions microfadiales : il sagir de réponses émotion-
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nelles qui reflérent les véritables sentiments de la personne.
Ces expressions sont trop fugaces pour que la plupart des
gens les remarquent, et la personne corrige rapidement son
expression pour laisser paraitre |'impression désirée (Ekman,
1985). Il ne faur donc pas hésiter & filmer la scéne, pour
pouvoir ensuite analyser la succession d'images.

Il se peut que vous ne puissiez pas détecter la réponse
émotionnelle initiale de votre interdocuteur. Le fait qu'une
nouvelle expression apparaisse sur son visage est cependant
la preuve qu'il masque ce qu'il ressent réellement. Quelle
que soit I'impression qu'il laisse voir, si cette expression ne
s'est pas affichée immédiatement sur son visage ou si elle sest
substituée i une autre, cela signifie qu'elle n'est pas authen-
tique, Eleman explique que la plupart des gens ne remarquent
pas les micro-expressions, qui apparaissent sans doute avant
méme que le sujer ait conscience de sa propre émotion.

Lutilisation du pronom « je » ou « nous »

11 est fascinant de découvrir combien la maniere dont une
personne se sert des pronoms peut étre revélatrice de ses
pensées et de ses sentiments véritables. Lanalyse de contenu
consistera notamment 3 observer & quel moment le sujer dit
« je » et 3 quel moment il dit « nous ». Ainsi, par exemple,
il est rare que la victime d'un enlévement, d'une agression
sexuelle oud'un aurre crime violent urilise le pronom « nous »
en parlant d'elle-méme et de son agresseur.

En évoquant les violences donr elle a éé la victime, cerre
personne utilisera plutdt le pronom « je » pour parler d'elle-
méme et elle dira « il » ou « elle v pour désigner son agres-

34



2. Est-ce que votre interlocutenr aime ou déteste. ..

seur. En effer, l'urilisarion du pronom « nous » implique
une proximité psychologique qui est peu probable dans le
contexte d'une agression (Adams, 1996).

Z00M Une amie vous raconte sa soirée avec son petit
ami, Ls pronom « nous = ravient 8 mantes repises dans son
disoours | « Nous sommes ensule alés au pub, .. NoUs avons pis
LN VEra, .. NoUsS y avens retrouva des amis @ ki, « Puis, vous
ramamnuez un changemant dans scn méel & - Imaramendad la
maison, = L& ton est soudan maoins Intime, Vous avez donc da
bommas rsons de penser au'elle adl se dspuler avec son petit
ami, S sa sode 5'étal lerminde dans une parfalle hamonie, ele
aumail plurdt dit, par exempie : « NOUs sommes rentrés, »

Ce principe de psychologie trouve diverses applications.
Celui qui parle avec assurance et qui coit 4 ce qu'il dit se
servira généralement plus souvent des pronoms « je # « moi »
¢t « nous » Inversement, quand nous affirmons une chose
dont nous ne sommes pas nous-mémes convaincus, nous
cherchons inconsciemment 4 nous distancer de notre propre
discours et nous n'attachons pas 4 nos paroles le méme degré

d'appropriation.

200M Vous demandez a votre directrice de département
ce gu'elle pense de votre nouvelle idée. Siela vous rpond
« Celame pialt - ou «Jaima bien =, il v a de bonnes chancas
pour oue ca sat wal Siale vous répond « Clast bien = ou « Vous
avez bienrovalé -, ale évite da s'aporopnier sa riponse et ll est
a crande quelie ne croe pas wament & ce gu'elie vous dit.
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Il est imporrant de ne pas oublier que rour signe doit ére
érudié dans le contexte de la situarion, et quon ne doir pas
tirer de conclusion définitive 4 partir de signanx isolés.

EN BREF LUne technique essentielie utilisée en graphologie (I'analyse de
I"écriture) pour déterminer les véritables sentiments du sujgt, consiste &
etudler la distance entre e pronom = @ = &t e mot qul 1 suit. i cette distance
st plus grande que celle qui sépare les autres mots de la phrase, on peut
supposer que le sujet a essaye, de fagon inconscients, de se distancer de
ce qu'll a écrit. En outre, sile pronom est écriten plus petit ou de fagon plus
Iégére (avec une moindre pression sur le papler, ¢'est ke signe que ke sujet est
en praie 4 un conflit iMeérieur ou qu'il ne croit pas fermement a ce quil écrit,

Technique 2 : tout est reflet de ce que nous sommes

On dit souvent que la fagon dont nous voyons le monde
qui nous entoure refléte ce que nous sommes. Si quelqu’un
trouve que le monde est corrompu, cest probablement qu'il
se sent lui-méme corrompu, sans dourte inconsciemment. Si
guelqu'un se voit entouré de braves gens, Cest généralement
gu'il a de lui-méme une image analogue. Clest ce que refléte
l'expression « il sait de quoi il parle ».

5i quelqu'un vous préte une intention discurable en ne
sappuyant sur aucun élément probant, vous pouvez vous
demander d'olt lui vient une telle paranoia. Clest ce que les
psychologues appellent une projecrion.

Clest par projection que les escrocs sont les premiers 4 ac-
cuser les aucres de tricher. Si quelqu'un remer réguliérement

en cause vos motivations, ses accusations sont des signes
qui indiguent qu'il mer en doute ses propres motivations.

36



2. Est-ce que veire interlocutenr aime ou déteste. ..

Combien de fois entend-on parler d'un jeune homme jaloux
accusant sans arrét sa petite amie de le tromper, alors quion
finira par constater qu'il est lui-méme coupable de rour ce
dont il I'a accusée ? Pour exploiter ce principe, la méthode
est la suivante :

Ne demandez pas & quelqu'un 5'il est honnére, car il vous
répondrait sans doute « oui » méme si c'est un mensonge.
Demandez-lui plutér s'il pense que la plupare des gens sont
honnétes. Ainsi, il se sentira libre de donner son opinion sans
craindre que vous en tiriez une conclusion le concernant.

Une fenétre sur I"ime ? Ce n'est pas exactement cela. La
transparence est évidemment un souci : il ne faur pas que
vorre inerlocuceur se doute de ce que vous cherchez vraiment
A savoir. Aussi, afin de le percer 4 jour sans éveiller ses soup-
gons, micux vaut exploiter la transitivicd. En mathémariques,
la propriéeé transicive de 1'égalité se définit comme suir : si

a=betb=c alorsa=c

Supposons que vous vouliez savoir si votre interlocuteur
est heureux en ménage. Ce n'est évidemment pas en lui
posant la question de fagon simple et directe que vous pour-
rez lire dans ses pensées, ni étre assuré de la sincérite de sa
réponse. Exploitez plutdt une information corrélative, cest
a-dire éloignée d'une ou deux érapes de la question qui vous
préoccupe. Clest de certe maniére que vous pourrez accéder
a la venite sans que votre interlocuteur ait I'impression de
se dévoiler.
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Z00M La question directe & poser serait par exemple :
«Avez-vous fait un mariage heureux 7 » | cxsle un far en len
dract avec une fele situation, a savor gue les nchvidus quiseat
naLraux en manage an sont reonnaissants envers lasr conicint
Un fait comélé au second degré a oe gui précade est qu'une
perscnnge qui st reconnaissants envers son conjoint ne profite
generalement pas de lui. La guestion que vous polvez poser &
la parsonne an question sera donc celle-dl © « Pansez-vous qu'll
soit normal, dans un coupla, de profiter 0e-son conjoint 7 »

S catla parsonne vous mBpond par fafirmetive, &'ast & prencre
comme un signal d'alerts (sans cependart an tirer de conclusion
défintive) ndiquant gu'alle n'ast sans doute pas extidmemant
sahisfate de ss siuation, soit gu'ells profite d2 son conjoint, scit
qu'ele al le sentiment que son conjoirt profite d'elie, 4 moins
aue 08 sokt rCipronUe.

Naturellement, il est essentiel d'établir les bonnes cor-
rélarions. Il n'existe aucune formule absolue ou infaillible,
mais cetre technique vous permet d'uriliser les probabilicés
a votre avantage. Cerraines corrélations sont staristiquement
oricntces, tandis que d autres sont evidentes. Voyons un auire
exemple :

Z00M Cela se passe aux Etats-Unis. Un avocat de la
défense cherche a savoir si un candidat du jury est favo-
rable ou non 4 la peine de mort. Ectimant ne pas oo ul
posar dirsctement i guesticn, cu craignant de.ne pas pouvor
comptar sur une réponsa fisble en la posant, | recourt & une
comélaticn. Sachant que statistiquanent pariant, les partisans
ae ta pane de mot sont contre lnterdichion du port da'mes‘-}ll
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peUL Semander & ca candicat quele ast-sa position concemant
la portdames. Ou béen, 5° pense aua cette Juestion est encore
trop transpararts, | paut Wtliser une oorrdlation au second degns
et lu demander s'il panse que les fabricants darmes dobvent
éire tenus pour respensables d'une uilisation napproprée cu
abusie de lelrs produls. || part du principe qu'une parsonne
favorabie & Mntardiction du port d'armes adopie ca point de vue
phis généralament gu'une personna favorable au port d'anmes.

Cette technique vous permet done de mieux comprendre
ce que votre interlocuteur pense véritablement. En associa-
tion avec d'autres techniques présentées dans cette partie
du livre, elle peut vous permettre de savoir ce qui se passe
vraiment dans sa rére.

ENBREF Maotre étre physique est trés sensible ace qui est malsain ou faux.
Une expérience intéressante ilustre les effets de cerlaines substances sur le
corps humain. Ble montre que sl vous avez dans votre main une petite dose
d'une substanpe malsaine, comme par exemple du sucre mtfing, vous aurez
moins de force dans le bras pour vous défendre physiquement contre une
personne qui vous importune.

Technique 3 : soyez attentif au vocabulaire utilisé

Le langage exerce une forre influence sur la fagon dont nous
percevans ce que nous entendons, et donc sur notre fagon de
le ressentir. Un bon vendeur sair qu'il vaur micux demander i
son client « d'approuver le document » plutér que de « signer
le contrar ». Quand votre interdocutcur se sert d'un cuphé-
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misme, d’une expression destinée a arrondir les angles ou 2
faire parairre la chose moins génante, soyez sur vos gardes.

Il en est ainsi également dans le domaine militaire. Les
gens préferent généralement entendre parder d'une inerven-
tion miliraire pluit que d'une guerre, méme si ces termes ont
la méme signification, Lexpression « dommages collaréraux »
résonne moins durement i nos oreilles que « destruction
accidentelle de biens et de vies humaines ». Nous sommes
moins secoués en apprenant qu'il v a eu des vicrimes quen
apprenant qu'il v a eu des morts, et nous préférons entendre
parler d'un « tir ami » que de soldars ayant tiré sur leurs
propres camarades de combat.

Dans notre quortidien, nous faisons la méme chose : nous
parlons des toilettes ou du pertit coin plutdt que des w.-c.
ou des cabinets, et dans une déclaration & notre assureur,
nous emploicrons le mot « accrochage » plutdt que le mot
« collision ». Enfin, bien évidemment, on préfére « licencier »
pu « remercier » un salarié que le « virer » ou le « renvoyer ».

Quelle application pratique peur-on faire de ce principe ?
De fagon subrile, parfois méme inconsciente, le langage
guune personne utilise indique dans quelle mesure elle se
préoccupe de la maniére dont vous réagirez i ce quelle va
VOus annoncer.

ZD0OM  Si, ayant lu la proposition de Tatiana, son supérieur
hiérarchique lui répond que son idée est« intéressante »,
aquele - pone A réllachr « ou gu'alle ast « joliment rédigse -
Tetlana peul en conciure gue 2 proposition ne i piait pas.
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2. Est-ce que veire interlocutenr aime ou déteste. ..

Bien sfir, le style de communicartion d'une personne n'est
qu'une des variables 2 prendre en considération. Cependant,
faute d'autres éléments mais en utilisant une ou deux tech-
niques présentées dans cette partie du livre, vous serez bien
plus éclairé sur la situarion. Les gens disent généralement ce
qu'ils pensent, sauf s'ils ont une raison de dissimuler quelque
chose. Examinons un autre exemple :

200M La nouvelle petite amie de Fred lui explique qu'elle
s'est arrétée en route pour rendre visite & quelgu'un
qu'elle = voyait » il y a quelque temps. = alle lul avalt dit
drectement qull s'agissalt dun ex, Frad aural pu Btre rassurd ot
aurait pu panser al'lln‘awval rlen acraindre. Mais an ayant recourt
& un euphémizrme, alle Brsa planer un doute | el comprand que
catte viste n'est slirement pas pargue d'un bon ceil par Fred ou
paut-Gtre veut-dle cacher quelque chosa da plus. ..

Technique 4 : utilisez des marqueurs positifs

Dans le chapitre précédent, nous avons parlé des marqueurs
négatifs (avec les exemples du chewing-gum et de l'alcoo-
lisme). Ici, nous utilisons des marqueurs positifs pour savoir
si notre interlocureur a une impression favorable ou défavo-

rable de quelque chose.

Z00M Aprés deux réunions avec un des membres d'un
nouveau cabinet juridique, Roland ament savor sl son dos-
sier interessa viaiment. || va donc lul oéclamer caci : « Maoi, ca
qui me plaiEk, ce samEt de pouvor rEvalier avec des gens q:;!
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sont pessionnes par ce qu'lle font, plutdt au'avec des gens qul
tralient des dossiers par cbligation. = Il ne lul este plis qu'aan
juger dapres | réponse de son interoculeur. Sicalul-cl prolonge
I dscussion sur la culture d'entreprise de son cabinat et &'l
met an avant la passion qu'll a pour son travall, il y a de bonnes
charces pour que |e dossier de Roland les intéresse vraimeant.
En revarche; sl oping vaguement ou 'l change de sujet. Roland
aura de bonnes raisons de penser qu'll isgue de perdra son
emps avec ce cabinel,

Pour que certe technique soir efficace, le marqueur doir
étre un élément subjectif, qui laisse 3 Vinterlocureur la pos-
sibilité de s'y artacher ou de Pignorer.
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3

Votre interlocuteur a-t-il
réellement confiance en lui ou
est-ce juste 'impression qu’il
veut donner ?

« Lat confeatine i FERIENE ¢ (i
Lt confiance en soi est la premiéve condition
!ﬂﬂﬂi' Jfg?’-‘iﬂd&'.‘ fl!mﬁrf-iﬂ. "

SAMUEL JoHNSON

{1709-1784, écrivain anglais)

Le joueur de poker qui est assis en face de vous est-il
confiant ou est-il inquiet ? La personne que vous venez
de rencontrer est-clle aussi siire d'elle-méme quielle veurvous
le faire croire ? Lavocar de la partic adverse jubile-ril vrai-
ment, ou cherche-t-il & donner le change ? Les wchniques
qui suivent vous permettront de savoir si votre interlocuteur
ou vorre adversaire est conhane dans ses chances de succés
ou s'il thche simplement de faire bonne figure.

Afin de micux comprendre oo qu'est la confiance en soi, il
canvient tout d'abord de preciser de quoi il sagic exactement,
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On confond trop souvent la confiance en soi et I'estime de
soi, alors que ce sont deux choses trés différentes. Il est rrés
imporrant de faire la distincrion.

La confiance en soi désigne la maniére dont un individu
réagit intérieurement dans une siruarion particuliére, randis
que l'estime de soi consiste & « saimer » soi-méme er 4 se
sentir digne de recevoir les bienfaits que l'existence peut nous
apporter. On peut se sentir bien dans sa peau mais ne pas
croire en ses chances de succés dans cerraines circonstances,
et inversement,

Ainsi, une femme séduisante pourra se sentir capable de
plaire a quelqu'un, mais cela n'a ren 4 voir avec la facon
done elle se sent elle-méme en général. De méme, un homme
ayant une haute estime de lui-méme peur tres bien érre un
mauvais joueur d'échecs. Il présentera les signes d'une peree
d'assurance en affrontant un joueur d'un niveau supérieur
au sien, mais cela n'aura pas d'incidence sur la conscience
gu'il a de sa propre valeur.

Lassurance, c'est-a-dire la confiance en soi dans une situa-
tion particuliére, dépend de divers facteurs : la performance
passée, l'expérience, les impressions regues des autres et les
comparaisons. Lestime de soi peur avoir une influence sur
la confiance en soi. Des érudes montrent que plus grande
est |'estime de soi, plus on a tendance a tre  l'aise et a avoir
de I'assurance dans une situation nouvelle,

Le contraire n'est cependant pas vrai. Aux yeux d'un non-
initi¢, une personne qui accorde une grande imporrance
aux sentiments lics a la conhiance (I'apparence physique, le
fait de sc considérer comme séduisant) paraitra présenier les
signes d une haute estime de soi. Cependant, le sentiment
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3. Voure interlocutenr a-t-il reellement confiance en lui. ..

quune personne a de sa propre valeur dépend davantage de
ce qu'dlle fair (de son plein gré) que de ce qulelle est ou des
ressources dont elle dispose. Li ol nous percevons l'estime
de soi, il peur donc s'agir en réalité d'un ego surdimensionné.

Lestime de soi et la confiance en soi sont deux forces
psychologiques distinctes, et chacunc agit différemment sur
notre psychisme. Il est intéressant d'en remarquer la source et
l'impact, mais l'origine n'a rien A faire ici. Notre probléme est
simplement de savoir si la personne en question a confiance
en elle dans la situation dans laquelle elle se trouve. Pour
cela, nous n'avons pas besoin de savoir d'oti lui vient son
assurance.

Revenons donc i notre sujet et voyons précisément com-
ment juger du niveau de confiance d’une personne,

EN BREF Quand nous sommes anxieux ou stressés, nolre capacité de
conceniration en est souvent affectée. Ne vous est-il pas arive d'dtre présents
& quelqu'un &t d'oublier son nom dans |a minute qui sult ? La distraction st
I'incapacité de rester attentit sont le5 signes d'une Insécurité temporaire.

Fvaluez le nivean d’assurance

Nous allons maintenant voir & quoi ressemble une personne
qui a de l'assurance, et cela nous permetira de déterminer
qui a de 'assurance ef qui en manque. Selon la siruarion,
nous pourrons nous fier 3 un ou plusicurs signes et signaux
et utiliser une ou plusieurs rechniques.

Le véritable sccret pour déchiffrer e niveau de confiance
en soi d'une personne réside non pasdans I'observacion, mais
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dans le hltrage des signes destinés & donner une impression
d asserance. Nous parlerons ici des signes d'assurance les
mieux connus : le sourire, le contacr visuel, erc. Cependant,
sachant que l'assurance est facile 4 feindre, nous allons nous
intéresser 4 des facteurs plus complexes qui sont simples &
observer mais pratiquement impossibles 4 contrefaire.

Le physique
En cas d'angoisse extréme, si votre interlocuteur est trés
ITIQJ 'E. l.ﬂ.iﬂ:. VOLS TCIMArguercs une ou d.tLLI. dI.US'C':\' - SCS VAKX
vont et viennent of il est faclement distrait, en raison de son
érar dalerte émotionnelle, ou bien il se tient au contraire
immobile, comme un animal qui serair pérrifié par les phares
d'une voiture. Examinons quelques exemples de réactions
involontaires qu'une personne peut difficilement conuréler.

Syndrome de la lutte ou de la fuite 1 sous I'influence
de la peur, le sujet pourra rougir ou devenir blanc. Sachez
repérer les signes d une respiration accélérée et d'une trans-
piration particuliére. Remarquez également 5'il sefforce de
contrdler sa respiration pour se calmer. Les efforts pour rester
calme se traduiront par des inspirations et des expirations
profondes er audibles.

Tremblements ou frissons dans la voix ou sur le corps::

si le sujer cache ses mains, c'est probablement pour tenter de
dissimuler des mremblements. Il se peur que sa voix se casse
ou saltére.
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3. Voure interlocutenr a-t-il reellement confiance en lui. ..

ENBREF La nervosité nous conduit & percevoir les chosas de facon plus
ittérale. Duand une situation ne nous inspire pas confiance, notre espritessale
de s'acerocher & ses repéres et, bien Souvent, nous sommes incapables de
voir au-dela des apparences. Ainsl, nous aurons souvent des difficultés 4
apprécier ironie, car il nous faudra du temps pour pouvoir adopter un point
de vue non logique.

Difficultés a avaler : sachez déceler une difficulté 2 ava-
ler. Dans les films er dans les séries télévisées, les acreurs
simulent souvent ce symptome lorsqu'ils doivent exprimer
'angpisse ou la tristesse. Une voix étranglée fait aussi réfé-
rence A cet état. Si la personne se racle la gorge pour s'éclair-
cir la voix, cest également un signe de nervosité, Lanxiéié
provoque en effer une accumulation de mucus dans la gorge,
Un orateur qui est nerveux s'efforcera de s'éclaircir la voix
avant de parler.

Altération de la voix 1 les cordes vocales, comme tous les
muscles, se contractent sous l'effer du stress, si bien quielles
produisent un son plus aigu.

Clignements des yeux : sous Ueffer de la nervositd, les
yeux dignent en général plus fréquemment. Dans un article
publi¢ dans Newstweek le 21 octobre 1996, le professeur Joe
Tecce, neuropsychologue au Boston College, avait appliqué
certe technique 2 | érude des débars de la campagne présiden-
tielle opposant Bob Dole a Bill Clinton durant les primaires.

A la délévision, la fréquence normale des clignements de
paupiéres est comprise entre 31 er 50 clignements i la mi-
nute. Or, Bob Daole avair cligné les yeux en moyenne 147 fois

par minute et trois fois par seconde. Ce chiffre avait atteint
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son maximum, 163 clignements 4 la minute, quand on lui
avair demandé s'il considérair que la siruation du pays érait
meilleure qu'il y a quarre ans.

Clinton avait cligné des yeux en moyenne 99 fois par
minute avec un pic de 117, au moment oli on l'avait interrogé
sur la toxicomanie chez les adolescents.

Joe Tecee expliquait que lors des cing élections précédant
I'année 2000, ’érait le candidar qui clignait le plus souvent
les yeux pendant les débars qui avair éeé barru,

Lattention

Imaginez un athlére, un musicien ou un arriste « dans sa
bulle », tout entier & ce qu'il est en train de faire. 1l ne se
préoccupe ni de lui-méme, ni de son apparence. Un basket-
teur, par exemple, lorsqu’il lance son ballon pour marquer
un panier, ne se laisse pas distraire par quoi que ce soit. 11
est concentré sur son objecrif, et il le méne 4 bien sans se
préoccuper de ce qu'il ¥ a autour. [l n'est pas conscient de
{ui-méme durant cet instant. 5'il I'érair, cela pourrait ke dis-
traire. Son atention serait alors partagée entre ce qu'il fair,
lui-méme et son entourage.

Une personne qui a confiance en elle-méme sera capable
de se concentrer sur un objectif, et pour elle il n'y aura plus
de « je ». En revanche, l'ego d'une personne nerveuse absor-
bera ses pensées. Encrainée par sa peur, son inquiérude, son
anxieté, elle ne pourra pas sempécher de penser a elle-méme.
Elle aura pleinement conscience de chacun de ses gestes et
de chacune de ses paroles. Alors quauparavant, elle ne se
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3. Voure interlocutenr a-t-il reellement confiance en lui. ..

souciait pas de la position de ses mains ni de la fagon de se
tenir assise, tourt cela la préoccupera au plus haur poinr et
son comportement en deviendra moins naturel,

Qu'il sagisse d'une réunion, d'un rendez-vous ou d'un
interrogaroire, celui qui sent qu'il maitrise la situation pourra
saisir un objet sans porter son atrention ni sur sa main ni sur
cet objer. Celui gui est anxieux en sera incapable, n'érant
pas siir de lui. 1 y a des chances pour qu'il suive des yeux
SC§ Propres mouvements.

Examinons de plus prés le mécanisme psychologique en
jew. Dans la maitrise d'une action donnée, on peut distinguer
quatre stades : 'incompeétence inconsciente est le fait de ne pas
avoir conscience quon ne fait pas quelque chose correcre-
men ; U'incompétence consciente est le fait d’ére conscient que
'on n'a pas encore acquis le savoir-faire nécessaire pour éure
aussi efficace et pour réussir aussi bien quon le voudraic ; la
campétence emwciente est le faitd éore conscient de ce que l'on
doit faire, sachant que ce degré de conscience est nécessaire
pour pouvoir réussir ; la compétence fnconsciente cst le faic
de pouvoir faire la chose correctement sans devoir v porter
tout ou partic de son attention,

Une personne qui apprend i conduire, par exemple, pas-
sera clairement d'un stade 4 l'autre, jusqu'au moment ot elle
changera les vitesses sans avoir vraiment & y penser.

En déterminant le stade auquel notre interlocuteur se
trouve, nous aurons une idée de sa compétence er de son
niveau d'assurance (le premier stade ne compre pas, puisque
la personne ne maitrise pas encore ce qu'elle fair er ne peur
donc pas montrer des signes d‘assurance).
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Z00M Au cours d'une conversation banale avec une col-
lague, vous emamusz qu'slle drige sa main vers une @Enats
de soda qul est & sa portée. Bl regande sa main se disiger vers
B cangtta puis ravenic vers ses Bvies. Vous pouves dong en
deduire qu'elle est anxieuss et peu sire d'ele. et quelie doute
de 53 capacite 4 acoomplr un gests qu'ele a3 pourtant o8 Tait
des centznes de miliers de foe sans y peéter attenbion. Ca qul
reléva normalement de b compatence inconscienta devient o
une affaire de-compétencs conscienta.

Quand on sait ce que l'on doit observer, il est facile de
détecter les signes de la confiance en soi (ou d'un manque
de confiance en soi), [l suffit de voir si la personne porte son
atrention sur clle-méme et sur ce quielle est en train de faire.
Considérons un aucre exemple :

I00M Un célibataire entre dans un bar, espérant y faire
une rencontre. Sl se considere [ul-méme comme un homme
soduicant et dasmble, | portera sen attention sur l'appaence
des fammes ou'l y crolsama, Dans ke cas contraire, || se peoc-
oupea surtout de 'apparence sous Bauelle ales fe vemont. En
dautres tarmes, 'chiet de son attention sam fonction da son
nveau da confiance en lu-méme. C'est ke manaue de confiance
en sol quiobige 'ndividu & devenrr pls conscant de hi-méme et
pls précooups par sa perscnne. De oe fait, son comportement
denviancirs emprunid et mécaniqus el | sa concentiens seulemant
sur Neprassion ou'il Sonne aux sulres.
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Nous pouvons illustrer ce mécanisme dans des situations
de lavie quotidienne. Par exemple, si votre interdocureur croir
ce qu'il vous dir, il se préoccupera davanrage de votre bonne
compréhension de ses propos que de la fagon don il appa-
rait & vos yeux, Celui qui veut faire passer une idée cherche
a sassurer qu'il est compris, tandis que celui qui manque
d'assurance porte son attention sur lui-méme, sur le son de
sa voix et sur son apparence. Il est conscient de chacune de
ses paroles et de chacun de ses mouvements,

| Les indices et signaux plus subtils |

Le management de la perception
ou perception mandgement

Le management de la perception ou perception management
peut étre défini comme 'ensemble des actions destinées 2
modifier et diriger la perception d'une personne sur une
autre. Quand une personne est anxieuse mais tente de n'en
rien laisser paraitre, elle se livre & ce genre de pratique. Elle
sefforce de présenter une certaine image afin de produire
l'effet « souhaitable ».

Nous avons vu quels étaient les indices i observer pour
savoir si une personne est assurée ou anxieuse. Mainrenant,
il va s'agir de déceler les signes indiquant que la personne
cssaic de paraitre assurée. Méme si elle essaie de vous abuser,
vous pourrez la percer a jour, en apprenant ici i quoi l'on
reconnait une personne qui « bluffe »
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La surcompensation

De fagon générale, une personne qui pratique le manage-
ment de la perception surcompense, Ce signe saute aux yeux
de quiconque sait le guetter. Rappelez-vous qu'une personne
gui a confiance en elle-méme ne se préoccupe pas de effer
guelle produic. Elle ne se soucie pas de sa propre image,
contrairement i quelqu'un qui pratique le management de
la perception.

Z00M Un joueur de poker mise une forte somme et
relance le pok. A-l-i las bormes carles, ou & - seukement du
cran 7 8'i biuffe, Iva lout faire pour parsitra siir de Ll et montrer
au'l a totale confance en son jeu. |l va sans doute se hiter ge
déposer sa mie. Capandant, sl a vralment une bonne maln,
que va-ti faire 7 1 va éfléchir un ins@ant el meer lenement pour
donner |'imipres son guil n'est pas irés sirde son jeu. Mike Caro,
une das plus grandes sommias du poker, propose oe nombradx
axpmpies dans son lve Foker Telks® (2003), aul toume autour
d'un unlgue aspedt de la natire humang | un ioueur oul bluffe
gannera impression quila une bonne main, tandis qu'un jousur
qui-a une man forte donnera limpression que sa man est fable.

* Poker amenal, Mike Caro, Fanuaisium Editions, 2010.

52



3. Vorre interlocuteur a-t-il réellement confiance en ...

Détecter une assurance simulée vows évitera de
aoms feter dans la guenle du loup. ..

Qu'il s'agisse d 'une main de poker ou du quotidien, celui
qui cherche a paraitre stir de lui cherche & donner l'impres-
sion du conrraire de ce qu'il ressent véritablement.

Insistons sur ce point, le joueur qui bluffe mise rapide-
ment, tandis que le joueur qui a une bonne main attend un
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moment avant de faire connaitre sa décision, afin de donner
l'impression qu'il réfléchic & ce qu'il doir faire.

Ce principe sapplique dans pratiquement toures les situa-
tions. Celui qui réagit trop rapidement et de fagon trop
assurée sefforce de donner I'impression d'une assurance que
bien souvent il n'a pas. Au contraire, une personne qui a de
l'assurance n'éprouve pas le besoin de prouver quoi que ce
soit. Une personne qui voudra paraitre siire d'elle ou siire
de son fair aura une gestuelle en rapport avec cette attitude,
et souvent, elle en fera un peu trop.

ENBREF Lesreprésentants de la loi savent qu'un individu qui ment (et qui,
par conséquent, mangue d'assurance) aura tendance a paraitre pensif et a se
frotter le menton. Il mimera la réflexion profonde méme pour répandre 4 la
question la plus simple, afin de tenter de faire croire qu'll redouble d'efforts
POLIF COOPErer.

Un aurre signe de surcompensation associée au manage-
ment de la perception consiste 3 essayer de reprendre avan-
tage psychologique.

Z00M Un homme raccompagne la femme avec qui il
vient de passer la soirée, o1 ol luideclare - - Il est @m, o
ooisque e vais aier me caucher, » Sielle i piait malks s’ n'a pas
confiance en i, Fva s'magner qu'll 8'agit dune excusa pour 58
debamasser de Jul. Pour tenter da dissimuler sa daception, il lul
repondra quelque chose comme | « Mol aussi, je suis fatigue. Je
ng seras pas restd, de tous Bgon. = En mvancha, & i disait

_.}
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simplemant « C'est nomal, tu dols étre fatiquée « ou quelgue
chose dans le méme stvle. cala sianifie au'l ne s'efforce pas de
pérar sa parcaption el de Ll expliouer & loul prix pourguol cela
Il est &gal

ENBREF Les gens qui adoptent une attitude de refus tenace sont parfols
ceux qui ne se sentent pas capables de défendre leur position. On dit que
les personnes qui s laissent le plus facilement convaincre d'acheter sont
celles qui mettent sur leur boite aux lettres un message du genre « Pas de
publicité «, L'ideée est que ces personnes, au fond d'elles, savent pertinemment
qu'un démarcheur qui parviendralt jusqu'au pas de leur porte leur vendrait
tout ce qu'il vaudrait,

Les gestes superflus

Dans une situation grave ou décisive, tout geste sup:rﬂu est
un signe indiquant que la personne essaie d'érre calme et
confiante. Les représentants de la loi savent qu'un suspect
peut bailler pour avoir lair détendu, calme ou méme las. 5'il
est assis, il pourra savachir ou érirer les bras, occuper plus
d'espace comme pour montrer qu'il est i l'aise. Ou bien,
il s'affairera a retirer des morceaux de fil de ses vérements
pour monteer qu'il se soucie dune chose sans importance
car il na aucune inquicrude. Le scul probléme est que celui
quon accusera & [ori, AU coniraire, rEagira avec une vive
indignation et ne portera aucunc attention a des choses aussi
Furiles, pas plus qu'il ne cherchera 3 donner de lui-méme une
« bonne » image,
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Z00M Un enquéteur de police discute avec les parents
d'une petite fille qui aurait été kidnappée. || cmat [Typo-
these qua leur file est paut-atre déa morts. Un nstant plus tard,
on t|nd au pare Une 1assa de zafd, Sl pond parexemple « Ch,
mencl, jen al bian besoin aprs une joumée comma auourdl «,
cala signifie quill fait du management de la percaption at qu'il
\ssae de se monter poll, attentionné et bien deva... atilyasans
doute guekaue chose qul ne cole pas dans sa version dos faits.

L fait de chercher & donnerle change est un autre exemple
d'éléments superflus. Ceui qui modifie son apparence sans
bonne raison cherche a donner de lui-méme une image ¢loi-
gnée de la réalicd.

Z00M Un agent immobilier, spécialisé dans les habita-
tions haut de gamme, = rendaz VoUs avec un achetaur sven-
tuel un dimancha matin. Ce demier arve Al rendez-vous an
costume-cravate, le 8 phons vissé & l'oalle; sexcisant détne
au milleu g'ure communication = Importants = On paut an déduine
que ca client pratique du management oe B perception et qulil
essae de paEte pus impotant quil ne Fast réeliement. Ca qui
peut indiquer qulil n'ast pas witablamert an mesure dacheter
k& habilations haul de gamme gue cat sgent [ proposs.

EN BREF Emest Dichier, le pére des recherches sur |2 motivation, dit
dans son livre The Handbook of Consumer Moiivations (= Le manuel du
consommateur =) (1964) : = Nous nous efforgons d'échapper awx stimuli
gui suscitent la peur. En suscitant cette émolion, on peul changer le

_)
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3. Voure interlocutenr a-t-il reellement confiance en lui. ..

comportement des gens. Pris de panique, nous régressons pas & pas vers
des attitudes toujours plus infantiles et plus animales. = Plus une personne
aura peur, et plus il y aura des chances pour qu'elle présente des signes de
régression. Une persanne mal A I'aise sera par exemple tentée de mangar
un type d’aliment réconfortant, comme une glace. Soyez donc attentif aux
manifestations corporelies, qu'll 5'agisse de fixation orale, comme macher
son stylo, ou de symptdmes égocentriques comme les accés de colére, de
jalousie, da ressentiment, d'envie, ete,

Technique 1 : déstabilisez

Quand nous ne sommes pas siirs de nous et quand nous
nous sentons menaces, les signes d'inséeurité deviennent plus
visibles. Des érudes montrent quien présence de personnes
qui nous paraissent plus séduisantes que nous, nous avons
tendance i étre moins assurés de notre apparence et 4 moins
avoir confiance en nous. Le principe sapplique, méme si
nous ne nous sommes pas sentis mal & 'aise dés le départ.

Ainsi, en faisant apparaitre une menace potenticlle, nous
pouvons plus facilement savoir dans quelle mesure une per-
sonne est vraiment i l'aise vis-i-vis d'elle-méme et vis-a-
vis d'une siruation donnée. §'il se produit un changement
d'actitude, si la personne se met en colére, devient rude,
inconsidérée, ou de fagon plus générale si clle présente des
signes d ‘anxicté ou de nervosité, c'est qu'elle aimerait sortir
de cette situarion,
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Z00M Un enquéteur de police interroge un suspect, ot
emlu-ci sambie sir de lu-méme car i it avor un alib an béton.
Lenguéteur lu annonoe quun Bmon va wenrvor 81| ke reconnat.
Si la suspact a confiance dans sas chances d'éte innocents, il
samblera éprouser un certain soulagement. Dans ke cas contrare,
i va s& montrer imité &t agitéa.

EN BREF  Au poker, un joueur qui veut biuffer péchera par prudence en
vous manifestant de 1a gentillesse. Il ne voudra pas risguer oe vous Inquiéter,
craignant de vous Inciter & sulvre. Par conséquent, sl vous faites quelque
chose qui devrait normalement Ie contrarier ou I'agacer, et 5'il semble men
gtre nullement incom modé ou 'l parait inhabituellement calme, vous pouvez
Btre siir qu'll ne croit pas vraiment en ses chances de réussite.

Pour appliquer ce principe de psychologic 3 une situation
guelcongue, il vous suffic de réduire les chances de réussite
de cette personne et de voir comment elle réagir.
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Derriére les apparences,
qu’en est-il vraiment 2

« Ne penses pas que vous atlez cacher des &fam‘s en cachant
lévidence qu'ils wont jamais existé, »

Dwngar D, Essennower

(1890-196Y, ancicn président américain)

omment sest vraiment passée la réunion 3 laquelle vorre

collégue a assisté ? La nouvelle perite amie de vorre voi-
sin va-t-elle rester longtemps avee lui # Votre employé est-il
vraiment content de sa nouvelle affectation ? Les rechniques
qui suivent vous révélerone les véritables pensées des gens,
méme quand ils ne disent pas un mot.

Indice 1
Cohérence et contradiction
N'avez-vous jamais remarqué qu'a certains moments de votre
vie vous réussissez toul ce que vous entreprencz, que rien ne
vient se mettre en travers de votre route, mais qua d'autres
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moments, en revanche, rien ne va plus, Tour semble aller
de travers et c'est tour juste si vous osez sortir de chez vous.

Comment expliquer ces périodes ol tout nous réussit, et
celles ol tout rate ? Des érudes passion nantes montrent gue
tout dépend de la maniére dont kes événements ont fagonné
notre « moi transitionnel ». Chacun se voit comme un cer-
tain type de personne, et agit en conséquence. Méme des
événements qui semblent se situer au-dela de notre conerdle
peuvent obéir 4 ce principe.

Examinons l'impact sur notre moi dans un domaine
particulier.

Dees études révelent que lorsquune personne accepre de
répondre i une requéte modeste, la probabilité qu'elle accepre
ensuite de satisfaire une demande plus contraignante — ce
que l'on espérait dés le départ obtenir d'elle = s'aceroit consi-
dérablement en raison d'une motivation inconsciente i rester
cohérente.

EN BREF Cette étude illustre la technique du « pied dans la porte », qui
consiste & exploner cette tendance naturelle des gens, qui apriés avoir
répondu favorablement 2 une requéte modique, acceptent ensulte de
repondre favorablement & une demande bien plus exigeante. Freedman et
Fraser (1996) ont demandé & des résidents d'un quartier 5'ils accepteraient
fu'un gigantesque panneau = CONDUISEZ PRUDEMMENT = soit planté sur
leur pelouse, devant lewr maison. Seulement 17 % d'entre eux ont acceplé.
A d'autres résidents, fis ont adressé tout d'abord une demande bien moins
rebutante - fixer sur leur fenétre un autocollant de quelgues centimétres
seulsment sur lequel il était écrit » AYEZ UNE CONDUITE SURE =. Pratiquement
lous ont dit oui. Quelques semaines plus tard, quand on a proposé a ces
mémes résitents |'énorme panneau, 76 % d'entre eux ont accepté.
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4. Derriéve les apparences, qu'en est-il vraiment ¢

Quand nous avons fait quelques petits pas dans une di-
rection, nous richons de rester cohérents en acceprant de
satisfaire d ‘aurres demandes plus importantes. Les gens qui
ont accepté de répondre i une demande modeste ant révisé
leur perceprion d'eux-mémes er se sont mis & considérer
qu'ils éraient des gens pour qui la sécurité au volant érair
une chose séricuse, En acceprant ensuite une demande plus
contraignante, ils servaient une cause 4 laquelle ils avaient
déja moniré qu'ils adhéraient, Ce phénoméne s'érend a de
nombreux domaines de notre existence.

Demandez i des commerciaux s'ils ont déja connu une
expérience similaire, et ils vous répondront rous par |affir-
mative. C'est ainsi que vous allez de succes en succes, et
cest ainsi également que quand les choses ne vont pas bien,
clles ne vont vraiment pas bien du tour. Notre univers etla
fagon dont nous inreragissons avec lui dépendent dans une
large mesure de nos propres perceptions, et nos perceptions
sont grandement liées a la maniére dont nous nous voyons
NOUS-MEmes.

La pereeprion de soi a généralement un caractére constant,
mais elle englobe un vaste champ et elle se modific en fone-
tion des événements récents. Clest pourquoi il est souvent
possible de savoir ce qui s'est passé en observant ce qui se
passe.

3 types de perception de soi
1. Spécifique a la personne
Dies érudes sur la mémoire et le comportement montrent que

nous fondons notre pereeprion de nous-mémes sur [aisance
avec laquelle nous pouvons nous rappeler une informarion.
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Supposons quon vous demande de songer A plusieurs situa-
tions dans lesquelles vous avez agi en érant siir de vous. Si
vous pouvez vous rappeler des exemples avec une certaine
facilité, vous vous considérez comme quelqu’un dassuré
Inversement, si vous ne parvenez pas i trouver un exemple,
vous pouvez en conclure que vous étes plutor d'une narure
prudente et hésitante.

Vous vous comporterez donc de fagon cohérente avec
I'image prudente et hésitante que vous avez de vous-méme,
et vous vous montrerez plus réservé dans vos actes. [l se peur
que de remps 3 autre, un événement qui vous concerne ou
dont vous étes |'initiateur vous améne & modifier temporai-
rement vorre vision du monde et de vous-méme.

ZD0M Un commercial a perdu trois clients importants
en |'espace de quelques jours. L= prochans lois gull anbens
dans e bureau d'un clent, | sara mgine sir de Wi qu'hebiuels-
ment at davantage sur le qui-vive. En fonction de ce que cette
vante représante pour Ui, || sea plus amdaux ot il poussen loin
lanalyse de B stuation peur &tre slr de la - maltriser = et ga
na rian manguer. Naturellament, lexcaption est celul qui, bien
Qua vanant ¢e pardre plusiaLrs contrats essentials, semcapable
de faire abstraction de sa perception de lu-méme, de répater
auelquas afimations et de faire preuve d'une vigueur et d'une
pEssEn enouvelas lors da son prochan entretien aves un client.
Ca cas de fgue est cependant en contradiction avec & nature
humnaine, susslest-1 assee pay probebe.
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4. Derviére les apparences, qu'en est-il vrapment ¢

Z00M Un joueur de poker a perdu deux mains fortes au
cours des dix derniéres minutes. || commence asadegu'l
a la poisse, ouqu'ing joue pas bien Il prendra donc: plus diffice
lermern! |a décison oa biuffar, Ox, un jeu plus amblieux suppose
une main forte. En régle générala, | deviendra plus « craintif - at
d'un poht de we statistique, || aurs moins tendance 4 tenter sa
chanoa.

Un automobiliste qui a eu un accident changera de com-
portement au volant. §'il avait changé de file sans voir la
voiture qui arrivait et qui I'a donc heurté, il sera sans doure
plus prudent dorénavant, peur-éore méme trop prudent,
quand il devra changer de file. Celui qui s'est fait rentrer
dedans par-derriére aura peut-érre rendance 4 regarder plus
souvent dans son rétroviseur, par peur exagérée de voir ce
type dacadent se repeter.

2. Non spécifique a la personne

La perception que I'on a temporairement de soi dépend aussi
de situations génériques. Méme une chose apparemment
anodine, comme un compliment, peut nous rendre eupho-
riques. Cuand les choses vont comme nous le souhaitions,
Nous Nous sentons mieux, et nous sommes plus assurés et
plus oprimistes dans d'aucres situarions sans lien avec 'ori-
gine de ce stimulus,

Quand nous nous sentons plus confiants, plus sars de
nous, Cest soUvent parce que nous venons de nous rrouver
ou de songer 3 une sicuation dans laquelle nous nous sommes
sentis forts ot ot nous avons cu le sentiment de maitriser
totalement les choses,
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3. Générique

Méme la lecrure des journaux peut changer notre perception
du monde er de nous-mémes. Ainsi, quand ils entendent
parler d'un crash aérien, les gens ont rendance A surestimer
le risque de prendre I'avion. La raison 4 cela est que le crash
frappe notre mémoire, Le risque ne s'est pas accru, ce sont
nos perceptions qui ont change. Nos pensées, notre attitude
et notre comportement 5’y adaptent, Nous avons davanrage
de craintes, alors méme que statistiquement et d'un point
de vue réaliste, rien n'a changé,

ZDOM Un assureur propose un contrat d'assurance-vie
a un client potentiel, M. Jaunol, dont le collégue vant da
décéder d'un infarctus & 'age da 41 ans M. daunot manifesta
un plusvif inrét pour cette propasition car i semble & présant
oue 'sssurance-vie st une chosa plus impaianta gue ca au'll
avalt Thabluda de panser

5i vous voulez en savoir un peu plus sur le passé de
quelqu'un, observez son comportement présent. En érudiant
avec acrention la maniére done il agit, vous pourrez savoir si
sa perception actuelle de la réalicé n'est pas influencée par
un événement récent.

Technique 2 : inventez un événement étonnant
pour juger de létat d' it de votre interlocutenr

Nous cherchons roujours les raisons er les causes d'éveé-
nements sans lien ou au-deli de notre comprehension.
Interrogez voire interlocuteur sur un fait pu un evenement
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4. Derviére les apparences, qu'en est-il vrapment ¢

Bernard sest fait blawebir les dents, et mout le monde
lei dic qu'il parair dic ans de moins, Cest suffisant ponr
guil s¢ senge capable de déplacer des montagnes !

inhabituel mais équivoque. 51l semble y voir un signe positif,
cest qu'il est oprimiste. Au contraire, 8'il percoir dans cet
événement un signe négacif, il est plutdr pessimiste.

Z0OM Jean sort d'une réunion portant sur un nouveau
projet secret, aunuel | s'est efiorca d'obtenir ladhésion du plus
grand nombre. || ne peut divulauer aucune information sur cefte
réunion et |l fait da son mieUx pour consandar Ln visage nautrs. I

=
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daf éviter de menter ke moindre signe indiguant que les diigeants
soulisnciront son projet. Pour savoir ce qu'll an est, | vous suffit
de I die par exempla © « Sals-tu gue horoge du bureau s'est
e d Th 11 eactement & quiensuite, ela a3t repartie dele-
mame 7 » 5 vous répond que « Rian na marche comme | faut
il =, vous pouvez en daduire qu'll n'est pas sorl optimiste da
5a rdunicn. AU contrare, =il vous Sonne une rAponse du genre
«On deveait paut-étre aller faire un tour au casino el jpuer au black
|ack », vous pouvez panser qu 'l en et sori optimista. Quoiau'une
perscrne chokisse de révaier ou de cacher concemant 2es sen-
timents, quele aue soit la reutrsle guele s'sfforce de garder, |
est rare gu'ele pulsse dviter da laisser paraitre guelgue indice da
la maniéra dont elle pergok |a situation

Technique 3 : les contradictions

Les gestes d une persanne doivent étre observés a la fois
de facon distincre et en faisant le lien avee la situation ou
la conversation en cours. Outre cerraines contradictions
évidentes, comme lorsque cette personne dit oui tout en
secouant la réte de droite & gauche et de gauche 4 droite, on
peut repérer des signes plus subrils mais tour aussi révélateurs

de ses sentiments véritables.

Chaque fois quun message est équivoque, suivez cette
régle simple : fiez-vous aux manifestations émotionnelles de
la personne plurdr qu'a ses paroles.

Chaque fois quiun geste, une expression du visage ou une
parole de votre interlocuteur vous semble incongru, vous
pouvez éure raisonnablement sir qu'il ne croit pas ce qu'il
est en train de dire.
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4. Derviére les apparences, qu'en est-il vrapment ¢

Z0OM Tout en prétendant aimer sa petite amie, un
homme fronce les sourcils ou serre les poings. (=5l 2
signa qu'l est on de faimerautant ou'il Fallime

Votre garaggsta, avec un pelil sourire en ooin, vous dit gu'l
est descié mals gue la plece qu'l & recua n'est pas cele au'll
ahak commandes. Yous pouvez ére sir au'l n'est pas aasnié ou
que | pébcaast ben celie-qu'il a commandéa, ['un N'empéchant
pas lautre

Souvent, nous sommes con frontés i ce genre de message
ambivalent mais nous nous empressons de le chasser de notre
esprit car notre cerveau cherche & organiser 'information de
maniére i ce quelle soit facile a assimiler. Cependant, si nous
¥ prétons attenrion, NOUS pouvons iNtErrompre ¢ processus
de sélecrion de I'informarion afin de voir plus clairement
ce qui se passe. Soyez artentif aux signes suivants, qui vous
révélent que le message quion vous destine ne correspond
pas 4 la véricd -
= Ilexiste un décalage temporel entre les gestes et les paroles

de votre interlocuteur.
w1l bouge la téte de fagon mécanique.
= Ses gestes ne sont pas en accord avec ses paroles.
= Ses gestes liés & I'émeorion n'interviennent pas au bon

moment ou ne durent pas sutffisamment.

ENBREF (Quand un enregistrement de conversation est écouté & I'envers,
cela permet parfois de discemer des dléments trés courts et trés dairs Le
discours 4 I'envers est considérg comme une autre forme de communication
humaine. Le langage présente deux niveaux, 2 'endroil et & lenvers. En
formulant le discours, notre cerveau forme les sons de telle sorte que

_)
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deux messages distincls se superposent : un message 4 I'endroit, qui est
I'expression de I'esprit conscient, et un autre message a 'emvers, qui est
I'exprassion de I'inconscient.

Technique 4 : prenez en compte le passé
pour juger le présent

De fagon générale, plus une personne est optimiste concer-
nant son avenir, plus elle est encline & pardonner les choses
négarives survenues dans son passé. Ce principe est plus par-
ticuliérement visible dans des sicuations associant directement
le passé au futur. Le lien psychologique nous offre une fenére
d'opportunité fascinante pour discerner les sentiments et
les pensées véritables de notre interlocuteur 4 propos d'une
situation, par le contraste entre ses sentiments et le passé,

Z00M Gérard, I'ancien associé en affaires de Marie,
s'intéresse au méme client potentiel que I'entreprise de
catte darnidre. Mare di 3 Garsrd © - Je regratta que les chosas
aent fini de catte maniéa. « 5 Gérard pense avor de bonnas
chances de décrocher un contrat avec ce clienl, =a Bponsa
a Marie sara plus amable. Dans ke ces contralre, sa Bponsa
rellétars s0n santmeant pessimists.

Quand tout se passe bien pour nous, nous sommes plus
indulgents concernant les expériences qui nous ont menés la
oil nous sommes. Au contraire, quand nous nous heurrons a
des obsracles era des frustrations, nous sommes plus hosriles
envers les personnes ot les circonstances qui nous onr mis
« dans ce petrin »
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Z00M Gwen aimerait savoir comment Sébastien, son
ancien fiancé, vit sa relation avec sa nouvelle petite amie,
Patricia. Ben s, alle poural simplement lu posar B guestion,
maes alle risguenal fon de ne pas obtenir une rdporsa sincare. Ele
1L ez pIUESE © « Ja voudrals que tu saches qua je mesure i prix
du tamps QU Nous avons passé ensamble. - A saréponse, ele
s5UrE & quol 8'en tenic Sl se montre rude et sacastinue, clast
aue sa relation actuelle bat sans doute de fale. Au contraie, 81
fila le parfait smour avec Patricla, il épondra sans dotte & Gwan
de fagon aimable et gentile. Naturetement, Gwen se fondema
aussl sur ce qu'elle sait de b personnalid de Sdbasten. SY a
tandance 4 &tre piquant ot sarastique, ou au contraing gantil at
comprénenst, alie devra an tenr complte-avant oe lul dire gqucl
gue ce soit.

ENBREF L'humeur d'une personne est rarement ke reflet de la situation
dans laguelie elle se trouve : elle dapend plutdt de ses perspectives d'avenir,
et parfois du passé. Une personne qul est de bonne humeur anticipe
généralement quelque chose d'agréable. Un vacancier pourra avoir le moral
au plus bas en songeart qu'il va devoir reprendre son travail e lendemain.
Inversement. celul qul est en plein travail et qui songe 4 ses prochaines
vacances aux Seychelles peut Btre d'humeur joyeuse et enthousiaste. Bien
siir, on peut etre triste en raison d'un événement ricent, mais statistiquement
parlant, notre humeur est plutdt iée & I'avenir. Si vous savez que humeur
maussade de quelqu'un n'est pas lige 4 un événement du passé, vous pouvez
en déduire qu'elie a un rapport avec un événement & venir.
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Technique 5 : étudiez le mouvement des yeux,
ils en t long!

La programmation neurolinguistique (PNL), dérivée de
I'hypnose miltonienne, peut vous apporter un éclairge in-
téressant sur les pensées d'aurrui, er plus particuliérement
sur les rapports entre les pensées et le mouvement des yeux.

Ainsi, n'avez-vous jamais remarqué qu'une personne qui
révassait regardait dans le vide, que sa téte penchait légere-
ment vers la droite et que ses yeux éraient dirigés vers le ciel
et vers la gauche (si elle est droiri¢re) ?

Larégle générale est la suivante : une personne qui dirige
son regard vers le plafond cherche dans sa mémoire ou dans
son imagination une image visuelle. Quand un droitier di-
rige son regard vers le plafond et vers la gauche, cest le signe
qu'il visualise un événement passé (pour un gaucher, ce sera
"inverse). Quand il dirigr s0n rcgard vers e p]aﬂmd et vers
sa droite (vers vorre gauche), il se fabrigue une image visuelle.

De fagon générale, un droitier dirige son regard vers le
haut pour rechercher une image visuelle, tout droit pour
Une HMage sonore, vers le bas pour des pa.ru]:s ou des senti-
ments, vers la droite pour une information fabriquée et vers
la gauche pour « fouiller » dans sa mémoire.

I00M La premigre chose a faire est de déterminer si
votre interlocuteur appartient a |la catégorie des droitiers
ou des gauchers. Pour cala, demandez-Li par exempie quelle
éal la couleur da 2a pramigne volure, Une fois que vous avez
VU dare quels direction ses yew: se dingent, vous &es capable
e savoir quailes sont ses varniabias pensses, 3
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‘Supposcns que veus damandiez 4 une empioyea les ralsons
de son retard. Elle vous répond que juste devant elie, Il v a eu
un homble aocident de voiture: Desmandez-ul o8 guelle couleur
étalt la volure an gueston. Si vous constater qu'ele constrult
una image au llau de faine appel & sa memoire, clest qu'elle vous
cache |averita.
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5

Votre interlocuteur
est-il intéressé ou perdez-vous
votre temps ?

« Quand les bommes crofent pavler affaires,
wune fois mr deux, ils pevdens lewr temps, »
Epcar Wirson Howe

{1833-1937, écrivain américain)

laisez-vous vraiment i la personne que vous venez de

rencontrer ? Votre collegue a-eil recllement 'intention
de vous aider dans votre projet ? Vorre client esi-il intéressé
par votre produit # Vous allez maintenant érre en mesure de
rt"pumlrc i ces qurstiuu.\.

[ nous est difficile de juger si une personne est réellement
intéressée par quelque chose. Le probleme est que plus nous
voulons qu'un rendez-vous ou une vente, par exemple, soit
couronné de succés, moins nous sommes capables de dis-
cerner 'intérér de notre interlocuteur de fagon objective,
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Quand notre champ de vision se rétrécit, nous dévelop-
pons un érar névrotique. Ainsi, lorsque nous poursuivons
un objectif qui nous semble important, comme par exemple
un projet ou une relation sentimentale, nous avons tendance
i tour analyser et & donner i notre projer une importance
exagérée. Lobjet de notre intérér nous absorbe et plus rien
d’autre ne compre,

Cest pourquai le mieux i Faire est d'examiner la situarion
le plus objectivement possible er de nous demander : « 57
c'éiqit & un de mes amis que cela arrivait, quel conseil je lui
donserais ? »

Une person ne qui eprouve un intérét certain pour quelgue
chese ou pour quelqu'un le laisse transparaitre, méme si elle
sefforce de le cacher. Dans certe partie, nous allons décou-
vrir deux techniques, deux signes d 'intérér fondamentaux et
une méthode élaborée et pratiquement infaillible pour juger
rapidement de I'intérér quiune personne accorde i quelque
chose ou & quelqu'un.

Technique 1 : les faits et gestes comptent plus

que les paroles

I ne faur pas oublicr qu'en régle générale, les gens agissenten
foncrion de leur propre intérér. Il en résulte que pour juger
de I'intérét quune personne porie a quelque chose, on doit
considérer ce quelle fait, plurdr que ce quielle dit,
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5. Vetre mterlocusenr est-il intévessé ou perdes-vous. ..

200M Une personne déclare qu'un projet l'intéresse,
mais qu'elle est trop occupée pour y prendre part. Lo nesl
pas credible. s guelgUun ast viamant interesea par un prope,
Il fat tout pour an faie partie et nous nous en readnons compla
phus souvent sinous n'étions pas aveugias parnoiie propre dasir
de la voir 8'y intéresser sincérement.

Demandaz 3 cette personne dinvestir du temps, de lamgent
ou de Ménergle dans quelaue chosa, et voyez si die trouve des
ExCUSEs Ou 9 alle 5'andoute.

Plus une parsonne est disposde & slinvastin plus la chosa
I'ntérassa (en supposart que vous avez verfia au'ella ne sa livralt
pas au managament da la perception).

Danslavia, out est affaire de promtd. Cast nous quilrouvons
le temps defaie ce aul compte réellament pour nous. Quand Lne
parsonre affinme ne pas avor ke lemps, ce qu'elle vaut généra:
lemant dire, C'estque o8 son point de vue, cela ne merte pas
gu'ele y consacre du lemps.

Tout est dans les yeux

Surveiller la dilatation des pupilles de voue intetlocureur
peut écre un moyen trés efficace d"évaluer 'iniérér qu'il poree
au sujer. Quand l'intérér d'une personne est stimulé, ses
pupilles se dilaten, sibien qu'elle recoir davanrage de lumiére
pour « voir clairement » et obtenir davanrage d'informarion.
Quand cette personne est moins réceprive, ses pupilles se
contractent. [l est bien facile de rejeter cerre mérhode en
la considérant comme peu évidente & mertre en prarique,
cependant, cn y prétant attention, vous pou ez emarquer
le changement i I'eeil nu. Lubow et Fein (1990) ont constaté
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

qu'en mesurant le diaméere de la pupille du suspect lorsquion
lui montre des photos de scénes du crime, on pouvair dérer-
miner sa culpabilité dans 70 % des cas, et que l'on pouvait
liminer les individus nayant pas eu connaissance de ces
scénes dans 100 % des cas.

Des entreprises de marketing installent d'ailleurs des
caméras cachdes pour mesurer la dilatation des pupilles des
consommateurs afin de déterminer leurs réactions face 4
différents produirs ou 3 différents emballages. On appelle
« pupillomérrie » I'érude de la relation entre la dilatation des
pupilles de 'individu et le facteur d'intérér ou le stimulus
visuel.

En outre, un vif intérér se traduit souvent par des yeux
et une bouche grands ouverts. Le sujer écarquille les yeux er
ouvre la bouche comme un enfant surpris par un nouveau
jouet, comme pour mieux absorber ce qu'il voir.

ID0M Un galeriste montre plusieurs peintures & un visi-
taur, &l i constate que ke regand de ce dernier Satlade sur une
des pantues, davantage que sur les aules. En alfel, an gos-
ss=eant les images captées par B camérade sacurtd. on peut
woir que Jas yeux du \visieur sa sont éargis, et une dilatation des
pupilles est clhirament visbie. Cuci gulilan dise, la vistelr aprouve
N ink2rgt plus-grand pour celte ceuwa gue pour les gulres.
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5. Votre interlocutenr est-il intévessé ou perdez-vous. ..

Indice 2 |

Tout est dans les yeux, on vous dit !

Une personne qui éprouve un vif intérét pour quelque chose
pourma tenter de le dissimuler, mais continuers néanmoins
A porrer son arrention sur l'objer en question. Elle cherchera
4 obtenir un retour immédiar d'information. Méme si la
situation lui dn:'pf:LiI ol i'cfilralw:. elle se souciera y,r.mdcmrnl
de ce Llllli[ en adviendra.

Les yewx sont de bons indicatenrs pour décerminer [intérét
d e peronne povr wn sujer. Encore plus efficaces que Madame Irma.
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Alinsi, une personne ayant une phobie des serpents pani-
quera en présence d'un reptile, mais en aucun cas elle ne
cessera de lui consacrer son atrention. Une personne agressée
par un homme armé d'un couteau ne se préoccupera que du
couteau, voulant savoir 3 wur moment ol et dans quelle posi-
tion celui-ci se trouve. En toute logique, un homme adule
naccordera pas le méme niveau d'attention 2 un enfant de
S ans armé d'un faux couteau en plastique. Or, seul un vif
intérétincite quelquun i se focaliser ainsi sur quelque chose
en vue d'un retour immédiar d'informartion.

Z00M Un jousur de poker mise des sommes plus impor-
tantes qu'a son habitude ot sttorc de vor sl son acversarm
va suivre, relancer ou 58 coucher, Sl bluffe, sa confiance est
danc en baisse et | est datant plus préoccupd par ce que va
fare Mhomme an fBea de il 3% s'agil d'un jpueur novice, solt il
continuera de regarder ses caras, soil | sam hypnotseé par les
mans da son adversaire. Gomma | chenche un ratour immadlat
dinformaticn, ce sont las mains de son advarsaire gul vont Il
révaler oe que celuk-cl est sur le point Oe faire ; puiser dans ses
Etons ou coucher ses cartes. Sl ne biuffe pas. etquil est donc
moins dans une situation risquee, || va peut-étre jeter Un coup
d'cell désimvolie aux visages des gens qul 'antourant (un- jouaur
expérments pratiquera le management de b percaption, mais
1 5a trahira tout de méme en chierchant & paEie iImpassiok).

ENBREF Lz prochaine fois que vous voudrez savoir, dans un restaurant ou
en n'importe quel lieu public ou prive, si une certaine personne 5'intéresse
& vous ou vous observe, levez les yeux au plafond et fixez votre regard
sur un point donné, Puis, retournez-vous rapidemeant pour voir dans quaE
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5. Virere imterlocutenr est-il intéressé ou pevdez-vows. ..

direction cette parsonne regarde. Si elle s'intéresse avous, elle sera en train
de regarder la méme chose que vous.

Technique 2 : testez la curiosité de votre
interlocutenr

Certe technique connue est efhicace dans la plupart des situa-
tions. Le principe sur lequel elle repose est quiune personne
intéressée par quelque chose ou par quelquiun voudra obre-
nir davantage d'information qu'une personne qui n'est pas
intéressée. Il sagit donc de susciter la curiosité chez vorre
interlocuteur. §'il cherche & en savoir plus, YOus POUTEz en
déduire que le sujet U'intéresse, au moins dans une assez large
mesure. S'il n'est pas curieux, c'est que cela ne I'intéresse
pas. Le secrer consiste 4 filrer la curiosité de celui qui doit
satisfaire ses intéréts. Le principe peut sappliquer de mille
fagons,

Z00OM Supposons que vous voulier savoir si votre an-
cien employeur aimerait vous réengager. \/Ous Douves (ar
epexmiple Ll amaoyer Lne-mailvida, Sivolre profll nidressa. | sea
cunewux de savol poUauUC vous reprenez conteot avec Ui [ou gusl
est donc ce fichier que vous avez apparsmmernt « oublid » de
metira an piéce joirte] et | vous repondre. Dans ke cas contrain,
il lgnorera sans douta voire message.

Vous pouvez aussi utiliser cette rechnique pour mesurer la
motivarion d une personne. [l sagit de trouver pour elle une
incitation i agir : plus dle fera d'efforts, plus vous pourrez
penser que son interét est grand.
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Z00M Denise, qui travaille dans une petite entreprise,
aimerait savoir si un changement d’affectation tente un
de ses collaborateurs. tlie pensa qu'en luiposant carrement
ke question, alie n'obtiendra pas una réponsa s fanche. Ela va
pltcE li cire ¢ « Thomas, fal antandiu dire ou'une opportunie sa
présaniat a la comptabiité. » Bien sir, | se paut que, par simple
cuncelia, Il cherche den savor pus sur e salaime, surfthoraim, 8tc.
Hlieva dond faira monter s anjeus pour que Thomas fasse 'effort
d'cbteni davantage d'information. Sl est Intéressa, il fera cet
effort. Danisa va done poursuivee ains| © - I paralt ou'ls cherchant
queiauun aul ne rechigneratt pas & rester tand |e scir durent les
penodes ol il y 2 beaucoupda traval. = I i suffia alors de voir
Sl part & Mheure habitualle ou 5'll resta un peu plus bogtamps.

Technique 3 : frustrez pour évaluer le niveau
d’intérét

La confiance en soi est inversement proportionnelle 3 |'ingé-
rét suscité. Ainsi, une femme qui se considére comme sédui-
sante aura confiance dans |'impression qu'elle produir. Mais
en présence d'un homme qu'elle veut absolument impres-
sionner, cette confiance sera réduire.

Autre exemple, celui d'un homme qui est au chomage
depuis longtemps. §'il obrenait enfin un entretien de recru-
tement, il serait moins sir de lui que s'il érair salarié et
cherchait a changer d 'emploi.

Plus une chose ou une personne nous intéresse, plus nous
cherchons absolument i arreindre notre objectif. Nortre
champ d’inrérér se concentre, si bien qu'il devient plus érroir.
Nous voyons ce qui nous intéresse i travers le prisme de notre
confiance en nous, et vice versa. Ainsi, par exemple, si un
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5. Virere imterlocutenr est-il intéressé ou pevdez-vows. ..

candidarse rrouve face 4 plusieurs propositions d'embauche,
il soupésera probablement chacune de ces propositions avec
plus d'artention et de recul. Celui qui estau chdémage depuis
deux ans, qui collectionne les factures impayées et qui finit
par obtenir un entretien aura une approche différente. 11
sera obsédé par cer entretien et passera chaque minure de
cet entreticn dans 'angoisse de ne pas obtenir le poste. Cet
étar d'esprit ne sexplique que par 'absence de choix.

Cluand vous avez la possibilité d'engager la conversation
avec 'individu concerné, cette technique vous permer d'ob-
tenir un éclairage spécifique sur son degré d'intérér pour
quelque chose. Les érapes i suivre sont résumées ci-aprés.
Nous les érudierons plus en démail avec quelques exemples
pour mieux comprendre comment tout cela fonctionne,

Etape 1: Observation initiale. 1l sagit d'évaluer son degré
d'intérér avant de dire et de faire quoi que ce soit.

Frape 2 : Modification de la réalité. Vous lui livrez une
information en lui faisant croire que ses chances d'obrenir
ce qu'il désire onr diminué.

Etape 3 : Erude de son comporiement. §'il exprime sa
colére ou sa fruscration, il est évident qu'il estintéressé. §'il
ne semble pas se soudier de voir ses chances diminuer, vous
pouvez considérer qu'il nest pas intéressé.

ﬁtapc 4 : Quverture. Pour éviter un malentendu, sachant
qu'il pourrait penser qu'il n'a jamais eu aucune chance d'ob-
tenir ce qu'il voulair, auquel cas il ne manifesterair aucun
signe de déception ni d'agacement, vous menrionnez une
raison pour laquelle il pourrait 'obrenir. §'il sanime, cela
signifie qu'il est intéresse mais ne croit pas pouvoir facilement
arriver i ses fins.
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Examinons cetre méthode de plus prés.

QObservation initiale
Sivotre interlocuteur semble str de lui & premitre vue, nous
pouvons en conclure (a) qu'il n'est pas indifférent & une issue
favorable et qu'il croit avoir de bonnes chances de l'obrenir,
ou (b) qu'il n'est pas intéressé,

S'il nest pas intéressé, il se peur qu'il semble sir de lui
non pas parce qu'il est sir de réussir, mais parce que cela n'a
pour lui aucune importance. Naturellement, s'il se montre
peu siir de lui au premier abord. nous pouvons en conclure
que son intérée pour la chose est vif.

Modification de la réalité

« Modifier la réalicé » consiste i faire en sorte que la per-
sonne per¢oive une diminution de ses chances de réussite.
Noublicz pas que plus son champ de vision est élargi et
plus clle verra la realiee clairement, ct inversement. En ren-
dant artificiellement son champ plus éwoit, vous faites en
sorte quelle y voie moins clair et vous lobligez 4 §'inquicer
davantage de la suite des événements.

Pour savoir si voire interlocuteur est intéresse par
quelqu'un ou par quelque chose, réduisez ses chances de
réussite. Si son niveau de confiance diminue, cest le signe
d’un niveau d'intérét devé. Si son niveau de confiance est
inchangé, son niveau d’intérét est faible,
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5. Virere imterlocutenr est-il intéressé ou pevdez-vows. ..

Etude de son comportement

Sachez simplement détecter les signes d'une perte de
confiance et d'un changement d’humeur. Celui qui veut
quelque chose et craint de ne pas l'obtenir entre dans un
¢rar de conseience restreinte et présente des signes de perte
de confiance ou de baisse de moral.

m Signes d'une perte de confiance : incapacité i rester atten-
tif, nervasité, inconfort (pour plus de détails sur les signes
et les signaux, voir chapirre précédent).

= Sigm:s d'une baisse de moral : colére, rudesse, frustra-
tion, susceptibilité, artitude inconsidérée ou absence de
compassion.

Dans quelle situation une personne pourtant trés intéressée
ne s¢ MONLrera pas preoccupée par une diminution apparente
de ses chances de sucees ? Qummf:ﬂ:_pm:e qn‘:ﬂ.’r nlzjmai;
eu aucime chance de réusi,

Si cetre personne ne croit pas du tour  ses chances de
réussir, elle manque de confiance en elle malgreé les appa-
rences. Elle v a renoncé @ il s'agit done de la remotiver.

Ainsi, par exemple, un lyceen de terminale qui a tout juste
la moyenne ne sera pas anxieux 4 propos de son éventuelle
admission en classe prépararoire. Convaincu qu'il naaucune
chance, il ne présentera aucun signe de nervosité ni danxiéeé
en voyant ses chances diminuer davantage. Afin d'éviter ce
que l'on appelle un « faux positif », vous devez réintroduire
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

dans son esprit la possibilité de réussir. Si vous pensez qu'il
est aussi insouciant parce qu'il n'a plus un sou en poche,

donnez-ui de l'argent et voyez si cela change quelque chose.

A présent, rassemblons les éléments pour comprendre
comment cette technique réussit dans la réalicé.

Z00M Un agent immobilier cherche a savoir ce que
pense son client d'une offre de crédit. Celil-c| sambis s
ressé, mas o'est souvent |8 cas avec o gerre da propostion,
et ['agent ameralt en avolr le coeur net | va d'abord modifier les
perspectves pour vor sl le-nveau dintédl de son chant aug-
mante ou diminue : « M. Fabre, i faut que vous sachiez que les
conditions financibres sont plus conraignanias qu'avec i plupart
des autres typas d'investissament. » 3 M. Fabre ne semble rul-
lement affecta par cetle informnation, il est dair qu'il e crott pas
éire an mesure de rembourser ce prét. Sl sa monire contraria,
aastgque F'offre l'ntaressait et au'll ek 50 oe pouver honorer les
conditions du prét telles qu'elles étaent exposces all départ. Le
oment astvenu de porter le coup final. S fagant immobilier ne
pegot pas de changement magur dans |'attiude de son dient,
cela-signife probablement que celui-o est dispose & accaptar
rimpotte oueles condlions, ou bien, qull ne coil pas du toal
étre en mesure da conclure fafide. Lagent mmoblier informe
gors son client gu'll pourat peut-8tra i [aire oblenic @ bien
= apport nitial. Sison clienl commence Sors & lul poser des
questions pouren savolr davantaps, ou s'lil montre scudain das
sgnes dencitelion, cela signfie gue Facqulsition du blen vient da
devenir pour Lilune réalite pus concréte. Clest la confimmation qus
méme 5l atak d'abom devenu moins confiant dans sa capacks
debtenir k bien, ce ben |'intéressait viament.
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6

Allié ou saboteur ? De quel
coté est réellement votre
interlocuteur ?

w Il est plus facile de pardonner & 1wn exnemi
que de pardonmner & wn ami, »

WirLiam BLake

(1757-1827, peintre et poete brimnnique)

Est- elle avec vous ou vous prépare-t-clle une mauvaise
surprisc ? 81 vous pensez quunc personne qui semble
coopérer avee vous risque de saboter vos efforts, utilisez les
techniques suivantes et vous saurez rapidement de quel coié

elle est.

Technique 1 : évaluez le degré d'implication
de vaotre interlocuteur
Certe rechnique est basée sur ce principe simple et bien

CONNU : UNc PErsonne qui veut sincérement coopeércr ost
disposée a faire ce qui est utile. Un sabateur, quant & lui,
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Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

veut seulement vous donner {impression qu'il coopére car,
en réalité, il ne veur pas vous aider. Il sait que rour signe
apparent de coopération sera pergu plus favorablement qu'un
refus déclaré de pardiciper. Lobjectif est alors de déermi-
ner si le « suspect » donne le change ou s'il est réellement
coopératif. Pour arteindre cet objectif, faites-lui croire qu'il
est libre d'agir selon son propre intérér et que sa bonne ou
mauvaise volonté n'aura aucune incidence sur le projet. Si
ses inentions ne sont pas pures, il essaicra de le saboter.

Suppasons quun enguéteur de police ait affaire 2 un sus-
pect en détention. Il informe celui-ci qu'il va le soumertre
a un test pour dérerminer s'il dit la vérité. Pour que le test
soit probant, il faudra qu'il soit aussi détendu que possible.
Ainsi, le suspect va croire que la habilité du rest dépend de
son prapre niveau de coopération. Par conséquent, il est
innocent, il fera de son micux pour coopérer, c'est-a-dire
faire le maximum pour rester calme et dérendu. 'l sefforce
au contraire de compromertre |'efficacité du test, ce sera la
preuve qu'il ne veut pas coopérer.

Le dialogue entre eux pourra ressembler & ceci :

Z00M L'enquéteur de police fait asseoir le suspect et
ki dit : - Bon, ecoutar, ja penss gus nous allons pouvor tirer
cela au chr rapidement. Je vais vous soumeltne & un test guing
prendra que queiques minutas. Pour gue ce lest fonctionna, ll esl
mporant gus vous rastiez aussi calma et détencu gue peasble.
Autrement, cela ne marchera pas. Tachez de raspirer profonada-
mant et de ne pas wous agiter pendant gualgues mnutes, parce
O B VOUS &18S nanvaux ou 5ivous giooraz, la test ne donner

rien, et on ne sem pas plus avanca. » >
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0. Alli¢ on sebotenr ¢ De quel eoté est réellement. ...

A ca moment, fenauéteur est appela par un oliéoue et quite
la peeoe. Le suspect gnom gu'on Iobeere a tevers une glace
sans tain,

Lin coupatle na paut pas manquer de sakBr catle « opportu-
nité souciaing « de saboter un test. S ke suspect mste calmamant
assis, c'est au'llveut que e lest soit probant. C'est e signequ'l
Bst innoceant. Al contrare, gl s'agie, i v ade fortes charces
powr au'l solt coupable.

TOUTE LA VERITE,
RIEN QUE LA VERITE,

S JELEJURE.

Repéres rows les signes qui posrraient
indiquer que lon vons mens et soyez seul juge !
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Avec certe méthode, vous pouvez mesurer le niveau de
coopération réel de la personne et déterminer avec certitude
si elle est coupable ou innacente. Voici un autre exemple :

Z00M Cathy voudrait obtenir de ses voisins leur accord
pour installer des décorations de Noél cons 13 couras b
sdence. Cuandelle keuren pare, fous semblent &tre d'acoord
at approuver son idee. Ble a cependant quelgues doutes, car
die a apprisque plisaurs d'entre eux g'étsent plaints, Elie soup-
Gonne notamméant & famile Dupuls. Pour savor & guct 8'an tenir
avec les Dupuis, ebe va les voirat leur tient lBs propos suivants
« Sivous Bles daccord, | me faudral volre signalure. Je suis un
peu pressée mais sl vous pouvier me déposer o8 papier sous
ma porta avant 18heuras, pour aua je puisse faire ma demanda
darie les temps... »

Elle n'a plus qu'a attendre ervoir. ... 8'ils « oublient » inex-
plicablement de déposer le papier ou si ce papier « disparait »,
ce sera la preuve qu'ils n'approuvent pas cette initiative. Bien
siir, il se peur aussi qu'ils y opposent une résistance raison-
nable, 5'ils ne font pas partie de ses plus ardents soutiens.
En revanche, 5'ils lui rendent le papier signé dans les temps,
ils y sont sans doure favorables.

Technique 2 : assurez-vous que l'échange
est libre et honnéte

Une personne qui est désireuse de vous aider aura roujours
besoin que l'informarion soit clairement échangée. Clest
lorsqu'elle en sait autant que vous, et vous autant qu'elle,
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quéelle peur vraiment vous étre utile. Au contraire, si elle
ne se soucie pas de vous communiquer ce quelle sait, si elle
fait de la rétention d'informarions, cela signifie qu'elle n'a
pas 'intention de coopérer pleinement et quielle est méme
peut-€tre contre vous.

Z00M Vous travaillez dans une agence de publicité et
une collegue se propose de vous aider & prop e un e
dez-vous avec un dient. Comme voLe sve? Ln doute sir ses
vertables motivations, vous allez la taster an mentionnant une
information quake sail ére Busse, par exemple : « Mathalie, calle
sockhd voudraill une campagne sSaneuse, mals avac da (humour.
lls cnt Dign aime ceque nous aywons fai pour eux Fannee demen,
dione |e persa-ou'll faut fare quelyue chose dans le méma style. »
En réaiite, vos interdocuwewrs n'avalent pas &6 trés contents de
{a campagne an guestion. et Mathalie & sat pertinemment. Par
consaquent, sl ele ne reléve pas, o8 sera la peuwve qu'elie ne
charcha qu'ad vous nulm.

La prochaine fois que vous voudrez savoir de quel cowe une
personne est viaiment, glissez dans la conversation une asser-
rion dont cette personne ne peur ignorer qu'elle est fausse e
qui reléve d'une « errear » pouvant vous coliter cher, afin de
voir si elle vous corrige ou non.

Technique 3 : jusqu’on accepte-t-il d’aller ?

Cetre rechnique vous permet de juger du degré de loyauré
d'une personne en déierminant dans quelle mesure clle resie
agreable dans des circonstances particulieres. La difficulié
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ici, est quune personne qui prévoit de vous trahir seffor-
cera toujours de paraitre agréable. A vous de faire preuve de
psychologie. Demandez 3 cette personne une chose qulelle
peut vous accorder et qui ne comporte aucun risque pour
elle. Ensuite, indisposez-la un petit peu en faisant planer
une menace sur son intérét personnel. Il faur, pour cela,

procéder en deux érapes.

Z00M Vous travaillez dans la police et vous recherchez
des témoins sur le leu d'un crime. Vous awer des misons
de panser gue MNndvidu que vous merogez & essila a b scene.
Sivous lul demandez tout simplemant 'l & wi quaique chose,
I rlsgue de vous rpondre par la négalive et de commencer &
Séioigner. Vous ne serez pas bien avance et vous ne saurez pas
gl vous a dit la varité ou 51 efuse de coopénar.

Vous allez donc bl poser d'abord ne guestion anoding et
vous alez guatter un éventusl changement dans son attitude
at-dans le ion de la convarsation. Vieus allez Uil demander, par
exempie, S e quartier Ul piaTt cu Sl & grandl dans ks environs.
LUne fois 15 conversaton engagée, vous changensz de sujt et
VOUS (LI posenez |2 question qui vous iNfenssss | « ABZ-vous
e qul est ama 7 = 3l vous dit non et commenca & s'eloigner,
oala sonifie qutla probablement 86 1emaoin de b scéne mals au'l
naveut pas Sle méks d'une quelconque (acon 2 cetle affare.
En revanche, ' vous dit non maie €'l continue de disculer avec
wous, c'est probablemant un alié. Bien &0, sl wolre ntedocuteur,
aun moment donng, vous revale au'll sak queinue chosa, vous
pouvez atre sr gu'll est disposs & wous alder Voyons un autra
exEmpie.
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Z00M Le directeur d’une usine pense qu'un des trois
ouvriers ayant accés a 'entrepot - mais il ignore lequel
- est allé fouiner sans autonsahon dans des amores dort e
contenu ast corfidantiel. || les convogue tous les trols et leur tient
le discours suivant ¢« « La caména g survellance a anmragistré une
image partelle du coupable (cest dvidemment fawx, autrement
il n‘aurait pas besoin de les ntemoger) et on peut vor gue son
tablier ne porte pas ke logo da ks sociéld. Puls- je vous demander
a lous les tois.oe deposer vos labliers dans mon bureau 7 »

Nermalement, chacun des trols suspects ast en mesire da
verir présanter au directeur un tabler sur iequal i8 logo est clak
ramant visble. Le coupable se wjoul intdieuramant & ldéa de
pouvar ains sppoer s « prauve » au'il n'est pas celul qua l'on
chercha,

Clast 3 qua les choses deviennant intdressantes: Aumoment
ol les trois OUvErs S0t de retour avec keurs tabliers, ke directeur
jeur explique | « Je me suls ttompé, on paut vor le bgo, mais
‘comme lmage nest pas clare, nous ne favions pas apercy |
pramigre fols. On va pluttt scumettre Bs tablers au labomatcie
pour y recharcher des traces de b poussine de lentrapdt. Vious
‘powez me les lsisser mahtenant, ou bien me Bs déposer fout
a lheure, avant de partr. »

Le moment décisil est amvé. Lin nhocant déposeans tout de
sulte son tablier, soucieuy de vor lever mpidemant lout soupcon
le concemiant. Aucontraing, le coupable voudia absolumeant slier
nalioyer son labler avant de le ramettra f@t | improvisara sans
doue une excuse doulsusa pour ks garder encon un momant).

Ainsl, e direcieur saura tout de suite qul coopére at qui ne
coopére pas. Bl avat demands dés ke départauw trois hommes
d# lul remetre leur [ablier pourung analyse en Bboratoire, || N'au
1alt pas U SAver Isquel avalk natioys son tabiler avant de U confier
pour fare dsparaitre deventuels indices;

91



Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Technique 4 : le test des 6 éroiles

Dans mon livic Comment obtenir ce que vous vonlez, j'ai
précisément parlé de cela en présentant un rest wrés simple.
De fagon générale, pour savoir si quelqu'un est un véritable
ami ou si c'est quelqu'un qui cherche 4 vous manipuler,
procédez comme suit :

Intérét : un critére important pour savoir si quelqu’un est
un ami est de déerminer intérér qu'il porte aux événements
de votre existence. Parlez-lui d'un événement important qui
s¢ déroule en ce moment ou qui doit avoir licu bientér dans
votre vie, et voyez s'il se préoccupe ensuite de savoir com-
ment cela s'est paxsé pour vous. il ne se manileste pas,
éléphonez-lui pour voir s'il aborde le sujer. §'il ne l'aborde
pas, faites-y allusion pour voir 5'il se rappelle seulement de
la conversation que vous aviez eue.

Lnylllié H (.'L]I‘!ﬁc:?_-iui un secret concernant un amli COm-
mun, et voyez si celui-ci en entend parler. Un véritable ami
connair la valeur de la confiance dans une relation. Bien stir,
au préalable, vous aurez obtenu de 'ami commun |'aurori-
sation de lui parler de ce secrer.

Fierté : rassurer, encourager, féliciter quelqu'un ne colie
rien, et celui qui féicite se fait lui-méme plaisir. Cependant,
guand vous avez de la chance, quand vous déecrochez un
emploi enviable, voyez qui est sincérement content pour
vous. Vos vrais amis ne sont pas en proie i la jalousie ni a
I'envie, ils sont fiers de vos succes. Nombreux sont ceux qui
viendront vous réconforter quand vous essuierez un revers,
mais plus rares sont ceux qui se manifestent aussi quand les
nouvelles sont bonnes : coux-la sont vos vrais amis.
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Honnéteté : un vrai ami est celui qui n'hésitera pas 4
vous dire des choses que vous navez pas envie d’entendre.
Il prendra le risque de se brouiller avec vous si c'est pour
votre bien. Il ne cherchera pas 4 éviter de vous indisposer
s il estime que vous faites fausse route.

Respect : dites-lui qu'il se passe quelque chose de posi-
tif dans votre existence, mais que vous préférez ne pas en
parler pour le moment. Voyez s'il cherche 4 vous en faire
dire davantage. [l existe une différence entre étre curieux
et se sentir concerné. 8'il faur absolument qu'il sache de
quoi il sagit, alors ce n'est pas 4 vous qu'il 'intéresse mais
aux potins. Un bon ami respectera votre volonté et vous
ménagera. Il abordera peur-éure le sujer de remps en temps,
parce qu'il aura envie de savoir, mais il ne vous harcélera pas,
sachant que vous préférez ne pas lui en parler tour de suite.
Pourquoi évoquer ¢n guise de mystére une bonne nouvelle
plutdt qu'une mauvaise 7 Parce qu'en enendant parer d'une
mauvaise nouvelle, un bon ami, se sentant concerné, insiste-
rait pour érre mis au courant tour de suite. Or, ce n'est pas
ce test-la qu'il s'agir de Faire.

Sacrifice : cst-il prét a sacrifier quelque chose pour faire
vatre bonheur # Renoncerait-il & son propre plaisir en faveur
du vhrre # Le mot compromis fait-il partie de son vocabu-
laire # Quand rien ne va plus er quand leur intérér diverge
du voure, la plupart des gens ne s'occupent plus que de leur
propre intérér. Cette personne cherche-t-elle 4 trouver un
moyen pour gue vous Vous en sortiez au moins aussi bien
quelle, ou cherche-relle seulement & préserver ses propres
incérérs ?

[l est tres important de ne pas oublier que chacun de nous,
2 différents moments, est absorbé par son propre quoridien
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et peut difhicilement consacrer son esprit méme 4 une per-
sonne i laquelle il tient profondément. Ne jugez donc pas
guelqu'un sur un seul événement, mais plutée sur un cerrain

laps de temps.

Technique 5 : jouez cartes sur table

Avec certe technique, vous faites carrément savoir i votre
interlocuteur que vous vous demandez s'il est vraiment
votre allié. Ensuite, vous n'avez plus qu'a en juger d aprés
son bumenr. 5'il est vraiment de vorre cdté, il sera triste
ou fiché d'étre ainsi soupconné de manquer de loyauté,
ou au minimum, il vous posera des questions. Dans le cas
contraire, il se hitera de changer de sujet er 4 l'issue de cete
petite conversation, vous remarquerez chez lui un change-
ment d humeur, mais dans un sens positf.

Le secret, id, est le suivant. Vous ne devez pas vous fier
i I'humeur de vorre interlocuteur pendant la discussion.
Il sagit, au moment de vous éloigner, de remarguer s'il est
satisfait de vous avoir « rassuré », ou ennuyé de vous voir
mettre en doute sa loyaurté.

Il est important de le laisser croire que vous acceprez
d'emblée, et sans aucune réserve, tour ce qu'il vous dir.
Aurrement, il resterair soucieux de vous convaincre, et il
conserverait un air contrarie.

IDOM  Vous soupconnez une collégue d’avoir conspiré
contre vous. Vous lu faites donc part, tout simplement et de
fagan non menaganie, de volre preoccupation © « Helane, ['al

_)
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entandu dire que tu aurss Tavonse la promation de Danise plu-
& aue la mienne, et que tu aurals relatviss ma contribution au
traval da notre doulpe. = Ensulla, sans priiter rop datiantion &
885 propos, vous sourae at lui montrez gue vous sccepter cetta
raponse. Perskla--elle & vous damander pourguol et commeant
vols avez pu penser qu'elis atalt Impliqute, cu se hate-t-alle
d'aller ddeunar 7 S alle est vraiment une aliée, elle awa & cosur
da diss|per tout malentendu et de vider l'abcés tout de suita.
Dans ke cas contraine, ele cherchera a abréger la conversation,

ENBREF Quand une personne cherche a manipuler ou & contrbler les autres,
elle présente presque loujours |'image d'une parsonne « serviable ». Une
personne prévenante peut trés bien élre tout & falt honnéte, mais demandez -
VoUs toujours pourquel quelqu'un est s agréable avec vous. Qu'll n'y ait pas
de malentendu : ne devenez pas cynique ou parano. Simplement, n'oubllez
pas que tout le monde a des molivations et que ces motivations sont parfois
louables, et parfois condamnables. Si une personne que vous ne connaissez
pas bien se montre trés prévenante envers vous, el surtout si elle ne semble
pas, par allleurs, avoir un trés bon caractére, ¢'est peut-étre le signe qu'elle
attend quelque chose de vous el qu'elle se dispose & vous manipuler.

‘Vorre interlocuteur joue avec vos émotions

Nos émotions faussent notre perception de la réalicé. Iy a
plus de 2000 ans, Anstote énongait ceci ; « Sous I'influence
d'un sentiment fort, nous sommes facilement rompés. Le
lache, sous I'influence de la peur, et 'amant sous 'influence
de l'amour, se font de telles illusions qu'a la moindre ressem-
blance, le premier croit voir son ennemi et le second croit
voir la personne qu'il aime. »
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Les érats émotionnels sont soit auto-induirs, soit causés
par un facteur extéricur, ces deux possibilités n'érant pas
incomparibles. Les plus forts sont notamment la culpabilicé,
l'intimidation, la flarterie, la peur, la curiosité, le désir de
plaire et l'amour. Dés que vous étes en proie 4 l'un de ces
états, votre jugement a de fortes chances d'éere faussé. Par
ailleurs, quicongue exploite un de ces érars cherche a vous
faire passer de la logique i I'émotion, afin de pouvoir vous
manipuler. La vérité est la victime de ce processus, car vous
n'agissez plus de fagon logique er vous ne pouvez plus voir
clairement la réalité, er encore moins lanalyser.

EXEMPLES DE MAMIPULATIONS

Culpabilité : - Comment paux-tu seulement dra una chosa
pearelle 7 que tu ne me fasses pas confiance, cela me blesse.
Pulsague c'est comme ¢a, j@ na le connais plus. »

Peur ; « Vious saver, une oocasion comme celle-cl ne se présan-
iera peul-gtre @amals plus, Je ne Ciois pas que volre superaur
saralt frés content. J'espim Gue voUS Savez e que vous falies.
Je vous e épéte, vous ne trouvenaz nule part allaurs une offre
BUSE INtEressants. Vous aunaz tort 0 Na Das me Cioine. =
Aatterie : « Ja voiE bien que vous s guelgu’un d'intalligant
Ja n'essaiamis pas de vous cacher quekque chosa, Vous vous
an rendrisz compte immédatement. »

Curiosité : - On ne vt qu'une fois: Essayez | Vous poumez fou-
juirs ravenin & la situation antérieurs. Ca sam amusant, oe sarE
une virtabe decouverta »

Désir da plaira : « Ja perssis que voos puler waiment le jau,
et Lot e monde 'a.cn aussl Shuogs metes pas solicaine, nous

SErons 10US 118 dagus. » 5
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Amour: - S tu m'amsais, U ne 18 posemls pas o8 guestion, Je
natascoeur que de fare ce gul est le misux pour tol. Tu sals bien
aus jamaks g na te mentirals, -

Analysez objectivement et entendez résonner non seule-
ment les mots, mais aussi le message. En vous manipulant
ainsi, votre interlocuteur inhibe votre capacité de digérer les
faits. Dés que vorre pensée est parasitée par des émotions,
metiez provisoirement vos sentiments entre parenthéses et

regardez devant vous, plutét qu'en vous.

ENBREF Dans Living Without Conscience (= Vivie 5ans conscience =) (1999),
Robert Hare nous avertit que nous ne devons pas nous (aisser influencer par
des « égards = comme un sourire, des promesses, des mensonges ou des
petits cadeaux destings & nous dissimuler la maniére dont on cherche & nous
manipuler ou & nous explolter : = Chacune de ces caractéristiques peut re
le signe d'un formidable tour de passe-passe destiné & vous distraire du
message réel de votre intedocuteur. =

Il s'aglt d'observer |2 situation de la mankere la plus objective possible, et
de bien voir ce qui se passe reellement plutot que de croire a I'histolre qui
vous st racontée.
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7

Stable ou violent ? Quel est
le profil émotionnel de votre
interlocuteur ?

« DYhabitnde il évait aliéné, mais il @ en des mamenvs
Incides of il éeait simplement stupide. »

Hemricn Heixe

{1797-1856, poéte allemand)

En deux minutes, grice & une conversation banale, vous
pouvez, détecter les signes avertisseurs d 'une instabiliié
¢motionnelle et d’un risque de violence. Qu'il sagisse d une
rencontre fortuite, d'une nouvelle baby-sitter ou d'un col-
l&gue de travail, prenez une longueur d’avance en sachant
quc]s indices dérecrer et qur:l]cs questions poser afin de vous
protéger ou de protéger vos pruchc:.\.

Pour bien comprendre la maniére dont on peur évaluer
"érar psychologique d'une personne, nous allons passer en
revue les forces intérieures et les tensions qui sont notre lor 4
tous, ¢t dont dépend finalement notre bien-¢ure émotionnel,
Nous allons aussi caractériser le processus psychologique
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sous forme de signaux d'alerte clairs et spécifiques dont vous
devrez érre A laffir.

Qu’est-ce qui fait qu'une personne est
ou n'est pas stable ?

Nous avons en nous trois forces, qui ont tendance a sop-
poser : I'dme (notre conscience), l'ego et le corps, Notre
conscience nous pousse i faire ce qui est juste, notre ego (ou
ime inférieure) veur avoir raison, et notre COrps veut tout
simplement échapper 4 I'emprise de tout le reste,

Faire ce qui est facile er agréable, cest se livier aux impul-
sions du corps. Les abus d'une relle rendance consistenr, par
exemple, 4 trop manger ou & dormir trop longremps. s
consistent a faire, pour les sensations qu'elle procure, une
chose que nous savons pertinemment que nous ne devrions
pas faire.

Lego peut pousser quelquiun aussi bien 4 plaisanter aux
dépens d'aurrui qu'a acheter une voiture rape-a-l'eeil ou 3
vivre au-dessus de ses moyens. Céder 4 lego, cest surtout
faire quelque chose pour donner aux autres une certaine
image de soi. C'est faire des choix non pas en fonction de ce
gui est souhairable, mais en fonction de ce qui nous Harre,

Enfin, agir en son ime et conscience, cest faire le bien
sans tenir compte de ce que I'on ressent.

En résumé, le corps veut faire ce qui est agréable, l'ego
veut faire ce qui fait bonne impression, et 'ime veur faire le
bien. Le matin, d&s la sonnerie du réveil, la lutte commence.
Si nous appuyons sur le bouton d'arrét momentané, qui
gagne la premiére manche, d'aprés vous ?
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La véritable liberté ne consiste pas 4 faire ce que l'on a
envie de faire, mais 4 étre capable de faire ce que l'on veur
vraiment faire, en dépit de ce que 'on peur ressentir sur le
moment.

ENBREF Imaginons que vous suiviez un régime et qu'il vous vienne une
envie soudaine de chocolat. Yous tichez de résister 4 la tentation, mals vous
finissez par y ceder. Peut-on dire que vous &tes une personne libre ? Vous avez
eu envie d'en manger, et vous en avez mangé. Est-ce que cela ressemble a
la liberté, ou a 'esclavage 7 Qu'éprouvez-vous aprés coup 7

Comment vous sentiriez-vous en votre for intérieur si
vous avier résist® 4 la rencarion ?

Quand nous nous éevons au-dessus de nos inclinations,
quand nous résistons & nos envies, nous exergons notre self-
control. Ce n'est qu'en étant capables de faire des choix res-
ponsables et en agisant en conséquence que nous progressons
dans notre estime de nous-mémes. Lestime de sof et le contrile
de soi sont étroitement fiés, Quand nous sommes incapables de
nous contriler, quand nous cédons i la gratihcation immé-
diate ou quand nous nous consacrons 4 promouvoir et 4
protéger une image, nous finissons par nous sentir amers.
Nous sommes le jouet de nos pulsions et nous dépendons
des aurres, donrt nous arendons qu'ils nous renvoient une
certaine image de nous-mémes. Quand nous dormons trop
ou quand nous mangeons trop, nous finissons par nous en
vouloir.

A un niveau plus profond er souvent inconscient, quand
nous avons |"habitude de faire de 'esbroufe, nous sentons un

vide en nous-mémes. Nos actes portent atteinie i l'estime
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que nous avons de nous-mémes, car nous sacrifions ce qui
¢rair bon er désirable pour nous au nom d’une image.

Une personne qui se comporte ainsi est constamment
mécontente et frustrée, Ses atentes ne sont jamais satisfaites.
Elle ressent le besoin de s'alimenter de tour ce qu'elle pourra
prendre chez aurrui — un compliment, une possibilicé d'exer-
cer un contrile, ou méme une peur — et elle ne résiste pas
i la moindre occasion de chercher 3 impressionner. Elle est
préoccupée par ce qu'il lui manque, par ce qui lui est dit et
par tout ce done elle peut avoir besoin pour se sentir com-
blée. Elle est dans une quéte permanente, elle n'est jamais
satisfaite : il lui manquera toujours quelque chose.

Le psychisme de ce genre de personne nombriliste est
ravagé par des désirs, par des pulsions éphéméres et par
des élans parfois contradictoires. Quand elle est seule, pour
apaiser son sentiment inconscient de ne pas s'aimer, elle fair
ce quelle peur pour se sentir bien.

Une telle personne est prise dans une spirale infernale. Ne
se senrant pas en accord avec elle-méme, elle aura rendance &
rechercher I'apaisement fugace que procure une gratification
immédiate et elle cédera i ses pulsions au lieu de les dominer.
Le plaisir illusoire qui masque son dégoiir d'elle-méme ne
tarde pas i se dissiper, le réconfort rrouve laissanc la place a
une souffrance toujours plus grande.

Quand nous n'aimons pas ce que nous sommes, au lieu
de nous investir, nous avons tendance 4 nous infliger des
punitions déguisées en plaisir : nous mangeons en excés,
nous abusons de boissans alcoolisées ou de drogues, nous
fuyons dans des distractions sans fin pour éviter de devair
réfléchir a lexistence que nous menons. Nous voulons nous
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aimer, mais nous nous perdons. Incapables d'ceuvrer 4 notre
propre bien-érre, nous remplagons 'amour par des illusions.

ENBREF Ne vous esl-il jamais arrivé de discuter aimablement avec une
personne qui vous déplaisail ? N'avez-vous jamais passé une heurs, ou méme
ung jounée entidre, avec une personne qui vous tapall sur les nerfs, mais
avec laquelie vous pensiez 8tre obligé de rester poll et prévenant ? N'est-ce
pas pénible ?

El si vous viviez avec cette personne 7 E1 si cette personne n'était autre que
vous-méme 7 Vous auriez beau chercher a vous distraire de mille manigres,
ce serait épuisant pour vous, émotionneliement et physiquement.

Certe personne érant insatisfaire de ce quielle est devenue,
tout lui semble difficile. C'est comme si elle rravaillair pour
un patron qu'elle ne supporte pas. La moindre tache est
une cause de frustration et d'anxiété. Travailler dur pour
une personne ingrate, imprévisible, arrogante ? Dépendre
d'elle, sans parler de devoir l'aimer ou la respecter 7 Vous
pourriez étre tenté de la distraire de différentes fagons, ou
méme, de l'aider i s'oublier dans |'alcool, afin de ne pas
devoir l'affronter.

Une personne qui ne se respecte pas ne peut pas vraiment
saimer. Pour remplir ce vide émotionnel, elle recherche l'ap-
probartion de son entourage. Certe notion mer en évidence la
source des émotions négatives et des conflits de personnes :
["acceprartion et la reconnaissance dont l'individu a soif se
manifestent sous forme de respect. Clest lorsque le monde
le respecte qu'il peur lui-méme se respecter, en rransmurant
cn amour-propre l'adoration ct les éloges qu'il regoit. La
canscience de sa propre valeur est le reflet de P'opinion des
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autres. Clest ce qui le rend vulnérable aux réactions er &
Vacritude daucrui,

Une personne qui a désespérément besoin de rerrouver a
travers les autres le sentiment de sa propre valeur vicdans une
frénésie virruelle qui la pousse 4 toujours rechercher l'atten-
tion et l'approbarion des personnes autour d'elle. Or, tour
ce que nous faisons sous la dépendance des autres implique
un colt émotionnel.

Si nous nous habillons de maniére i &rre acceprés, ou
si nous agissons pour faire unc bonne impression, nous
sommes émotionnellement dépendants. Par conséquent,
nous sommes davantage tournds vers nous-mémes et nous
sommes plus vulnérables. Nous devenons alors névrosés,
anxieux ou méme dépressifs. Songez-y : si cest de vorre
entourage que dépend la conscience que vous avez de votre
propre valeur, si vous éprouvez du bien-étre quand on vous
complimente et un malaise dés qu'on vous regarde avec
dureté, cela signifie que vous étes i la merd des aurres.

Il importe de comprendre que dans de telles condirions,
nous ne sommes Jamais rasasiés. Comme on la vu, nous
voyons le monde & travers un prisme déformant. Nous ne
profitons méme pas du peu de réalité qui traverse ce prisme,
faure d’étre capables de le contenir.

EN BREF Imaginez que vous soyez en trin de verser de 'eau dans un
récipient qui n'a pas de fond. Tan que vous versez du liquide, le récipient
parait rempli. De la méme maniére, votre interlocuteur pourra sembier
satisfalt tant que vous |u prodiguerez |'attention gu'il réclame. Cependant,
d8s que vous cesserez de lui manifester volre attention, volre respect ou WE
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adoration, il Eprouvera le méme mangque qu'auparavant. N'ayant pas de quoi
contenir ce qu'il regolt, il ne sera jamais durablement satisfait.

Imprévisible et mécontent

Par définition, une personne qui na pas une haute estime
d'clle-méme ne se sent pas mairre de ce quelle fait. Nous
I'avons vu, le respect de soi-méme dépend du self-control.
Cest pourquoi une telle personne, dés que certaines circons-
tances la privent d'une partie de sa liberté, perd ce qui lui
restait du controle d'elle-méme. En effer, elle perd son unique
AOUDCE lj I(ﬂi'.iml: I.IL' SOL. E].].E.' Vil dun(: ]'I.II fer pour l.{érl:l"iﬂ: SO
ego et le.':l'Lﬁn:r SE5 CrOVANCES, SE5 valewrs et ses actes, ainsi que
son droit d'érre écoutée. Se sentant incapable de contréler
la siruation, elle s'efforcera de conserver chaque parcelle de

liberté.

Celui qui ne se sent pas respecté ou qui a 'impression de
perdre le contrdle aura rendance i réagir A toure sicuation de
fagon disproportionnée, Sa seule nourriture psychologique
sera le monde tel qu'il est reflété par son ego. N'obtenant pas
le respect dent il a seif, il réagira par la colére, 'arme ultime
de ’ega, qui est un mécanisme naturel de défense conre le
sentiment de vulnérabilité. Il ne comprendra pas que plus il
sera en colére, plus il perdra le contréle de lui-méme.

Cerrains dirigent leur colére vers le monde extérieur et
deviennent désagréables, exubérants et odieux, tandis que
d'aurres la dirigent vers eux-mémes et jouent les carpetres
pour renter de plaire, de se faire aimer et apprécier (nous
examinerons les implicarions et les signes de ces deux rypes
d'attitude dans les chapitres suivanis).
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Un individu qui na pas une haure estime de lui-méme
et qui est émotionnellement instable sera-t-il violent pour
autant ? Pas nécessairement, mais compre wenu du contexre
émotionnel, ce risque existe.

| Signaux dalerte |

Tout ce qui indique un risque de violence

Par-dela les considérations qui précedent, concernant la
psychologic en question, sachez repérer les signes suivants,
indicateurs d'un risque accru de violence.

s Comment cet individu parle-il de son enfance, de ses
parents, de ses fréres et sceurs, du reste de sa famille er de
ses amis ? §'il emploie un langage dur ou violent, cest le
signe évident de problémes psychiques non résolus pou-
vant avoir des conséquences explosives.

= Al éid victime de maltritance ? Robert Ressler, agent
du FBI, spécialiste du comportement et inventeur de | 'ex-
pression « tueur en série », signale dans son livre Chassenr
de tuenrs™ que tous les tueurs en série ont éré malrraités au
cours de leur enfance, que ce soit sous forme de violence,
de négligence ou d’humiliations. Cela ne signifie pas que
celui qui a été vicrime de maltraitance maltraitera néces-
sairement les autres, mais d'un point de vue startistique,
il risque davantage de faire du mal a aurrui.

= Pour cenier de résoudre des problemes, cherche-i-il & évi-
ter les conflits ou & les apaiser verbalement, ou bien a--il
tendance & recourir i la violence physique ?

» Réagit-il de facon disproportionnée ? Prend-il trop 4 coeur
de petites choses qui ne 'impliquent pas nécessairement ?
Si la caissi¢re se wompe en lui rendant la monnaie ou si

* Chutiseur de twewrr, Robert Ressler, Presses de la Ciré, 1993,
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quelquiun lui donne des indicarions erronées, a-t-il ren-
dance 4 §'énerver et A croire que cette erreur éraic faite
expres ?

» Se montre-t-il cruel envers les animaux, ou envers les
gens ? A-r-il rendance a tenir des propos blessants, a cher-
cher i embarrasser ou i humilier les autres, et surtour ceux
qui peuvent difficilement se défendre ?

» Boir-il excessivement ? Consomme-t-il certaines drogues ?

La mraniére doni wne persoine 'u.-:r.!'.r e s ﬁanﬁ’r
en die o g sur son agresivitd !
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Prend-il des risques sans se soucier outre mesure de sa
propre sécurité ou de celle de son entourage ?

Cerre liste n'est pas exhaustive, mais elle permet de mieux
comprendre une personne qui risque de devenir violente.
Bien stir, si quelqu'un prépare des actes de violence ou
parle de régler des comptes ou de se faire respecter, et si ce
quelquun est en possession d'une arme, vous pouvez étre
siir qu'il se dispose a commettre un acte violent. Il convient
alors d'en avertir immédiatement les autorités compérentes,
car quelque part, quelqu’un est en danger.

| Signaux d'alerte |

Lors d'une rencontre amoureuse ou occasionnelle

Pour savoir si une personne que vous envisagez de fréquenter
risque de vous faire du mal un jour oulautre, outre les signes
iI.'ni'qua.nt un risgue de vialence, sachez reperer égral:mcm
les signaux d'alerte suivants.

= Un peu de jalousic mer du piment dans une relation, mais
trop de jalousie 'empoisonne. La jalousie est moins le
reHet de ce que votre partenaire ressent vis-a-vis de vous,
gue de ce qu'il ressent vis-a-vis de lui-méme. La jalou-
sie est une émotion malsaine qui nait de ['insécuricé. Si
cette personne surveille vos fairs et gestes et si elle veur
toujours savoir ol vous étes et avec qui, si elle est jalouse
des autres, de vos amis ou méme de vorre famille, si elle
vous accuse de vous intéresser a quelqu'un d’autre, si elle
cherche a limiter vos activités dés qu'elle n'y participe pas.
soyez sur vos gardes. En outre, si elle sefforce de limirer
ou de controler le temps que vous consacrez i vos amis ou
avos proches, vous allez au-devant d'un grave probleme,
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» Quelque chose, chez cerre personne, vous fait peur ? Vous
menace-t-elle 7 Vous inquiérez-vous de ce quielle ferait
si vous rompiez avec elle ¥ Lui arrive-r-il de vous dire,
sur le ton de la plaisanterie, quelque chose comme « Je
ne pourrais jamais vivre sans toi, et i non plus tw ne
pourrais jamais vivre sans moi » ? Ce ne sont pas la des
propos amoureux ; il y a plurér de quoi salarmer.

» Certe personne n'a-t-elle pas deux visages 7 5i sa person-
nalit¢ vous parait changeante, faites atrendion, 1l se peut
qu'elle se conduise bien avec vous, mais mal avec d'auures,
Bien évidemment, si c'est]'inverse, vous savez déja qu'ily
a un probléme. Cependant, la premiére situarion pose un
probleme car cette personne corrige sa conduite en votre
présence, dans son propre intérét. Son comportement ne
refléte pas sa nature véritable. Portez vorre artention sur
la maniére dont elle traite les gens avec lesquels elle n'a
pas « besoin » d'érre aimable : serveurs, réceptionnistes,
portiers, etc. La facon dont elle traite les autres quand
elle n'artend rien d'eux est un bien meilleur indicareur
de sa personnalité.

» Si certe personne a recours 4 la violence verbale, sachez
que d'aprés les statistiques, la violence physique n'est pas
loin. Il se peur que sa violence reste verbale, mais mieux
vaut ne pas tenir le pari.

= Au débur de votre relation, cetre personne ne sest-clle
pas montrée [rop cntreprenante, trop empressée, trop
préoccupée par tout ce qui vous concerne 7 Cela vous a
peut-¢tre flaceé, mais vous devriez vous en inquicter. Une
telle personne n'a pas une conception bien réaliste de ce
quest une nouvelle relarion. Elle n'a pas une perception
claire des réalités.
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» Vos amis ou vos proches ne vous ont-ils pas prévenu
guelle ne leur plaisair pas ? Ne vous ont-ils pas signalé
gu'il y avait « quelque chose » de curieux ou d'inquiérant
chez cette personne ? Si cest le cas, peut-érre avez-vous
perdu votre sens critique. Prenez un peu de recul, er réflé-
chissez 4 certe relation de la maniére la plus objective
possible. Eloignez-vous quelques jours si vous le pouvez,
et demandez-vous si quelque chose d'important, dans
cette relation, ne vous a pas échappé,

EN BREF Gavin de Becker, éminent spécialiste des questions de sécurils,
explique dans The Giff of Fear (1997) que lorsqu’une PErsonne ne vous
écoute pas quand vous lui diles = non =, c'est le Signe que vous courez un
danger. Selon de Becker, celui qui ignore votre = non = cherche & prendre ou
a conserver le contrdle de |a situation. Avec une telle personne, ne négociez
pas. = Non =, c'esl « non », Dites-vous bien que = non » est une formuta tion
claire et complete.

Les signaux d'alerte donr il a éré question précédemment
vous permettront de savoir si vous devez vous inquiéter d'un
cerrain comportement. Cependan, si cette personne vous
traite déja avec rudesse, quelle que soit I'excuse qu'elle avance
(ou celle que vous avancez en sa faveur 1), effer de lalcool,
mual-¢tre, probléme au travail, mauvaise passe, erreur quelle
ne recommencera pas, ofc., fipez avant qu'il soit trop rard.

* La pewr qui vows sauve, Gavin de Becker, Jean-Claude Lareés, 1998,
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| Signaux d'alerte |
Tout ce qui indique un danger sur votre lieu de travail

Pour savoir si quelqu'un peur représenter un danger pour
vous sur vorre lieu de travail, fondez-vous sur les signaux
d'alerre des deux carégories qui précédent et sur ceux énu-
mérés ci-apres.

w Sagit-il d'une personne isolée, hypersensible ? Ou bien,
a-t-clle des relations difficiles avec ses collegues # Un
individu qui ne s'entend bien avec personne peut érre
inoffensif, mais il peur aussi étre dangereux, Quoi qu'il
€0 SOIt, S0YVEE prud::nl, surtout si les signes dont il a éié
question précédemment peuvent vous faire soupgonner
chez lui un penchant pour la violence.

s Cere personne a-t-elle traversé récemment des difheul-
tés financiéres ou personnelles, comme une faillite, une
séparation, un divorce, une bamille pour la garde de ses
enfants, un proces, eic. ? Tout changement négarif signifi-
catif dans sa vie ou dans son style de vie, associé & d'aurres
facteurs, peut justifier quon sen inquicre.

» Certe personne exprime-t-clle sa frustration de stagner
dans la hiérarchic ? Voit-clle les promotions ou l'avan-
cement lui passer sous le nez 2 Si elle semble particu-
litrement frustrée par son travail et incapable de gérer
une situation quelle trouve injuste, 13 encore, préwez-y
attention : il se peut que ce soit anodin, mais il se peut
aussi qu'il y ait anguille sous roche.

= Son artitude, son efficacité, son comportement, ont-ils
changé de fagon soudaine ? Semble-r-elle subitement
insouciante ? Dans ce cas, sachez repérer d'autres signes
présentés dans certe secrion ou dans les deux sections
qui précedent.
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Ces signaux doivent vous alerter, mais si la personne en
question se dit « saturée » ou « fatiguée » de « tour » er de
« tout le monde », ou si elle parle d'un plan pour se venger
ou pour résoudre tous les problémes, mettez-vous en érar
d'alerte rouge.

Pour en savoir davanrage sur les problémes d'estime de
soi et autres signes d'un risque de comportement abusif ou
violent, poursuivez vorre lecrure.
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Partie 2

Comprendre le processus
de décision

Ne vous contenter pas de déchiffrer les pensées et les senti-
ments des gens. Apprenez A connaitre la fagon dont quelquiun
raisonne, afin de pouvoir cerner sa personnalité, prédire son
comportement et le comprendre mieux qu'il ne se comprend
lui-méme.
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8

Au-dela des types
de personnalité

" Laprnanmfi:r' peut ouvniv dfspon‘es, reatis seul
le cavactéve peut les mainteniv ouvertes. »
Emver G. LETTERMAN

(auteur américain)

“érude de la personnalicé a de nombreuses applications,

mais clle a aussi ses limites. Méme avec le meilleur sys-
téme, classer les gens selon des catégories demande souvent
du temps, engendre de la confusion et implique des contra-
dictions. Ainsi, par exemple, selon le paradigme sur lequel
repose le fameux test de Myers-Briggs, on peur atwribuer 3
certaines personnes le type « Introversion, intuition, pensée
et jugement » (INT] en abrégé). En voici un bref apercu :
La sensation sert velontiers, ou ne sert pas du tout. A 'ins-
tar des awtres fanctions secondaires, elle ne saccompagne que
A une conscience rudimentaive du contexte, de la quantité ou dy
degré. LINT] préte done wne grande attention awx détails, on
parfois, en fait absiraction, « [ ai décide, ne membrouillez pas
avec les fizits w, voili ce que powrrait dire un INT]. Lattitude
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extravertic est évidente dans les sensations de ce type, qui ne sont
pas simplement classées selon des carégories. Le fait de saban-
donner i ses sensations est souvent { expression de la vengeance
inconsciente de la fonction inférietre.

Lérude de la personnalité peur érre un ouril trés efficace,
et dlle peur vous permetrre de tirer des conclusions, de dérer-
miner, par exemple, que votre interlocuteur est pondéré ou
égocentrique. Néanmoins, méme dans les meilleures cir-
constances, elle ne vous permet pas de prédire ce que cette
personne pense & un moment donné.

Fondamentalement, notre pt:rmnna]il.é est une interface
entre le monde et nous. Cependant, sachant que l'individu
et le monde qui 'entoure sont dans un érat de fAux per-
manent, il peut éure diflicile d’obrenir une interprération
toujours cohérente et précise par I'éude de la personnalicé.
Dans différents environnements, une méme personne peut
présenter différents taits de personnalicé. 1l se peur quiau
travail, elle soit déterminée er exigeante, randis qu'a l'occa-
sion d'un diner avec des amis, elle se montrera dérendue er
aimable et quien famille elle sera insupportable. En fonc-
tion des arconstances, différents aspecis de la personnalie
integree peuvent ressortit. On parle de dowble persannalizé
quand certains aspeets du moi ne sont pas intégrés et quand
chaque trait de la personnalité méne son existence propre.

Une personne pourra également agir differemment dans
une méme circonstance. En effet, son attitude et son com-
portement dépendent aussi de son humeur et de son érar
d'esprit, lesquels changent constamment, indépendamment
de la personnalité. Comme nous le savons de par notre
propre expérience, un changement d’humeur peut altérer
considérablement la fagon dont nous percevons et ressentons
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une situation, et dont nous nous percevons nous-mémes.
Ainsi, notre bon sens nous dit (et des érudes le confirment)
qu'une personne déprimée manifestera moins d'intérét pour
les interacrions sociales et pour la conversation (mais il est
intéressant de remarquer qu'une personne d’humeur positive
prendra moins de risques guune personne d'humeur néga-
tive, car elle sera plus sensible & la perte quelle encourt). Une
personnalité extravertie, par exemple, si elle est de mauvaise
humeur, peut se comporter en sociéwt comme si elle érait
une personnalité introvertic.

Aurre dérail intéressant, ce que nous savons d une situa-
tion peut aveir un impact sur notre attitude et sur notre
fagon de prendre des décisions.

La personne dont nous parlions peut trés bien, par la suite,
se montrer d 'excellente humeur et avoir le désir de rencontrer
monsieur X. Cependant, si elle sait qu'en érant op directe
avec lui, elle risque de I'indisposer ou de le braquer, clle
pourra changer de comportement.

On constate que des forces immuables, universelles et
irrésistibles de la nature humaine dirigenr la personnalité.
Le test SNAP*, en exploitant les composantes de ces forces,
nous fournit une lecrure précise er prédicrible de la person-
naliré presque a chaque fois, dans toure situarion.

* SNAP [.Smdrgic Nos=i riewi sive ﬂm{wﬁ aned P}'ﬂﬁﬁ-} 1 Systeme d'ana]}'a.c
psychologique qui ne repose pas sur I'érude des gestes, Uintuition ou le
contex e, I est uiilisé par le FBL, Parmée américaine et par des profes-
sionnels et des gouvernements de plus de 25 pays.
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Les principales couleurs
de la pensée

« Déronvrir consiste @ voir ce gue tout {e monde avait vu
€F & PERSET CF qite PEYIoNNe NAVAIT Pensé, »

AvperT voN SzENT-GyoRGYI

{1893-1986, physiologiste hongrois)

es chapitres précédents nous donnent un bon apercu des

différents aspecrs du psychisme er nous permettent de
cerner les grands traits d'une p:mmmalilé et de juger une
sifuation quand seule une information spéciﬁquc est néces-
saire. Ces méthodes sont utiles dans une négociation, pour
savoir si 'interlocureur a confiance en lui, ou lors d'une ren-
contre, pour savoir si la personne est intéressée. Nous allons
4 présent adopter une approche plus holistique, permettant

une compréhension plus genérale de notre sujet.

Nous allens découvrir quelque chose de véritablement
éronnant. Il s'agic d'un systéme qui vous permercra de mieux
comprendre pourquoi er comment Une personne pense
comme elle pense, et de mieux prédire ce gu'elle fera dans
une situation donnée. La nature humaine est la machine sur
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laquelle rourne le programme que nous appelons la « pen-
sée ». Cetre machine fair roujours la méme chose, en fone-
tion des commandes et des données entrées. Clest rarement
simple, mais une fois que l'on a compris comment cela fone-
tionne, on sapergoit que cest tout de méme une équation.

S'il est possible de savoir ce quune personne pense, cest
parce quen réalité, elle ne pense pas. En dehors de la pensée
créative, I érre humain parvient faralement 3 des condusions
sur la base de ce qu'il pergoit, Ce qui passe généralement
pour de la pensée est en réalité une réponse qui est foncrion
de choix émoriannellement programmés (nous ne parlons pas
des décisions logiques qui, touten érant liées & des émotions,
relévent wujours du libre arbitre, lorsque deux personnes,
face & des « données v identiques, réagissent différemment).

Statistiguement parlant, une prostituée ou une femme de
mceurs légéres a de fortes chances d'avoir éé victime d'abus
sexuels au cours de son enfance ou de son adolescence. Des
érudes monrent que cest le cas pour plus de 75 % des ado-
lescentes qui tombent dans ce genre de pratiques.

Que se passe-t-il ? Afin de donner un sens i ce quelle
a subi, certe personne est obligée, cerres inconsciemment,
de minimiser I'importance de I'événement. En banalisant
les relations sexuelles, elle rend ce qui lui est arrivé moins
important & ses propres yeux. Elle minore la valeur de ce qui
a é¢ détruit chez elle, ou de ce qui lui a ée pris. Pour reduire
la douleur émationnelle de ce traumatisme, cetie personne
risque aussi d'adoprer un style de vie autodestrucreur. En
dévaluant la sexualité jusqu'a la rendre insignifiante, elle
entretient sa croyance selon laquelle ce n'est pas quelque
chose qui compte.
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Par conséquent, & partir du moment ol une observation
rapide vous permet de savoir qu'une personne a été victime
d'abus sexuels, vous en savez davantage quielle i propos de sa
vision des hommes, du sexe et delle-méme. Cerre connais-
sance que vous pouvez ainsi acquérir n'est pas liée a sa per-
sonnaliré, mais i la nature humaine.

Considérons un autre exemple. Vous portez un nouveau
costume que vous avez payé tres cher. Une de vos collégues
vous affirme que clest le plus beau costume qulelle air jamais
vu de sa vie. Vous pensez alors que cetre collégue s'y connairt
en vétements et quelle sait de quoi elle parle. Pourtant, si
elle savait combien il vous a cotiré et si elle vous disait qu'a
son avis, vous l'avez payé trop cher, vous penseriez qu'elle
n'y connait rien, Vorre auitude et votre réaction sont donc
programmiécs.

Quand l'ego (vecteur d une charge émotionnelle) est im-
pligué, I'individu se sent psychologiquement menacé et il
adopte une atitude d'aurodéfense. Lexemple du jeu illustre
bien la maniére dont sappliquent les forces de la narure
humaine. Les casinos se contentent d'une marge de 2 %
sur certains jeux comme le black jack et le baccara, et leur
marge sc reduit méme parfois a 1,17 %. Dans ces conditions,
comment se fait-il qu'en moyenne, plus de 85 % des joueurs
terminent leur journée de jeu en ayant perdu de argent ?

ENBREF Dansnos attitudes et dans nos pensées, nous sommes la plupart
du temps « contraints = par |es forces de la nature humaine. Interviews par
Robert Anton Wilson, Ernest Dichter, spécialiste de la motivation humaine,
déctaralt A propos de la psychologie des campagnes publicitaires : = Personng
n'est invulnérable. 99 % des actes des humains sont irrationnets. J'achéte
plus de choses inutiles que tout [e reste de ma famille réuni. »

121



Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

Prenons le marché boursier. Il ne peur Hucruer que dans
deux directions : & la hausse ou 2 la baisse. Le bon sens
nous dit que nous avons aurant de chances de gagner que
de perdre. Pourtane, les statistiques indiquent qu'entre 77 et
95 % de ceux qui spéculent de fagon quotidienne, de leur
propre initiative et sans se faire conseiller, sont finalement
perdants. Pourquoi cela ? Non pas en raison des probabilités,
mais en raison de la nature humaine. Deux exemples de
stratégies nous permettront de micux comprendre la psy-
chologie du jeu.

Joueur A, celui qui court aprés le gain

Il s'agit d'un scénario rype. Un joueur mise 10 € et perd ;
il mise 4 nouveau 10 € et il perd 4 nouveau. Il mise alors
20 € et il perd, puis 30 €, et & nouveau, il perd. A mesure
gue sa situarion se détériore, il augmente la mise, afin de
Compenser ses pertes successives. Son ego est en jeu, il tente
le tour pour le our.

Joueur B, celui qui court aprés la perte

Void un aucre scénario type. Un joueur mise 10 € et perd ;
il mise & nouveau 10 € et perd 4 nouveau. Finalemen, il ne
mise plus que 5 €. Est-ce une bonne idée ? Probablement
pas. §'il gagne, il sen voudra de ne pas avoir misé une plus
erosse somme, et s il perd, ce sera encore plus de perte. Perdre
lui apportera cependant une satisfaction relative, car ne n'est
quen perdant qu'il pourra justifier la réducrion de sa mise !
La encore, notre ego nous rrompe.
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[l estintéressant de remarquer quune personne présentant
un profil « servile » (nous verrons rapidement au chapirre 14
ce que cela signifie) adoprera plucédr le second type de com-
portement, tandis quun individu présentant le profil « arro-
gant » adoprera souvent le premier. Celui qui a une haute
estime de lui-méme pourra adoprer I'un ou l'autre, mais il
rempérera son jeu par un meilleur jugement er davantage
d'objecriviré,

EN BREF Dans des situations dont |es conséguences sont limitées, Il est
possible de diriger I"action de quelgu'un par une simple suggestion qui
affectera temporairement 'image qu'il a de lui-méme (son ego étant en
jeu). Supposons que vous proposiez 4 un col légue de signer une pétiion. Vous
pourriez ki dire - « Tusais, Gary, 'ai toujours apprécié le fait que tu sois prét
& V'investir dans une bonne cause. = Vous n'avez plus qu'a lui présenter la
pétition dans les minutes gui viennent. Flatlé par vos propos agréables, Gary
se refrouve iInconsciemment obligé de la signer.

L'ego esr irrationnel, mais irrationnel ne signifie pas
imprévisible. En sachant quels éléments sont en jeu, vous
pouvez rapidement savoir quels sont les sentiments et les
articudes d’'une personne a votre égard ou vis-a-vis d'une
situation donnée. Voyons quels peuvenr étre ces éléments.

Les couleurs primaires

A partir des trois couleurs primaires (rouge, bleu et jaune),
on peut créer des millions de couleurs distincres er discer-
nables. Le mélange du bleu er du rouge. par exemple, donne
le violet. Le jaune et le rouge donnent la couleur orange. Le
jaune et le bleu donnent le vert.
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De méme, quand on comprend les couleurs primaires de
Vesprit, il suffic de savoir quelle quantité de chaque « cou-
leur » est présente pour pouvoir déterminer la « teinte » des
pensées de la personne dans une situation donnée. Dans le
domaine de la peinture, des facteurs comme la tempérarure,
la saturation et le type de pinceau influencent subrilement
la teinte. De méme, des facteurs secondaires influencent
notre pensee, et nous aborderons également ce point. Voyons
maintenant un bref apergu, puis une érude approfondic de
la maniére dont ces facteurs dirigent nos pensées :

| Les 3 facteurs primaires |

L'estime de soi ; le fait de saimer et de se sentir digne d'éure
heureux.

La confiance en soi : le fait de s'estimer compérent et effi-
cace dans une situarion donnée.

Le niveau de préoccupation : la conscience de 'enjeu et
"importance accordée 4 une conversation ou i une situation.

Nous allons examiner dautres variables psychologiques qui
influent, i divers degrés, la pensée et le processus de décision.

| Les 4 facteurs secondaires |

Lleffort : l'investissement émotionnel, physique, finan-
cier, etc. nécessaire pour arteindre Lobjecrif.

La justification et la rationalisation : pour donner un sens

i sa conduite passée, une personne se construit une vision
d'elle-méme et de son monde qui peur érre plus ou moins
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en déphasage avec la réalité, et cherche ensuite 4 cultiver
cette image.

Les croyances : wout ce qu'une personne croit vrai, que ce
soit cohérent ou non avec les faits.

L'humeur : I'étar d'esprit de la personne & un moment don-
né, en fonction des circonstances.

Nous allons maintenant érudier la psychologie sous-jacente,
ce qui vous permetira de comprendre précisément le com-
portement des gens. Ainsi, vous pourrez déterminer ce que
les gens pensent et la fagon dont ils sont susceptibles de réagir
dans toure situation.
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Le comment et le pourquoi
de nos pensées

o flory a aucun expédient auguel un homme ne fera appel
pour séviter le véritable travail de la pensée. »

Tuomas A, Epison

(1847-1931, inventeur et industriel américain)

‘estime de soi, cest en fin de compte 'amour-propre -

cette expression fait référence au fair de s'aimer soi-méme.
Comme nous allons le voir, l'estime de soi est la principale
couleur primaire, car elle est le filere qui détermine dans
quelle mesure nous percevons le monde réel er dans quelle
mesure nous le distordons par notre ego. Dans les chapitres
qui suivent, nous allons explorer en profondeur la psycho-
logie.

Dans certe section, il s'agira moins de techniques que
de compréhension des composantes fondamentales du psy-
chisme. Une fois que vous aurez assimilé le modéle mairre,
vous serez en mesure d'exploiter cette connaissance dans
n'importe quelle situation.
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Lestime de soi et U'ego

Au chapitre 7, nous avons examiné le processus par lequel
nous cultivons lestime de nous-mémes et la maniére dont
cela influe sur notre fagon de voir les choses. Pour résumer,
quand nous faisons ce que nous devons faire au lieu de céder
4 la faciliré, nous nous sentons en accord avec nous-mémes,
et cela nous inspire le respect et l'estime de nous-mémes.

Il existe généralement un rapport inverse entre l'ego et
l'estime de soi. Plus l'estime de soi est présente, plus réduir est
l'ego. Moins le « je » s'impose, plus nous voyons clairement
la réalité. En effer, l'ego provoque une distorsion dans notre
fagon de percevoir le monde. Par conséquent, en mesurant
I'importance de I'ego de notre interlocurteur, nous pouvons
dire précisément comment il entrevoir les choses.

Lego filtre notre perception du monde

Le mort « ego » a éré abondamment galvaudé. Pour simpli-
fier, l'ego est ke ciment qui met en érroite relation la percep-
tion de nous-meémes avee nos croyances, nos valeurs avec
nos comporiements. Notre cgo recherche la cohérence ct
la permanence, indépendamment de notre intérée. §'il n'en
€eait pas ainsi, nous changerions simplement d'arritude en
fonction de 'information rationnelle recue. Nous ferions
du sport et nous mangerions sainement pour £tre en bonne
santé et nous sentir bien, nous serions conciliants et promprs
i nous excuser, méme lorsque nous ne sommes pas dans
notre tort, et nous admertrions volontiers nos fautes. Lego
est ce qui nous en empéche. Clest la raison pour laquelle il
est 5i important, pour connaitre la fagon dont une personne
pense, de savoir quelle est la « dimension » de son ego.
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H existe ginéralement un rapport inverse enire ogo
et Lestime de soi... Ce mest pas foreément la taille qui compee !

Lego filtre nowre perceprion du monde. 11 dent 4 distance
ce qui pourrait nous nuire ou méme nous obliger & changer
notre perception de nous-mémes. Il gére la facon donr les
aurres doivent nous voir. Notre ego colore le monde pour
nous protéger. Nous en avons déji vu des exemples : la pros-
rituée, le costume de luxe.
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A présent, érudions les mécanismes psychologiques qui
sous-tendent cer aspecr de la narure humaine,

Bernard vient d'acheter une montre, qu'il a payée 500 €,
En feuilletant un magazine, il tombe sur une montre appa-
remment identique, proposée au prix de 300 €. Certe publi-
cit¢ est en contradiction avec I'image qu'il rient 4 avoir de
lui-méme, c'est-d-dire celle d'un homme avisé. Soir il s'est
fait avoir, soit c'sst une publicité mensongeére.

Ce qui va se passer dans sa tére dépend de son nivean
d'estime de soi, Dans le cas ol il aurait une haute estime de
lui-méme, il ne va pas se hiter de tourner la page. 11 va lire
attentivement l'annonce, puis il conclura, le cas échéant,
gu'il s'est fait avoir. En revanche, si Bernard n'a quune faible
estime de lui-méme, il risque de romber dans un systéme
de croyance selon lequel le monde est carrompu 4 tel point
gue méme quelqu'un d'aussi intelligent que lui ne peut que
se faire avoir. Cest une fagon de protéger son ego. 1l peut
aussi réorienter ses valeurs et décider rapidement, avant que
son esprit conscient ne soit obligé d'acceprer une réalié désa-
gréable. que le emps est plus important que l'argent.

Un individu qui manque d'estime de soi ne se livrera pas
i une introspection. Il ne supporeera pas d'avoir tort ni de se
voir ou d 'étre vu comme n'étant pas i la hauteur. Au lieu de
changer, il changera sa facon de percevoir le monde, afin de
créer Vordre & partir du chaos sans se remetire en question.
Il ne pense pas « je suis mauvais » ou « jai tort » mais « le
monde est injuste », « ils ont tort » ou « on m'en veur »

Dans des cas exrrémes, celui qui n'est pas capable de
sc confronter i la réalité, Cest-a-dire de se sentir coupable
ou d’éprouver des remords, semploiera inconsciemment
4 changer sa perceprion des événemems. Un homme qui
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trompe sa femme, par exemple, doit justifier sa conduire.
Faute de rajuster ses croyances concernant sa femme et son
mariage, et faute de réorienter ses valeurs pour justifier ce
qu'il fair, il se liveera & une distorsion de la réalité. Certe
distorsion lui fera « voir » dans le comportement de sa
femme des actes critiquables, et inconsciemment, il I'inci-
tera i lui donner rérroactivement des raisons de justifier
sa propre conduite.

EN BREF Un éminent avocat pénaliste, spécialisé dans la défense des
délinguants, faisait un jour remarquer que sa tiche la plusdifficile consistait
aconvaincre un client quiil avait fait qualque chose de mal. Il est si facile de
se laissar prendre au jeu et de justifier chaque petit pas vers la malhonnéteté
Sans s’en rendre comple, on a vite fait de parcourir un certain chemin dans
la mauvalse direction. La plupart des gens admettent que le vol, le meurtre et
les actes de violence sont condamnables, mais dans le domaine comptable,
par exgmple, an I'absence de victime tangible et fort de « rationalisations
raisonnables =, on peul élre hermétique aux conséquences de ses actes.

Acceptation ou distorsion de la réalité

Nous voyons donc gu'une personne ayant une haute estime
d'elle-méme saura analyser correctement |'informartion, tan-
dis quune personne caractérisée par une faible estime d'elle-
méme sera obligée d'altérer sa facon de penser de maniére
i se proreger.

La dissonance eblige & compenser les décalages er 4 ré-
duire la peine. Ainsi, une personne ayant une piérre image
d'elle-méme ne sera généralement pas capable d'admerrre

qu'ellea pucommettre une erreur. Avsir raison devient alors
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plus important, au plan émotionnel, que de faire ce qui est
bien.

Linstinet nous pousse & protéger notre moi psycholo-
gigue, de la méme maniére que nous protégeons notre moi
physique. De méme que vous ferez tout pour protéger vorre
propre personne physique, vous chercherez aussi & proréger
votre propre image. Face 3 une menace physique, vous lurtez
ou vous fuyez. De méme, face i une menace vis-a-vis de vorre
moi psychologique, votre esprit réagit par 'accepration ou
le refus. En général, une personne qui a une bonne image
d'elle-méme acceptera de s'y confronter.

Au contraire, quand UNe PErsonne a une pi&l:n: image
d'elle-méme, elle protége son ego en opérant une distorsion
de sa vision du monde. En évaluant le niveau d'estime de
soi de voure interlocuteur, vous pouvez donc savoir dans une
large mesure ce qu'il tient pour vrai.

La question qui se pose est donc de savoir comment mesu-
rer le niveau d'estime de soi chez quelqu'un. Tour d’abord,
nous allons voir rapidement quel est son impacrt sur les
autres couleurs (et comment cela nous permet d'évaluer le
niveau d ‘estime de soi). Ensuite, nous allons découvrir une
méthode simple pour déterminer I'image qu'une personne
a d'clle-méme, sans meéme avoir besoin pour cela d'engager
la conversation avec clle.



11

Limpact de 'estime de soi :
les 6 facteurs

« Une chose bien aver les égocentriques,
Cest qu'ils ne parient pas des autres. »
Luciie S, Hareer

L’:stimr de so0i exerce une influence sur les deux autres
couleurs, ainsi que sur les quatre variables supplémen-
taires. Elle est le facteur le plus dérerminant affectant la
pensée et l'action. Deux pesonnes ayant une excellente
estime d'elles-mémes prendront presque toujours la méme
décision, celle de faire ce qu'elles pensent écre le plus juste
(leur vision de ce qui est juste pourra varier, mais pas aurant
qu'on pourrait le croire).

Nous sommes le résultar de wour ce qui constitue notre
expérience : de ce qui nous conforte dans notre estime
de nous-mémes comme de ce qui lui porte atceinte. Avec
'impact de nos couleurs, nous voyons 'influence pratique,
réelle et dérerminante de I'estime de soi sur les processus de
réflexion et de décision. Nous pouvons cerner cet impact
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dans six domaines : le type d’intérér, la confiance en soi,
leftort, les croyances, la justification et 'humeur.

Facteur 1 : le type d’intérét

Une femme diabétique et en surpoids sait qu'elle ne devrait
pas terminer son diner par du giteau au chocolar, mais elle
décide d'en manger tour de méme. Bien siir, ce n'est pas
dans son intérér, mais son intérér change en raison d'un
mangque d'estime de soi. $affaler sur un canapé en se goin-
frant de gircaux apéritifs au fromage est sans doute agréable,
ct Cl:pr:r‘ld:l.l‘il‘.. la P].'l.lpa.rt d.l:s gens ne consacrent pas ICl.l.l.'
journée i cette occupation. Ce qui intéresse une personne
dépend de son niveau d'estime de soi. Si elle a une mauvaise
image d’elle-méme, elle privilégiera I'immeédiar : elle sera
attirée par ce qui lui apportera davantage de satisfaction
immeédiate, qu'il sagisse de sarisfaire des désirs de l'ego ou
des désirs physiques.

Celui qui a une faible estime de lui-méme est émotion-
nellement immarure er s'intéresse essentiellement aux gra-
tifications immeédiates, souvent au détriment de son moi &
long terme. La satsfaction et le plaisir d'autrui ne font pas
partie de ses préoccupations, sauf lorsqu’il y voit son inté-
rét. §'il acquiert davantage d'estime de lui-méme, il pourra
s'intéresser a e qui peut lui apporter une satisfaction & plus
long terme. Il pourra alors trouver son plaisir dans des occu-
pations maoins superficiclles ef renoncer a certaines grarifi-
cations immédiares.

La pyramide présentée ici est celle de la hidrarchie des
besoins ¢rablic par le psychologue Abraham Maslow. Elle
présente les différents niveaux de besoins que I'étre humain
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sefforce de satisfaire. A la base sont représentés les besoins
les plus fondamentaux, ceux dont dépend notre survie, A
mesure que chaque niveau de besoin est satisfair, nous pro-
gressons vers des satisfactions plus élevées.

‘Seécurité, stabilité, étre a I'abri de la peur

BESOQINS PHYSIOLOGIQUES
Nourriture, eau, abri

Pyramide de la hiérarchie des besoins

De fagon générale, plus I'individu s'¢leve dans la hié-
rarchic des besoins, et plus il devient flexible, honnéie et
ouvert, 1l fait preuve d'un plus haut degré d'ineégriié intel-
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lecruelle. Vers le bas de la pyramide, les émotions jouent
un role plus dérerminant dans le processus de décision. Les
besoins de 'individu sont au centre de sa vie, et son atten-
tion, initialement ournée vers Uextérieur, s'orente vers inté-
rieur. Son point de vue se restreint quand son ego prend de
l'importance, et il cherche alors i satisfaire ses propres désirs
aux dépens de ce qui serait plus juste ou plus correct.

A l'instar de notre parente éloignée 'amibe, cer érre
unicellulaire, nous avons tendance i rechercher ce qui est
agréable et i fuir ce qui est pénible. Toutefois, ce que nous
associons au plaisir ou a la peine peut varier d'un individu a
un autre, L'étre humain recherche naturellement le plaisir.
La réalicé fait que le plaisir est associé i une signification, si
bien qu'en faisant ce qui est juste et en privilégiant le sens
a la gracification remporaire, nous trouvons notre plaisir.
Dans le cas contraire, nous sommes déprimés, anxicux, et
nos relations se detériorent.

Le mécanisme du plaisir et de la peine est ce qui nous
oriente dans la bonne direction. Pour que le libre arbitre
existe, il faur que l'illusion — fortifiée par I'ego — soir aussi
attractive que la réalite. Comme nous l'avons vu, moins
unc personne a d'ego et micux clle pergoit la réalicé. Une
personne qui a peu d'ego fait done de meilleurs choix, car
elle voit plus clairement ce qui est dans son intérér et ce qui
lui apportera le plus d'avanrages.

Une faible estime de soi est la force qui pousse quelquun a
satisfaire les appérits de son ego et de son corps. Nous recher-
chens naturellement le plaisir. Quand nous ne le trouvons
pas dans des activitds positives et porteuses de sens, nous le
recherchons dans des exutolres. Souvent, nous nous bergons
d'illusions en tichant de nous convaincre que ce que nous
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faisons est imporrant et nous prérendons trouver du sens 1a
ol il n'y ¢n a pas, alors quau fond de nous, nous savons bien
que nous cherchons  justifier la continuité de nos actes.

Supposons qu'une de vos relations vous obtienne un poste
intéressant. Vous seriez sans doure trés content. Imaginons
maintenant quau bour de trente ans, vous vous aperceviez
que tout étair faux, que les boutons sur lesquels vous appuyiez
n'éraient reliés 4 aucune machine, que vos interlocureurs
au téléphone n'éraient que des acreurs chargés de jouer la
comédie. Vous auriez donc été satisfair, pendant trente ans,
d'un « travail » dans lequel rien n'érair réel.

La plupart des gens seraient bouleversés de faire une telle
découverte, mais pour quelle raison ? La réponse est simple :
une activité qui n'est pas réelle er qui n'a pas de finalie n'a
rien de plaisanc.

Plus vous vous impliquez, plus vos expériences sont riches
de sens et agréables. Quand vous vous réfugiez dans un
confort précaire ou quand vous entretenez des illusions ins-
pirées par vorre ego, méme si vous pouvez parfois avoir le
sentiment d'étre productif, votre existence est moins satis-
faisante. Quels que soient vos efforts, votre satisfaction sera
illusoire parce que I'objectif final n'est pas pertinent. Nous ne
pouvons pas nous contenter d'érre i Iaise erde nous amuser.
Notre conscience nous demande non seulement d'en faire
plus que ce que nous faisons, mais aussi de devenir plus que
CC (UE NOUS SOMmes.

L'imporrance qu'il y a & connairre le niveau d'estime de
soi dune personne e & savoir ce qui peur la maotiver saure
aux yeux. Voyons rapidement les autres facteurs sur lesquels
I'estime de soi exerce son influence.
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Facteur 2 : la confiance en soi

Une personne qui a unc grande estime d clle-méme a davan-
tage confiance dans sa capacité de penser et d'agir & bon
escient, surtout dans des situations inédires. Elle a plus de
chances de persévérer lorsqu'elle est confrontée i des dif-
ficuleés, plutdr que d'éere obsédée par le risque d'échec.
N'oublions pas que moins une personne a d'estime pour
elle-méme, plus grand est son ego et plus dle se préoccupe
de ce que l'on peut penser d'elle ; plus grand, aussi est son
souci de performance.

Facteur 3 : Ueffort

Quand on veur quelque chose tour en pensanr que l'effort
n'en vaur pas la peine, on préfére généralement y renancer.
Il est plus surprenant de constater que 'ampleur de Ueffort
i fournir conditionne non seulement notre décision d'agir
ou de ne pas agir, mais aussi nosre perception de la situation.

Supposons que vous sachiez que vous devriez aider un
ami, mais que vous n'en ayez pas envie. Pour justifier vorre
inaction, vous pourriez vous dire que cet ami n'a pas réel-
lement besoin de vorre aide. Vous pourriez aussi procéder
4 une radonalisation : « Ce n'est pas un si bon ami », ou
bien « Je travaille sufhsamment dur, j'ai bien le droit de me
reposer un peu ». Ainsi, 'imporrance de I'efforr 2 fournir
entre en jeu, et celui qui voudrait saveir ce que vous pensez
et ce que vous comptez faire doit en tenir compre,

En ourre, la peine ou l'effort absolu ne se mesure que par
rapportau niveau d ‘estime de soi. Plus 'estime de soi estim-
portante, moindre l'effort parait. Notre peine est inversement
proportionnelle i U'estime que nous avons de nous-mémes.
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Ainsi, par exemple, on est généralement prér 4 our, ou
presque, pour la personne que l'on aime. Cependant, méme
le plus léger effort nous semble pénible quand nous agissons
pour le bien d'une personne que nous n'asimons pas ou contre
qui nous sommes en colére, Celui qui a une haute estime
de lui-méme ne ressent pas l'effort ni la difficulté quand il
fait ce qui lui semble juste. Tl peur accomplir avec un mini-
mum de peine de gros efforts en vue d'une satisfaction ou
d'un bien-étre i long wrme. [l peut y consacrer beaucoup de
temps, car ['estime de soi donne accés i une source illimitée
d'énergie et d'inspiration.

Pour résumer, nous pouvons dire que plus une personne
sestime, et plus elle est disposée & accomplir d'efforts pour
faire ce qui est juste vis-a-vis d autrui.

Facteur 4 : les valeurs et les croyances

Si vous sortez avec une personne qui vous plaic et 2 laquelle
vous plaisez, tour en croyant qu'une femme/un homme ne
peur que vous faire du mal, I'intérér que vous manifestez
pour cette personne contredit votre motivation dagir. Autre
exemple, si vous croyez quun dérecreur de mensonge est
inefficace, il sera inefficace avec vous. Il ne donnera pas de
résultar probant, non pas parce que le rest est inefhicace, mais
parce que la croyance est le fondement de son foncrionne-
ment : si vous meniez en étant persuadé que la machine
ne pourra pas e savoir, vous n'aurcz pas d'appréhension a
mentir, et comme appréhension est précisément ce que la
machine mesure, elle ne saura pas que vous mentez,

Pour nous protéger, nous adoprons des croyances fausses
ou malsaines fondées sur nos limitations, Pratiquement tout
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ce que nous faisons et tout ce que nous croyons sert A justifier
notre comportement aux yeux des autres et de nous-mémes.
Quand nous ne sentons plus la nécessité de nous accrocher 3
une croyance fausse ou néfaste, nous pouvons nous en affran-
chir. Notre estime en nous-mémes nous fournit le carburant
émotionnel et la capacité de licher prise.

La médiocrité prospére aussi sur le manque d'estime de
soi. Quand nous sommes incapables de dépasser nos désirs
et nos besains, nous rajustons nos valeurs pour les adaprer
a notre narcissisme. Au lieu d’élever notre consdence, nous
abaissons le niveau que nous souhaitons atteindre.

Facteur 5 : la justification et la rationalisation

Pour nous sentir moins coupables, nous éprouvons le besoin
de donner du sens 4 nos actions passées. Pour nous sentir
mieux, de fagon générale, par rapport i nous-méme ou i ce
gue nous avons subi, nous construisons une vision du monde
et de nous-mémes en cohérence aver ce qui nous arrange,
plurdr qu'avec ce qui est réellement.

EN BREF Des recharches fascinantes nous révelent I'axistence d'une
relation Intéressante entre la gratification et le comportement. Une
gtude a monfré que des individus payés 100 € pour effectuer une thche
la considérment comme plus difficile et plus stressante que les indwidus
qui étaient payés 25 € pour effectuer la méme tache dans des conditions
identiques. Uine compensation rend la tache plus difficile et moins agréable, &
plus I2 compensation est importante, plus la motivation et I'intarét diminuent
(Freedman, 1992). Une personne qui a une haute estime d'efle-méme est
plus honnéte intellectuellement, i bien que sa pensée est plus en phase
aved i raalite.
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Nous sommes inconsciemment portés 4 aimer davanrage
ce que nous faisons par choix, sans escomprer de rémuné-
ration ni de compensation. Si nous naimions pas le faire,
pourquoi le ferions-nous ? Nous préférerions ne pas penser
que nous nous sommes trompés. Nous avons besoin de nous
justifier. 1l sagit d'un processus inconscient qui implique
l'ego et qui alrére le processus d’information de maniére &
nous empécher de voir clairement ce qui est devant nous.
Considérons cer autre exemple : un alcoolique qui a un
emploi sans avenir et qui en est & son troisiéme mariage
peut penser soit qu'il a besoin d'aide, soir que le monde est
injuste. Pour savoir ce qu'il pense et ce qu'il ressent dans
une situation donnée, nous avons besoin de savoir de quelle
maniére il « colore » le monde qui l'entoure,

La justificarion est aussi ce qui se produir dans certaines
situations particuliéres, Quand une personne a investi beau-
coup de temps, d'effores, d'argent ou d'énergic, sa perspective
est faussée. Son ego 'empéche de faire marche arriere et la
pousse 4 trouver des raisons de justifier ce quielle fair, Elle
éprouve le besoin de résoud e la dissonance cognirive er elle
ne veut pas perdre ce quielle a déja investi.

Certte tendance particuliere de I'étre humain est précise-
ment la raison pour hquelle un vendeur vous fera anendre
pendant qu'il discute avee son directeur. Plus vous arten-
dez, plus il vous sera difficile de renoncer 4 l'achat. [l en est
de méme pour les relations amoureuses. Une personne qui
sest déja investie dans la relation peur plus difficilement y
renoncer. La encore, il faur comprendre que l'estime de so
est "élément clé pour évaluer la situarion.

Celui qui a une faible estime de lui-méme acceprera dif-
ficilement de perdre son temps, andis que celui qui a une

141



Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

haute estime de lui-méme est capable d’accepter une situa-
tion, de prendre du recul et de renoncer 4 ce qui ne lui semble
plus justifié. Ainsi, donc, si des facteurs comme le temps
investi, I'énergie et l'effort jouent un réle imporeant, clest
I'estime de soi qui est le facteur le plus déterminant puisque
cest elle qui conditionne la force de I'émorion.

Facteur 6 : Ubumeur

L'humeur est le refler de | 'estime de soi. Norre humeur nous
porte ou nous écrase, elle colore notre vision du monde et
Iil: IIHLI.\'!‘I'I'IEHIC.'S. MDJI.I'I.T e [.tl'ﬁuﬂl“.' s‘cstinlt'. plus cl]f (=14
absorhée par elle-méme, et plu.:i son humeur joue un role
important dans ses pensées, dans ses sentiments et dans ses
acres,

Le manque d'estime de soi entraine un gonflement de
l'ego, si bien que la personne devient moins sensible 4 ce
" . b
qui affecte les autres, En revanche, ce qui 'affecte prend 2
ses yeux une imporrance démesurée. Elle a tendance 4 rour
centrer sur elle-méme.

Quand une personne se considére comme ke centre de
l'univers, comment une chose pourrait-elle ne pas la concer-
ner ? Uimportance de |"humeur dans le processus de décision
dépend donc de deux facreurs : l'estime de soi et 'impor-
tance de |'événement. Quand une personne qui a une faible
estime d'elle-méme se trouve dans une situation banale, son
humeur joue un rale imporrant dans son processus de déd-
sion.

Ainsi, un jeune homme pourra ne pas érre d humeur
sortir ses ordures (un événement banal), mais s'il rentre chez
lui apres wrois semaines d ‘absence et si les parents de sa fian-

142



L1, Limpact de Uestime de soi : les 6 factenrs

cée lui rendent visite pour la premiére fois, son amour-propre
lui dicrera de régler ce probléme. Une femme pourra ne pas
étre d’humeur i téléphoner i sa seeur pour s'excuser, suite 3
une grosse dispute, mais elle fera sans doute abstraction de
son humeur si sa sceur est hospitalisée. Bien entendu, une
personne qui a une haute estime delle-méme ne laisserair
jamais les ordures s'amonceler chez elle, pas plus qu'elle ne
laisserait son ego régir sa relation avec sa sceur.

Comme nous ['avons vu précédemment, celui qui a une
haute estime de lui-méme est plus enclin 3 faire ce qui est
juste, quitte & prendre sur lui-méme. Cependant, quand
I'estime de soi diminue, I"humeur commence & dominer la
pensée, si bien que le comportement de |'individu pourra
varier selon les enjeux que représente pour lui une situation
donnde.

Quand notre ego est impliqué, il nous est difficile de voir
le monde au-deli de notre propre peine, de la méme maniére
qu'une personne affectée d’'une rage de dents, par exemple,
pourra plus difficilement se soucicr des besoins d'autrui.
Quand nous sommes en proic & une douleur lancinante, il
nous est presque impaossible de ressentir de la compassion
pour celui qui a faim, qui est sans abri ou qui souffre.

Bien comprendre le role de Festime de soi dans lartitude,
les pensées et le comportement des gens ¢st nécessaire pour
pouvoir identifier les personnes qui ont vériablement une
haute estime dclles-mémes.
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Les 5 pieges a éviter
avec 'estime de soi

o 51 vous dévelappez une oreille pour les sons qui sont musicaux,
cest comme développer un ego. Vous commencez & refiser

les sons qui ne sont pas musicanx et cette wole

vous évite wn bon tas d experiences, »

Joun Cace

(1912-1992, compositeur américain)

omme nous allons le voir, évaluer le degré d'estime de
soi ches qu:]qu'uu nest pas difficile, i condition toute-
fois de savoir repérer les bons indices et d'éviter dng pitges.

Piége 1 : confondre l'ego et Uestime de soi

Ne faites pas lerreur de croire qu'une personne ayant un ego
surdimensionné est une personne qui saime. Si elle semble
contente d'elle, ce n'est qu'une apparence. Il ne faur pas
oublier qu'en général, 'estime de soi est inversement pro-
portionnelle & 'ego. Clest une loi de la nature humaine (on
pourrait parler de mathémariques de la psychologie). 1l se
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peut méme que cetre personne croie réellement quielle saime,
mais son comportement indiquera le contraire.

Certes, il peut étre difficile de faire la différence entre
lestime de soi et l'ego. Prenons lexemple d'une personne qui
roule en voirure avec les virres grandes ouvertes et la musique
a fond. Faut-il considérer qu'il a un faible niveau d'estime
de soi et qu'il a besoin d'attirer 'attention, ou au contraire,
qu'il a suffisamment d'estime de lui-méme pour ne pas se
préoccuper de ce que 'on peurt penser de lui ?

Qu'en est-il de l'apparence physique ? Une femme qui
est toujours soignée, par exemple, a peut-&tre une mauvaise
estime d'elle-méme et a besoin que les autres la trouvent
belle et élégante pour se sentir bien. [l se peur aussi qu'elle
ait une haute estime d’elle-méme er que son élégance soit
simplement le reflet de la conscience qulelle a de sa propre
valeur. Inversement, une personne mal aifée est peur-ére
une personne gui saime et qui ne se soucie pas du regard des
autres, 2 moins qu'elle ne croie pas assez en sa propre valeur
pour se donner la peine d'érre présentable. On a vite fair de
mal interpréter les signes et de faire fausse route.

Ainsi, on a vite fait de s'imaginer quune personne qui
mange trop et qui néglige sa propre santé ne saime pas. En
réalire, il se peur que cetrte personne se sente coupable de
quelque chose, ou quidle rraine depuis I'enfance un probleme
lic a la nourriture. Pour un observateur non averii, cc sera
le signe d’une faible estime de soi, alors qu'en réalité clest
tout le contraire,

Considérons |'inverse : une personne se gave, mais ccla
ne sc voit pas car son métabolisme st rapide. Son apparence
ne révele donc pas la fagon dont elle se comporie avec la
nourriture.
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Piége 2 : confondre Uestime de soi et la confiance

en soi

Comment faire la différence entre l'une et aurre 7 Comme
nous 'avons vu précédemment, il se peut qu'une personne
soir stire d’elle-méme dans une siruation donnée er quielle
présente rous les indices habiruels d'une haute estime de soi.
Inversement, il se peut qu'une personne ait une haute estime
d'elle-méme, mais que dans certe situation particuliére, elle
paraisse replice sur elle-méme, mal i I'aise er peu siire d'elle.
Ainsi, faire la différence entre estime de soi et confiance en
soi peut se révéler problémarique. Or, il est certainement
préférable de ne pas se méprendre.

Piége 3 : confondre Uestime de soi et la réussite
professionnelle

Nous ne pouvons pas évaluer le niveau d'estime de soi d'une
personne en fonction de sa réussite, car la notion de succés
qui a cours dans notre société n'est pas nécessairement la
notre.

Comme nous 'avons constaté, c'est en choisissant de
faire ce gu'il nous semble juste — c'est-d-dire en échappant
4 l'influence de I'ego et aux faiblesses du corps — que nous
culrivons le respect de nous-mémes. Ce mécanisme s illustre
de maniére flagrante dans notre quotidien. Une personne
qui méne sa vie comme elle I'entend, sans érre dominée par
son ego ef en sachant résister aux gratificarions immédiares,
renforee son estime d elle-méme, Inversement, une personne
qui ne fair pas ce quelle aimerair faire, méme si elle connair
le succes, souffria d'un manque d'estime de soi,
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Prenons le cas d'un associé dans un grand cabiner juri-
dique, qui semble faire une belle carriére, mais qui a choisi
cette voie pour ne pas ficher son pére, alors méme qu'il
aurait toujours voulu étre musicien. Psychologiquement, il
ne peut pas avoir une haute estime de lui-méme, sachant
que sa décision lui a éé dictée par la peur. Inversement, un
pocte désargenté qui trouve du plaisir & écrire des poémes
peut avoir le sentiment qu'il a fair ce qu'il a voulu. 1 aura
alors une haute estime de lui-méme. Une personne qui fait
des choses extraordinaires peut trés bien éwre déprimée et
souffrir d'une mauvaise estime d'elle-méme, si elle n'a pas
atteint le niveau de succés auquel elle aspirait. En effer, elle
poursuit cet objectif en raison de motivations lides 4 son ego,
et elle a soif du regard er de ladmiration des aurres,

Piége 4 ; confondre lbumilité et la servilité

On a vite fait de croire que ["humilicé est une faiblesse, alors
gu'elle est en réalité une force. L'humilité est le contraire de
l'arrogance. Une personne arrogante ne sait que profiter de
la situation. Elle est émorionnellement instable et dépend
des autres pour alimenier son cgo fragile, ou bien clle est
I'esclave de ses pulsions, quidle est incapable de surmonter.

1l faur éere humble pour érre comblé. Lindividu humble
est libre de faire ce gue il est juste de faive plurdr que ce qui lui
est le plus facile, Parce quidle nous donne ce choix, I'humilie
nous permei d exercer un controle sur nous-meémes. Elle
nous ouvre 'acces i Vessime de soi et 3 la liberré émotionnelle.

Pour nous, la difhculwe est évidente : comment peur-on
savoir si unc personne cst vraiment humble ou si clle se
comporie de fagon louable simplement pour se faire aimer ?
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Une personne qui ne faie pas ce quelle aimenait faire,
wrdmee 5f elle connalr be siocd, w f:f,l"rfr.: o PN it d eitime de i,
Tour le monde west pas & méme d apprécier la mélodie bovrsiére. ..

Une personne peut paraitre généreuse alors quelle a surtout
peur de dire non. Il nous faur donc rouver un moyen de
faire la disrincrion entre ceux qui ont vraimenr une haure
estime d'eux-mémes, et qui sont donc humbles, er ceux qui

jouent les carpettes.
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Piége 5 : confondre lestime de soi et la bonne

bumeur

Comme nous l'avons aussi constaté précédemment, 'im-
portance de Uhumeur dépend du niveau d'estime de soi.
Par ailleurs, la distincrion entre 'une et autre est parfois
problémarique, la bonne humeur pouvant facilement passer
pour le signe d'une haute estime de soi. Une personne peut
érre temporairement de bonne humeur, sembler bien dans
sa peau, étre extravertie, accueillante, chaleureuse, arention-
née, eic., mais écre en réalité narcissique et instable. Cela
nous complique la riche.

Heureusement, comme nous allons le voir au chapitre
suivane, il existe une méthode ¢t une senle permettant de
dérerminer le niveau d’estime de soi d’un individu sans se
laisser induire en erreur par son comportement.

150



13

Lévaluation rapide de I’estime
de soi d’'une personne

w Lestime de soi, cest la réputation

quie [on a de soi-méme. »

Dr Narnanier BRaNDEN
{psychothérapeute et évrivain américain)

Nuu_-i avons érudié les aspects psychologiques pour vous
permettre de mieux dérerminer le profil d'une personne
et pour vous donner davantage d'indications concernant les
dérails sur lesquels vous devez porter vorre atention. Compre
tenu des pidges que nous avons recensés précédemment, il est
extrémement difficile de se fier 4 un seul indice pour juger
du niveau d'estime de soi d une personne.

Si quelquun est généreux, la question est de savoir pour-
quoi. Est-ce parce qu'il aime l'autre, ou parce qu'il veur érre
aimé par 'aurre ? §'il cherche constamment 4 saméliorer er &
travailler sur lui-méme, est-ce parce qu'il a une bonne image
de lui-méme, ou sagir-il d'un perfecrionniste qui cherche 4
compenser un sentiment d'insécurité ? Les risques de mau-
vaise interprétation des signes sont nombreux,
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Comment savoir si une personne a une haure estime
delle-méme ? Tour dépend comment elle traite les autves et se
traite elle-méme. Une personne qui n'a pas une haute estime
d'elle-méme semploiera & satisfaire seulement ses propres dé-
sirs et ne traitera pas les autres d 'une fagon particuliérement
appréciable ; ou bien, elle sera serviable et attentionnée par
soif d'approbation et de respect, mais négligera ses propres
besoins. Seul quelqu'un qui a vraiment une haute estime de
lui-méme sera atentif et respectueux ant envers les autres
gu'envers lui-méme. Nous ne parlons pas ici de gratifications
i court terme, mais d ‘une personne qui s investit pour son
bien-étre 4 long terme tout en érant bonne et juste avec
aurrun,

Nous pourrions conclure i tort quune personne qui re-
nonce a la gratification immédiate pour un bénéfice ultéricur
fait preuve de selfconrrol, et supposer que cest la la preuve
d'une haute estime de soi. 1l nous faur cependant examiner
le revers de la médaille, faute de quoi la moirtié des données
nous resterait inconnue, Supposons quune femme se prive
de bons petits plats er de bons desserts (renoncement 4 une
gratification immédiate) afin de perdre du poids - et si ¢'érait
dans le bur de séduire un homme marié ? Pour savoir si les
motivations de la personne sont un facteur d'équilibre et
si elles sont propres 4 renforcer l'estime de soi, il nous faur
voir I'ensemble de la situation. Dans notre exemple, il s'agit
d'une femme qui péche moralement, ce qui signifie qu'elle
ne peut pas avoir une haute estime d’elle-méme.
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« Les forces erdatives peuvent aussi facilement devenir destructives,
Le fiit queelles sappliguent a fitire le bien ou le mal dépend
uniquement de la persannalité movale. Et 5i celle-ci fait défa,
ancun malte ne peut y suppléer ni prendre sa place. »

Cane Junc

(1875-1961, psychiare suisse)

OlS POUVEZ MaiNENant savoir si une personne a une

taible estime d'elle-méme, mais cela ne signifie pas
automatiquement qu'elle a un ego surdimensionné. Quand
I'estime de soi commence 4 se réduire, deux menralirés dis-
rinctes peuvent apparaitre. La perspecrive se rérrécir et la
« personnalite » se riévéle davantage, filtrée uniquement par
le sentiment d'insécurité, Dans une méme situation, deux
individus ayant une faible estime d eux-mémes peuvent ma-
nifester deux actitudes différentes. En fonction de ces deux
types d'attitude, nous pouvons dérerminer ce que les gens
pensent, ce qu'ils ressentent et la maniére done ils réagissent
en général, dans une situarion donnée,

On peut avoir un ego réduit et une haute estime de soi-
méme : cest le cas d’une personne humble. On peur avoir
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une bonne dose d'ego et une faible estime de soi-méme : c'est
le cas d'une personne arrogante. Il existe une aurre possibi-
lité, une faible estime de soi associée 2 un ego réduit : c'est
le cas d'une personne servile. Cependant, il nest pas possible
d avoir urne hawie estime de soi et une forte dose d ego.

Lindividu le plus dangereux pour les autres est celui qui
a un ego surdimensionné et qui na pas une haute estime de
lui-méme. Lindividu le plus dangereux pour lui-méme est
celui qui a un ego diminué er peu d'estime pour lui-méme.

La raison i cela est qu'une personne arrogante a plus de
chances de diriger sa coltre vers l'extérieur. Les criminels
violents font souvent preuve de bravade et de suffisance, mais
une personne qui n'a pas un fort ego ni une haute estime
d'elle-méme aura plurdr endance 4 diriger ses sentiments
négarifs vers elle-méme et & se reprocher de ne pas ére 3 la
hauteur. Examinons de plus prés ces trois types d aritude.

La personne servile

Il s'agit d'une personne qui est prompre & sexcuser, méme
quand elle n'y est pour rien. Elle rend anx aurres des ser-
vices gqu'elle n'a pas vmiment 4 ceeur de rendre, non pas
parce quelle les aime mais par peur de ne pas éure aimée si
elle refusait de les aider. Il est rare qu'elle se barre pour elle-
méme, car elle pense que ses propres besoins ne comprent
pas suffisamment, et qu'ils comptent certainement moins
gue ceux des autres. Elle veut leur éire agréable. Une per-
sonne qui est « généreuse » pour érre aimée peur facilemenr
étre confondue avec unc personne qui est généreuse parce
qu'dle considére que cest ainsi qu'il faut étre ou parce quielle
a vraiment erwie de I'étre,
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Au plan émotionnel, une méme action aura deux effers
distincts selon l'intention. C'est la différence entre donner
et érre volé, Dhans les deux cas, il y a un transfert de richesse
de vous 3 autrui, mais dans un cas, cela vous rend plus fort,
dans l'autre, cela vous affaiblic. De méme, dans un cas vore
estime de vous-méme est renforcée, randis que l'autre situa-
tion est émotionnellement épuisante. Tl faur bien comprendre
que donner par peur ou par culpabilité ne contribue pas &
renforcer 'estime de soi, bien au contraire, En réalité, ce n'est
pas vous qui donnez, cest l'autre qui prend. Lautre profite
de vous, avec votre consentement. Vorre libre arbitre n'inter-
vient pas et votre indépendance ne s'afirme que lorsque vous
faites un choix en toute libereé,

Quand on essaie de vous influencer en vous cul pabilisant,
si vous savez dire « non » et défendre vos intérérs, cela signi-
fic que vous avez une meilleure image de vous-méme. Il en
est de méme quand vous dites « oui » & une demande que
vous devez accepter méme si vous nen resseniez pas lenvie.
Quoi que vous fassier, tant que vous le faites en position
de force, c'est-3-dire en mairrisant le cours des événements,
vous vous sentez bien. Quand vous ne vous sentez pas i la
hauteur, vous laissez les autres abuser de vous, afin d'apaiser
votre sentiment d 'infériorité. Le plus souvent, une personne
qui se comporte ainsi est introvertie. Cependant, lorsqu'elle
est dans son élémen, lorsqu'elle est a l'aise, en confiance et
de bonne humeut, cerre méme personne, habiruellement
réservée, s épanouit.
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Caractéristiques d'une personnalité servile

Pour la plupart d'entre nous, nous présentons des traits de
chaque type de personnalité, mais de facon générale les
caractéristiques suivantes sont celles d'une personne servile:
= naccepte pas bien les compliments ;

® est réservée et ne se défend pas;

patle d'elle-méme en mal ;

ne cesse de sexcuser et de se sentir coupable ;

souffre de nombreux troubles psychosomariques ;
anxieuse ou nerveuse en présence d'inconnus ou hors de
son environnement habiruel, préférant rester [a ot elle se
sent en sécurié ;

# apeur de prendre des risques méme s'ils sont caleulés.

La personne arrogante

Il s'agir d'une personne qui éprouve le besoin d’étre au centre
de |'artention et qui est généralement rapageuse, facilement
frustrée, er qui a tendance 4 se plaindre. Ses exigences
masquent le mal-étre résultant d'un manque d'estime de
soi. Elle recherche constamment le soutien et l'admirarion
des autres, cf elle se fache si clle n'en regoit pas continuclle-
ment et en quantite suffisante. Elle n’hésite généralement pas
4 offenser ou i insulier quelqu'un si cela lui permer d'avoir
une meilleure image aux yeux des aurres.

Un tel individu est souvent un compétiteur feroce. 1l est
dirigjste, narassique, égocentrique, arnivisie, ot sa vantardise
lui permer de compenser son sentiment d'inférioriré. Quand
il donne son opinion, il supporte généralement mal que ses
idées ne soient pas acceprées. Il rient 4 ce que l'on comprenne
son point de vue, bien qu'il manifeste lui-méme une absence
torale d’intérér, parfois méme de fagon voyante. Pour lui,
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quiconque ne l'approuve pas est buré ou trop débordant
d'ego pour tenir compte de ses conseils, pourtant wujours
pertinents. Une personne qui a une haute estime d'elle-méme
se préoccupe de ne pas offenser, embarrasser ou ficher les
autres, mais un individu de type « arrogant » ne respecte pas
les autres, il en est largement incapable. En fair, 3 un degré
ou & un autre, il estincapable de donner. Dans toute relation,
son moi prend trop d'importance, si bien qu'il laisse peu de
place & 'autre. Une personne égocenirique ne peut pas aimer,
elle ne peur que désirer. Elle est également hypersensible &
la critique, et elle y répond souvent par la colére. Ce type
de personne a besoin de « voir » les autres comme déficients
pour se sentir hien.

Chacun de nous connait sans doute des personnes diffi-
ciles a vivre, mais les personnes de ce type trouvent presque
tout le monde difhicile & vivre. Bien stir, en réalicé le probléme

vient d'elles et non des autres,

Une personne qui a une haute estime de soi respecte son
cnvironnement, tandis quun individu arroganr ira souvent
frapper ou malmencr des objers inanimés. Il s'efforcera
d'imposcr sa « volonte » aux objets comme il e fair avec les
personnes,

Caractéristiques d’une personnalité arrogante

» La personne est Facilement frustrde, en colére, elle cherche
4 dominer, elle recherche lattention des autres et dle peut
éure agressive, non seulement vis-i-vis des gens mais aussi
vis--vis de son environnement.

» Elle arendance i réagir de fagon excessive dés quielle croit
érre vicrime d'une injustice, méme insignifiante.

= Elle a tendance i se vanter et i se mettre en avant méme
quand ce quelle a réussi est insignifiant.
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» Elle est arrachée aux possessions marérielles et se donne
de I'imporrance. Quel que soit le sujer de la conversation,
elle essaie d"impressionner autrui par sa connaissance et
de maintenir larrention sur elle.

» Elle a besoin d'avair woujours raison, elle sefforce d'exercer
un contrdle sur les gens et sur la sicuation. Elle croit que
sa facon de voir ou de faire les choses est la seule valable,
Par ailleurs, elle est incapable d’écouter le point de vue
de l'autre, dont elle écarte rapidement les opinions,

= Elle est sujette i la dépendance er peur adoprer un com-
portement 3 risque pour « se sentir exister »

Caractéristiques d'une personne qui cumule servilité

et arrogance

= Elle est hypersensible. L ol un profil « servile » se fiche
ou bartaille, un profil « arrogant » devient triste et reste
en retrait.

= Elle recourt souvent au langage du desespoir et vit dans
le passe, méme si ce n'est pas agréable pour clle.

= Essayant inconsciemment de sacerocher 4 quelque chose
d'immuable, elle a rendance 4 tour voir en noir er blanc,
sauf, bien stir, 13 ot éle a besoin de percevoir des nuances
de gris.

» Elle projerce souvent une fausse image d'elle-méme car
elle veur passer pour meilleure que ce qu'elle estime éwre.

» Elle prend tour pour elle, se croyant érre le centre de
l'univers.

s Elle veur constamment écre approuvée et rassuree.

s Elle cultive des croyances irrationnelles, elle a forrement
rendance a méler I'émotion i ses pensées et elle a recours
a la logique pour justificr son comporement.

s Ellc est facilement frusirée ct clle change de cap ou aban-
donne tout quand les choses se gatent.,

» Elle a des relations malsaines et entretient des rapports
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conflictuels avec un grand nombre de personnes de son
entourage.

» Elle rend rout le monde responsable de ce qui neva paset
refuse d'assumer la responsabilité de son propre bien-éure.
Elle se pose en perpéuuelle victime.

= Elle est souvent déprimée, ou au minimum anxieuse et
mal i l'aise.

» Elle a des difficultés i prendre des décisions. Souvent, la
peur de se cromper la paralyse er la pousse i I'inaction,
Elle a tres peur du changement dés que trop de variables

lui échappent.

Il convient de noter qu'une personne qui a une faible
estime d elle-méme présente souvent des eycles d'alternance
entre sentiment d 'infériorité (mentalité servile) et sentiment
de supériorité (propension i l'arrogance). Celui des deux
modes qui domine 4 un moment donné se traduit par du
négarif projeré soit vers l'intérieur, et source de mal-étre
et de tristesse, soit vers 'extérieur, sous forme de colére.
D'apres le mode qui prévaut 4 un moment donné chez cette
personnc, vous pouvez raisonnablement prédire son artitude
générale et son comportement. Ce que nous avons déaillé
jusqu'ici, cest la psychologic complete qui sous-tend le test
SNAR grace a laquelle vous pouvez micux comprendre la
pensée et le processus de décision d'une personne i partir
de Uidentiheation de son prohl.

A présent, il suffic de réunir les données et de les mettre en
perspective. Si la Partie | proposait des méthodes concretes,
le contenu de la Partie 2 sapparente plus 4 un art. Pour
que vous puissiez tirer le meilleur parti de vos nouvelles
connaissances, nous allons maintenant codifier un peu le
processus selon un ordre déerminé. Ainsi, vous pourrez plus
fadlement I'adaprer 4 des situarions variées.
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Lart et la science du profilage :
exemples pratiques

« Limagination et la fiction représentent plus
des trols quarts de norre vie réelle. »

Simone WeiL

(1909-1943, philosophe frangaise)

Nuu_li allons voir dans ce chapitre deux carégorisations
qui représentent toures les dynamiques possibles, avec
des exemples pratiques pour illustrer la fagon dont le systéme
fonctionne.

Maintenant que vous connaissez les « couleurs » —
estime de sol, conhance en soi, intérét — vous devez en wenir
compte pour déterminer rapidement un profil complet
d.(?nt li'q]fr"knl J.a ]x"sé:, ]I:S ﬁf“limc[]ts, IL'S (.'l'u}".:ln(:l:s cl |.L‘
comportement prévisible. Comme en va le voir, il se peut
que certaines couleurs secondaires et méme des couleurs
primaires n'aient pas d'impact notable et n'interviennent
dans aucune évaluarion. Vous remarquerez que nous
faisons du type d’intérét (i ne pas confondre avec le niveau
d'intérér) un point de départ pour construire notre cadre
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psychologique. Au point de départ, théoriquement, vous
pouvez vous servir des couleurs que vous voulez, mais le type
d'intérét est "élément le plus facile 4 dérerminer.

Catégorie A : une personne qui n'a pas d’intérét person-
nelinhérenten jeu (exemple : un juré, un professeur qui note
un travail, une personne qui accorde une faveur & un ami).

Catégorie B : une personne qui a a coeur de défendre
un intérét personnel évident (exemple : un joueur de poker,
quelquun qui négecie ou qui vend).

Note : lorsque le niveau d’intérér de vorre interlocureur
est impossible & dérerminer, par exemple lors d’une ren-
contre amaureuse, appliquez les techniques du chapitre 5
puis urilisez 'une ou 'autre formule selon qu'il y air ou non

un intérér perceptible.

Nous allons examiner wut d’abord des situations dans
lesquelles la personne n'a pas d'intérer inhérent ct a une haute
estime d'elle-méme, puis des situations dans lesquelles elle
na pas d’intérét inhérenr rour en ayant une faible estime
d'elle-méme. Nous étudicrons ensuite des cas dans lesquels
la personne a un intérét inhérent en jeu et une haute estime
d'elle-méme, puis des sicuations dans lesquelles elle n'a pas
une haue estime d'elle-méme.

Catégorie A : personne qui n'a pas d'intérét
personnel en jeu

Bien stir, une personne peur trés bien vouloir faire ce qu'il
est juste de faire pare qu'elle rrouve son intérér dans le faic de

servir la justice ou d’aider un ami dans le besoin. Cependant,
ce dont il s'agit ici, Cest de savoir si cetie personne désire
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obtenir un résulrar particulier qui lui profirera & un niveau
plus personnel (action non altruiste dong).

Il ne faut pas perdre de vue que cest 'estime de soi qui
détermine le niveau d’incérér inhérent en jeu, er que plus
une personne a une haure estime d'elle-méme, plus elle sera
capable de trouver son plaisir dans la poursuite d'objecrifs
constructifs. Avec une faible estime de soi, la valeur de ce que
l'on fair passe inapergue et la personne attache peu d'impor-
tance au résulrat.

Quand une personne n'a pas d’intérée inhérent dans une
situation donnée, son niveau d'estime de soi devient le fac-
teur le plus déterminant de sa pensée et de son processus de
décision. Ce sera done le point de départ de notre recherche.
A partir de I3, nous allons commencer 4 caractériser notre
profil, et nous verrons dans le prochain chapitre ce qu'il est
possible d'en condure.

Caractéristiques générales

A partir du moment ot le nombre d'effores & fournir est
plus élevé que I'enjen, la probabilité d'une action positive
diminue. Cependant, plus la personne aura une haute estime
delle-méme ct plus elle aura le désir de faire ce qui lui semble
juste plutdr que ce qui lui parait agréable, Quand lestime de
soi diminue, humeur devient un facteur plus influent, et
méme si lefort est minimal ou nul, le désir de faire qu::lquc
chose de juste saffaiblit. Quand la personne n'est pas de
bonne humeur et quand l'effort est plus important, la pro-
babilité qu'elle agisse comme il se doit se réduit rapidement.
En l'absence d'intérér inhérent et en cas de faible estime de
soi, l'enjen ne compte plus beaucoup, surrtour si la personne
n'est pas de trés bonne humeur.
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Quand le sujet est de meilleure humeur, il s¢ montre
moins ¢gocentrique et §'intéresse aux besoins des aurres.
Par conséquent, une personne qui n'a pas une haute estime
d'elle-méme sera plus juste et plus coopérative quand elle sera
de bonne humeur, quand 'action 4 accomplir représentera
pour elle un effort limité et quand l'enjeu sera relativement
important. Il convient d'ajouter que la confiance en soi n'in-
tervient généralement pas en ['absence d’intérér personnel,
sachant qu'elle est inversement proportionnelle a I'incérér.
Dans le cas ol le sujer aura une faible estime de lui-méme
et peu d'intérét inhérent, il ne se souciera pas suffisamment
du probléme pour se préoccuper de savoir s'il est efficace
ou competent.

Nous le savons, tous les individus qui ont une faible
estime d'eux-mémes ne sont pas égaux. Un sujer de type
« arrogant » se soucicra moins de ce que les autres pergoivenr,
tandis qu'un sujer de type « servile » ne sera pas indifférent
a ce que les aurres pensent de lui et de ce qu'il faic. Si les
individus de ces deux types sont sensibles aux opinions des
autres, l'arrogant se préoccupe davantage de sarisfaire ses
propres besains. Si la situation présente un enjeu important
par rapport A ses désirs, il agira dans son propre intérér. Le
servile, lui, s'accommodera plus volontiers de la volonté des
autres 4 ses propres dépens.

Si elle a une haute estime d’elle-méme

= clle se soudie des avantages i long terme et de I'ineéréc
d'aurrui ; sa conscience peut prendre le pas sur ses propres
intéréts ;

» son humeur nentre généralement pasen jeu, & moins qu'il
n'y ait pratiquement pas d'enjeu ;

= sa confiance en elle dans une situation est lice au degré
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d’intérét et n'intervient généralement pas, sauf lorsque
I"intérér (a faire ce qu'il est juste de faire, en l'occurrence)
est intense.

Le sujer a une perceprion intellecruelle trés claire des évé-
nements, et ses émotions ne faussent pas son jugement. Son
champ de perceprion estlarge et n'est pas centré sur sa propre
personne. Il a une artitude positive et généreuse, plutor que
rude ou précipitée. Il ne ressent pas ke besoin de prouver
quelque chose, son regard est ourné vers Uextérieur et il n'est
pas du our complexé. 1l sarrache i recueillir les informartions
qui lui permertront de prendre la meilleure décision, méme
si celle-ci va & 'encontre de ses propres intéréts.

| Exemples pratiques |

Cas 1
Un juré potentiel est interrogé par un avocat de la défense
dont le dient est accusé d'un grave crime,

Résumé : si la défense dispose de preuves solides, il sera
un juré fiable. Si le dossier ne tient que sur des conjectures,
il ne se laissera pas facilement convaincre. Toutefois, ce
n'est pas cela qui 'empéchera de faire preuve d'empachie
ou de compassion. Ayant une haute estime de lui-méme et
en l'absence d’intérér inhérent, il peur facilement se metrre
4 la place d’aurtrui. Son arrention et son intérér ne sont pas
absorbés par un quelconque egp.

Cela dir, ce ne sera pas le genre de personne 4 ignorer
certains faits dans cerre affaire simplement par ressentiment
envers quelqu'un. Ayant une haute estime de lui-méme eren
I"absence dintérét inhérent, cet individu aura le sentiment
d'avoir raison et ne craindra pas de rester sur ses positions.
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Sa devise pourrait érre : « Je dois faire ce qu'il est juste de
faire. Il faur que la justice soit rendue. » Il sera équirable et
honnéte. Il écoutera la partie adverse tour en restant ferme
sur ses positions, 3 moins qu'il nait une raison logique d'en
changer.

Un aurre facteur intervient ici, les croyances. Si un juré
potentiel, par exemple, croit que tous les PDG sont des ex-
ploiteurs préts A tour pour gagner toujours plus d'argent,
cetle croyance aura un impact certain sur sa facon de voir
les choses. Pour résoudre ce probléme, vous devez done lui
poser des questions indirectes qui vous permettront de savoir
si sa pensée est orientée dans une direction inattendue (voir
chapitre 2, technique 2).

Cas 2
Un agent de probation prépare un rapport pour un tribunal.

Résumé : ce scénario est similaire au précédent, sauf
gu'ici, | 'emploi de l'intéressé esten jeu. §'il n'a pas un intéré
personnel inhérent dans le résultar, il doit cependant prendre
des décisions réfléchies er justes.

Nous devons donc prendre en compte I'ensemble de la
procédure, en accordant davantage d'importance i ses déd-
sions récentes. S'il a récemment formulé des recomman-
dations qui allaient dans le sens de I'indulgence et qui onr
recu un accueil favarable, on peur satrendre & ce que la suite
soit & I'avenant. Toutcfois, son niveau d'estime de soi nous
indiquera dans quelle mesure sa propre conceprion du bien
et du mal s'écartera de ce qui est « acceprable » en rermes de
directives. Nous faisons souvent l'erreur de croire que cest
|'égoiste qui cherche 4 « faire des vagues » et & marcher de
son propre pas. Ce n'est vrai que s'il y a un enjeu pour lui.
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En l'absence d’intérér inhérent, C'est la personne qui a une
haute estime d'elle-méme qui aura tendance 4 dévier par
rapport i ce qui est juste.

Si elle a une faible estime d’elle-méme

= son comportement est égoiste et elle est en recherche de
gracification immédiare ;

= son humeur prime sur l'estime d’elle-méme ;

= laconhance en soi, inversement proportonnelle i I'iniérét
personnel, joue un rble trop insignifiant pour entrer en
considération.
Il s'agit d"une personne qui voit ce qu'elle a besoin de voir
pour se sentir en sécurité : ses émorions faussent son sens
du jugement. Elle est égocentrique et se soude essentiel-
lement de ses propres intérées. Elle ne s'accupe que de ce
qui peut lui apporter quelque chose, sauf lorsqu'elle est
d'excellente humeur. Dans le cas contraire, elle sera désa-
gréable et cassante. A moins d'y trouver son intérét, elle
ne sera pas disposée i coopérer ni i faire des compromis,
Le seul moyen de'influencer est de faire appel 4 son ego.
Il serair vain d'en appeler i sa conscience, car sa notion
du bien et du mal est faussée.

[ Exemples pratiques |

Cas1
Un juré potentiel est interrogé par un avocat de la défense
dont le dient est accusé d'un grave crime.

Résumé : ici, le travail dévaluation est plus compliqué
que dans le cas d'une personne avant une haute estime d'elle-

méme, Le sujet se préoccupe nawrellement de lui-méme et
la gravité du cas lui échappe, sauf s'il y acache une impor-

167



Lisez dans les penséer de vos interlpeutenrs

tance particuliére. A moins qu'il s'agisse d'une affaire trés
médiatisée, son niveau d'intérér ne devraic pas ére devé.
Il ne devrait pas peser le pour et le contre avec beaucoup
d'objectivité, sachant que ses émotions le portent i prendre
des positions irrationnelles et 4 voir les choses de fagon sub-
jective,

Le sujet égocentrique se voit & travers les autres, donc
tout dépendra 5'il s'idenrifie au plaignant ou au défendeur.
Il favorisera donc I'un ou l'aurre, Cet effet peut cependant
s'inverser, s'il éprouve de la jalousie envers la personne 2

laquelle il s"identife.

Nous pouvons davantage étre jaloux des personnes qui
nous ressemblent. Un artiste, par exemple, risque peu d'ére
jaloux de la compétence d'un chirurgien. En revanche, un
chirurgien, surtout s'il a une faible estime de lui-méme,
pourra s'identifier 2 un collégue et en éprouver de la jalou-
sic. Le test consiste & poser des questions indirecies (voir
chapitre 2) pour évaluer la solidité de son artachement.

De fagon générale, si ce juré est de bonne humeur pen-
dant le procés, etsurtour au moment de la délibération, e s'il
s'idenrifie au suspecr, il aura tendance i le considérer comme
innocent. Au contraire, s'il est de mauvaise humeur, il se
montrera partisan d'un verdict sévére. En effer, lorsque ce
type d'individu est de mauvaise humeur. son cgo prédomine.
Inconsciemment, il s dit que si ccux qui sont « comme lui »
sont pires, il doit sen féiciter.

Le juré de type « arrogant » pourra changer d'avis si
d'autres jurés flartent son ego. Cependant, s'il se fache, il
campera sur scs positions ot n'en bougera plus. §8'il sature et
s'il veur en finix, il sera plus prompt 3 acquiescer. Son propre
confort et ses propres besoins sont pour lui de premiére
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importance er 'emporteront sur toure considération de jus-
tice, Si l'affaire rend 4 §'érerniser, il faudra donc s'arrendre 4
ce qu'il change de position au moment o1 il en aura assez.

En revanche, une personne de type « servile » a générale-
ment une mentalicé « grégaire » Dans ce genre de siruation,
elle se rangera 4 I'avis prédominant, 4 moins qu'elle s'iden-
tifie trés fortement i I'une des deux parties, auquel cas, elle
sefforcera de renir téee 4 1'adversité jusqu'a ce que la pression
devienne insupportable.

Cas 2
Un agent de probation prépare un rapport pour un tribunal.

Résumé : Li encore, la situation est similaire au cas pré-
cédenr, sauf que la situation professionnelle du sujet est en
jeu. Cependant, une faible estime de soi se traduira par
une moindre flexibilité du sujet. On peut remarquer une
tendance bien netre. Le meilleur indicateur de la fagon dont
le sujet va agir est ce qu'il a fair dans le passé dans des cir-
constances similaires. Une personne n'ayant pas une haure
estime d elle-méme (un profil « arrogant ») cherchera  affir-
mer une identité et & étre considérée comme un certain type
de personne, comme une personne sensée et inflexible. Si
elle s'écarte de sa tendance habiruelle, c'est quelle considére
que la siruarion est trés particuliere. Elle n'a donc pas besoin
de changer sa vision d'elle-méme en vorant aurrement que
d'habirude. La décision sera prise sur la base d'une nouvelle
information plurér que d'un changement dans la maniére
d'envisager les choses.

Le sujer de type « servile » est plus enclin i suivre le
troupeau. Il céde & I'émotion tout autant que le sujet de
rype « arrogant », mais il est plus disposé i l'empathie vis-
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a-vis d'aurrui car ses choix rournent généralement aurour
des besoins et des désirs des autres plurdr que des siens. En
dehors de ces influences, sa fagon de penser devient similaire
i celle du sujet de type « arrogant ».

Catégorie B : personne qui a a ceenr ses propres
intéréts

Caractéristiques générales

Quand l'incérér personnel est en jeu, le niveau de confiance
de la personne en elle-méme devient le facteur prédominant.
La confiance en soi et 'intérét érant inversement corrélés,
les pensées et les sentiments du sujet ex la fagon donr il va
agir, qui en sera la conséquence, dépendent de son désir
d’atreindre un objectif plutér que des chances de réussite
qu'il croir avoir.

EN BREF Le sujet se comportera-t-il différemment dans une foule ?
Quand |a présence d'un public nous rend plus performants, on parle de
facilitation sociale. Des études montrent qu'un tel stimulant nous permet de
mieux réussir des taches simples, mais quil nous handicape quand || s'agit
d'effectuer des thches difficiles. Alnsl, les joueurs de billard débutants ou
médiocres réussissent plies rarement leurs coups quand plusieurs personnes
les regardent jouer. Au contraire, d' aprés plusieurs éudes, les bons joueurs
réussissent miewx quand ils sont observés. Quand vous affrontez plus fort
que vous, evitez de be faire devant un public, Inversement, 5ivous &es e plus
fort, la presence d'un public vous renforcera el affalblira volre adversaire.

Quand l'estime de soi est forte, la confrance cest Laction.
Pour simplifier, le sujer a la morivation de satisfaire ses
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propres désirs quand il se sent bien dans sa peau et quand
il croir a ses chances de réussir. Cependant, parce qu'il agir
de fagon responsable, une moindre confiance dans sa propre
capacité de réussir se traduit par une moindre morivation 4
l'effore. Quand la tiche représente un plus gros effore, il est
donc moins susceptible de passer a l'action.

Chez un sujet ayant une haute estime de lui-méme, I'hu-
meur joue un role négligeable. Si l'enjeu n'est pas trés impor-
tant ou s il n'est que temporaire, I’humeur peur intervenir.
Sachant qu'il n'y aura pas de conséquences graves er durables,
il devient moins important d'agir de fagon responsable.

Quand l'estime de soi faiblit, I'humeur devient un facreur
plus dédisif, lié 4 la confiance en soi. Le sujet trouvant des
ressources émotionnelles dans les rencontres réussies, il aura
confiance en lui quand il sera de bonne humeur et inverse-
ment. D'autre part, un sujet qui a confiance en lui-méme se
montrera tenace dans la poursuite d'un objectif, plus encore
qu'un sujer ayant une haure estime de lui-méme. Pour un
sujet de type « arrogant », méme le niveau d'effore a fournir
devient secondaire.

La raison i cela est que clest a travers ses actes que le sujet
montre sa valeur. Le succes lui permer de saimer davantage.
En revanche, un individu de type « servile » manquant
d'estime de soi cr ayant un ego réduit, n'a rien sur quoi
sappuyer pour progresser dans son existence et pour devenir
plus heureux, Il aura donc tendance i rechercher la grati-
fication immédiate pour se sentir bien tour de suite et 4 se
distraire pour ne pas penser i lopportunité manquée. Ches
un individu de type « arrogant », manque de confiance et
humeur maussade ou dépressive engendreront la colere, la
frustration et souvenr |'agacement. 11 ne s'intéresse qu'a lui-
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méme et ses propres désirs, mais ne croit pas beaucoup i ses
chances de réussir et sa frustration varie proportionnellement
i son niveau d'intérér,

Le filtre de la situation

Nous devons maintenant prendre en compte un facteur qui
ne fair pas partie de I'émortionnel, mais qui est le refler de
la situarion er de ce qui, dans l'existence de la personne,
affecte sa pensée erson atitude. 1l est facile de faire ce qui est
juste, de cultiver les bonnes valeurs et d'avoir des convicrions
morales en labsence d'intérér personnel. 1l ne sagit pas de
critiquer la nature humaine, mais de la comprendre. Laseule
force capable de tenir téte al'intérét personnel (quand celui-
ci est en conflit avec le bien) est 'estime de soi, et lestime
de soi est le remparr des valeurs saines.

Dans certains cas, il est tour 4 fair avantageux, et méme
nécessaire, de savoir quels événements se produisent dans la
vie de la personne en question, car ces événements ont un
lien avec la siruarion présente et peuventavoir un impact sur
sa moralité. Quand l'intérér personnel esten jeu. les choses
se compliquent. Elles sont plus simples en cas d'absence
d'iniérét personnel, ou méme en situation de compeétition,
lorsque 'intérér personnel n'est généralement pas le signe
d'un dilemme moral.

Ce facteur peut éire difhicile 3 gérer, mais il est possible de
le contourner (utiliser la technique préseniée au chapitre 3,
Signe 2). Amencz rapidement ke sujer er voyez si votre inter-
locuteur devient plus mal 4 aise, $i cest le cas, vous appro-
chez sans doure du seuil 4 partir duquel ses valeurs peuvent
céder a la nécessité,
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Par ailleurs, pour savoir & quel moment (le cas échéanr)
votre interlocureur, face 4 la situarion, va commencer A faire
fi de ses valeurs er de ses croyances pour adopter un com-
portement allant & l'encontre de sa nature, il est trés urile
de rechercher les tendances comportementales. Le meilleur
indicateur du comportement futur est le comportement
pass¢. Abstraction faite des événements particuliers et d'un
changement d'attitude, vous pouvez vous attendre i ce qu'il
agisse comme il I'a toujours fair.

Si vous debauchez un salarié d'une entreprise concurrente,
vous pouvez érre siir d'une chose : il pourra tout aussi bien
se faire débaucher de votre entreprise. De méme, une femme
qui devient la maitresse d’'un homme marié peur étre siire
d'une chose : statistiquement parlant, il la trompera aussi.

Lestinte de sof est le rempart
des valerrs saines. Fortifiez-vous !
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Sielle a une haute estime d'elle-méme

» clle recherche les bénéfices i long terme ;

» lestime de soi et I'intérér personnel neurralisent 'in-
fluence de son humeur, celle-ci n'intervient qu'en 1'ab-
sence d ‘enjen important ;

= sa confiance en elle devient un facreur dérerminant.

Le sujer veur faire ce qu'il est juste de faire, mais & un
moment donné, ses valeurs morales entreront en conflit avec
son intérét personnel, Ainsi, par exemple, sil trouvait un
portefeuille contenant 10 € et plusieurs cartes bancaires, il
essaicrait de contacter le propriéuaire.

Cependant, s'il trouvait un sac rempli de billets de 100 €,
il serait en proie & une lutte intérieure. Que ce soir la ten-
tation du moment ou son désir de faire son devoir et de
remettre ce sac i la police qui prime, tout dépendra de son
estime de soi et de sa situation marérielle.

I Exemples pratiques |

Cas 1

Jean négocie avec vous un contrat. Sachant que son intérét
personnel est en jeu, c'est i son niveau de confiance en lui
gu'il faur maintenant s'intéresser. Si vous avez des raisons
de penser que Jean a confiance en lui dans cerre affaire, la
bataille sera rude. Intéréts en jeu, confiance dans les chances
de réussir et haute estime de soi font de voure interlocuteur
un adversaire redoutable. 1l n'agira pas de maniere irration-
nelle, comme ce serait le cas 5’1l avair une faible srime de
lui-méme Si vous voulez tenter de influencer, le mieux
est de faire appel 4 ses bons sentiments et de solliciter une
faveur, tout en sachant qu'il ne se sentira nullement obligé
de vous l'accorder.
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En revanche, sivous avez pu observer que Jean n'a pas une
grande confiance en lui, vous pourrez plus facilement faire
tourner la situation 3 votre avantage en lui faisant craindre
un résulrar moins favorable pour lui que ce qu'il avair anti-
cipé. Il sagic de le faire passer du rationnel i I'émotionnel.
Ainsi, vous aurez plus de chances pour qu'il n'agisse plusen
foncrion de son intérér objecrif 3 long terme.

Cas 2

Lors d'une partie de poker, vous pouvez utiliser les tech-
niques du chapitre 3 pour déterminer le niveau de confiance
de votre adversaire et jouer en conséquence. Si vous n'avez
aucun moyen de savoir quelles sont ses cartes, vous pou-
vez cependant prédire les résultars possibles en considérant
qu'il jouera en fonction d'une logique de probabilis et qu'il
naura pas peur de se fier i son intuition. Iy a peu de chances
pour qu'il se laisse déstabiliser par ses émotions et se mette
4 jouer de fagon irrationnelle. §'il n'a pas une bonne main,
ce sera un bluff calculé. Il prendra des risques, mais sans
tre casse-coll

Si vous avez des raisons de penser que votre adversaire a
confiance en lui (sans vous laisser induire en erreur par son
management de la perception), vous pouvez considérer qu'il
aura tendance a adoprer un jeu plus offensif, sa confiance
en lui-méme ¢érant lice & son humeur. Des études montrent
qu’un joueur en bonne posture ou ayant récemment gagné
cst enclin a prendre davantage de risques, En revandhe, si
le niveau de confiance de vorre adversaire est a priori faible,
le fair qu'il ait une bonne estime de lui-méme devrair lui
permettre de continuer 4 jouer intelligemment.
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Sielle a une faible estime d’elle-méme

» clle esten recherche de grartification immédiare

» son humeur entre en jeu et risque de Uemporter sur
l'estime qu'elle a d'elle-méme, méme dans des situations
objectivement dénuées d'enjeu. Car pour une personne
qui n'a pas une haute estime d'elle-méme, tout ce qui la
concerne peut €iee imporant ;

# la confiance en soi devient un facreur décisiflié a I'intérér
personnel.

Le sujetr ayant une faible estime de lui-méme et érant
intéressé par I'enjeu, sa confiance est facilement ébranlée, et
il pourra sembler presque frénétique dans sa fagon de négo-
cier, voyant dans la situation en question la chance de sa vie.
Quand sa confiance en lui-méme diminue, son champ de
perception est encore plus Faussé, et il est capable d'agir de
fagon complétement irrationnelle et de se Ficher ou d'expri-
mer sa frustration & chaque obstacle.

| Exemples pratiques |

Cas 1

Bernard est en train de négocier un contrat avee vous. S'il a
une faible cstime de lui-méme mais confiance en lui, il sera
dans I'émortion et il aura un comportement éméraire, 1l ne
laissera pas passer une chance de pouvoir se sentir bien. 11
sera hyper-vigilant et rien n'échappera i son atention. Cette
négociation, c'est sa chance et c'est pour lui l'occasion de
briller. Artendez-vous i ce qu'il ne s'en laisse pas conter. §'il
présente une rendance de type « servile », cela ne changera
rien au fonctionnement de son mental mais il agira de facon
discréte er dérournée.
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§'il n'a pas confiance en lui, il aura un comportement
de fuite, méme si la logique lui commande de rester dans
la négociarion. 1l se peur aussi qu'il semble complétement
sen désintéresser. Il ne croira pas étre en mesure de pouvoir
satisfaire ses désirs, et son ego interviendra pour lui éviter
de souffrir. Il se trouvera toutes les raisons possibles de ne
pas s imposer. Un « servile » aura tendance 4 érre découragg,
tandis qu'un « arrogant » sera rude, surtout si lenjeu est
imporrant.

Cas 2

Lors d'une partie de pu!ﬂ:t, un « arrogant » guia confiance
en lui s'efforcera de rirer le plus de bénéfices possibles de son
jeu. Comme si sa vie en dépendair, Il exploitera toutes les
opportunités de briller. Notez s'il se soucie d’avoir aurour de
lui des témoins du grand succés qu'il se prépare i aueindre.
Un individu de type « servile » est plus difficile 4 percer 4
jour, mais il aura tendance i recenser les iémoins de son suc-
cés imminent. 5'il n'a pas confiance en lui, il sera plus effacé.

Ce que pourrait étre leur devise :
Intérét inhérent I’a‘s 4 'mtr.'rel
inhérent
P licé « Je vais essayer. » « Je ne veux
il me Ficher avec
personne. »

Personnalité | « J'en ai besoin. » |« Qu'importe ! »

Personnalité  « Je ferai ce que je | « Faisons ce qui est |
humble pourrai. » juste, »
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Travailler dans les deux sens

Une fois familiarisé avee la méthode, vous pouvez metire &
profit votre savoir-faire dans deux directions. Vous pouvez
déterminer le profil d'une personne, son mode de pensée et
de comportement, mais vous pouvez également comprendre
comment clle foncrionne au plan émorionnel en général,
La méthode fonctionne dans un sens comme dans laurre.

Ainsi, par exemple, supposons quien observant un joueur
de tennis, vous ayez diagnostiqué une faible estime de soi, un
haur nivean de confiance et un haur niveau d’intérét person-
nel. Clest donce par ses capacités qu'il acquiert le sentiment
de sa propre valeur. Son haut niveau d'intérée personnel fait
gue c'est comme si ¢'était wur son monde qui était en jeu,
Il s"agit donc de savoir quel type de profil 4 faible estime de
soi va déterminer sa conduite. §'il sagit d'un « arrogant »,
vous pouvez prédire qu'il sera exubérant et autoritaire, et
peuc-éire suffisant et agagant. Vous savez qu'il deviendra
extrémement instable si les choses ne se passent pas comme il
le désire. De mauvaises décisions le mereront hors de lui, etc.
Une personne de type « servile » ne se plaindra pas et ne
se mettra pas en colere, mais prendra une attitude depitee.

Vous pouvez aussi raisonner dans |'autre sens. Lobservation
du comportement passé du sujer — celui de votre joucur de
tennis, par exemple — peut vous permettre de conjecturer
qu'il a une faible estime de lui-méme, un haur niveau de
confiance et un intérét personnel affirmé.

Voici quelques exemples de prédiction er de dérerminarion
du profil émotionnel ?
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Question : Parricia n'a pas pu empécher le licenciement
de son amie er collegue, qui est maintenant remplacée par
Sylvie. Selon son niveau d’estime d'elle-méme, comment
Patricia va-t-elle se comporter ?

Réponse ; Si elle a une haurte estime delle-méme, 'impor-
tant pour clle sera de faire ce qu'il est juste de faire. Dans le
cas contraire, elle préférera montrer queelle a raison plutor
que d'agir dans I'intérér de son entreprise. Dans ce der-
nier cas, il y a des chances pour qu'elle adopre une ligne de
conduite peu coopérative, qui pourra se raduire par une
attitude passive ou agressive, ou méme par des rentatives de
saboter le travail de Sylvie.

Question : Nina, votre femmme de ménage, a trouvé une piéce
de 20 centimes sous le canapé. Elle la pose sur la table, pour
que vous puissicz la retrouver. Pouvons-nous en conclure
qu'elle est honnéte ? Que ferait-elle si elle trouvait un billet
de 100 € froissé dans la poche de vorre pantalon ?

Réponse : Vos chances de récupérer vatre biller sont fone-
tion du niveau d'estime de soi de Nina. Quand |'intérét
inhérent de la personne est en jew, il faut envisager toures les
situations suscepribles de faire vaciller son sens moral et se
poser la question de savoir dans quelle mesure elle a besoin
d'argent. Sielle a une haute estime d'elle-méme, son atritude
dépendra de la prédominance éventuelle de son intérér per-
sonnel. Dans quelle situation se rrouve-relle ? Risque-t-elle
de perdre son logement ? Est-elle confrontée 4 des difficuleés
financiéres ? Bien siir, il n'ya pas ici de déterminisme absolu,
Sachez déceler les signes éventuels d'érosion de la moraliré
de la personne.
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Question : Ce collegue va-t-il vraiment soutenir vorre
projer?

Réponse : Plus cela lui demande d'efforts, moins vous avez
de chances qu'il le soutienne. 5i sa réputation risque d'en
souffrir, il metrra en balance son propre intérér er ce que
vorre relation représente pour lui. Li encore, l'estime de soile
poussera i faire son devoir (soutenir votre projet) plutot qu'a
faire ce qui lui est favorable (préserver sa répurtation). Une
personnalité de type « servile » sera plus encline a vous aider
guune personnalité de type « arrogant », car elle craindra
de vous offenser ou de vous mettre en colére.

Question : Une femme essaie de lire dans les pensées de
I'homme quelle vient de rencontrer. Elle pense quelle lui
plait, mais commenr savoir quelles sont ses intentions ?

Réponse : §'il a confiance en lui-méme, il sera enclin aagin
Dans le cas contraire, il cherchera a donner une bonne image
de lui-méme. Pour ce faire, il lui posera des questions et
essaiera de I'impliquer. Il se préoccupera de lui-méme et de
sa propre allure. Il convient de noter que pour se protéger
contre de faux espairs, il pourra recourir 4 un mécanisme
de défense qui consiste 4 sembler ne pas érre intéressé par
la relation.

Bilan final : saures-vous dresser le profil
émotionnel de ces 6 personnalités types

Il vous sera trés profitable de vous familiariser avec les six
profils généraux les plus intéressants er importants.
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Question : Qui est le plus susceprible de sengager ou de
passer 4 l'action ?

Réponse : Celui quia confiance en lui, qui présente un haut
niveau d intérér personne, qui s'investit et n'a pas une haure
estime de lui-méme,

Lalogique: Un tel individu se lancera dans I'action avec fré-
nésie. Ayant confiance en lui-méme, il ne peur pas croire i la
chance. Il estintéressé, done motivé. Ayant une faible estime
de lui-méme, il n'est pas disposé & manquer une opportuniré,
et comme il s'investit, il a déja justifié ce qu'il faireril n'ira
pas ternir sa Propre ImMage en passant son « investissement »
par pertes et pmﬂts. Le type de pmm i faible estime de
soi auquel il se rarrache n'entre en jeu que §'il a besoin de
saffirmer dans une situation inconfortable,

Question : Qui est le plus susceptible de renoncer a un
projet, un marché ?

Réponse : Celui qui présente un faible niveau d'intérér, qui
a unc haute estime de lui-méme et qui s'investit peu.

La logique : Méme avec un niveau d'incérér plus élevé, il
n'agit pas sous I'emprise de I"émotion. Méme si la maison
qu'il visite lui plait beaucoup, ce ne sera pas la fin du monde
pour lui 5'il ne l'obtient pas. Son point de vue n'est donc pas
faussé par ses emotions. Parailleurs, quand un faible nivean
de conhance est associc a ce profil, vous pouvez ére stir qu'il
n'a pas besoin d'éree crts motivé pour agir.
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Question : Qui est le plus susceprible de se laisser persua-
der?

Réponse : Celui qui a peu confiance en lui et pour qui
l'enjen est important.

La logique : Des érudes montrent quen termes de propen-
sion 4 étre persuadé, dans bien des situations, lestime de soi
peut jouer dans les deux sens.

Si vous avez une haute estime de vous-méme, vous pou-
vez prendre sur votre ego et acceprer d avoir tort. En méme
temps, vous pouvez avoir davantage confiance dans votre
opinion. En cas de faible estime de soi, il est plus difficile
de reconnaitre quon a fait une erreur, mais globalement,
on est plus susceprible de se laisser influencer car on est
moins sir de soi, Dans wus les cas, lorsque l'investissement
déja réalisé est important, on peut surtout inciter le sujer A
continuer dans le méme sens, randis que si " investissenent
est limité, on a plus de chances de pouvoir l'influencer et
lui faire prendre une nouvelle direction.

Question : Qui est Ie plus susceptible de mal agir (de mentin
de tricher ou de voler) et d'étre rigide, buté et inflexible ?

Réponse : Celui qui n'a pas une haure estime de lui-méme,
qui présente un niveau d'intérér élevé, un haur niveau de
confiance et qui est de mauvaise humeur.

La logique : Ce profil produit la pire de toutes les combi-
naisons de facreurs psychologiques dans une situarion don-
née. Avec un intérér inhérent marqué et un haur niveau de
confance, le sujet est siir de réussir ot il scra implacable. Les
deux types (« arrogant » et « servile »}, dans les conditions
adéquartes, sont L'apablcs de mal agir. 1l n'est dailleurs pas
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rare que le responsable d'un délir soit « le plus discret, celui
qui gardait rour en lui » Bien entendu, une personne arro-
gante et culoreée aura aussi un profil émotionnel associé A
une probabilité élevée de mal se comporter.

Dés qu'une telle personne dispose d'un peu de pouvoir,
elle devient difficike 3 supporter. Une faible estime de soi et
un haut niveau de confiance produisent la plus faible pro-
babilité de coopération. Le sujet se sent en position de force
et voit dans ce qu'il faic le refler de sa propre valeur.

Quand ce type de personne est de mauvaise humeur, cela
donne une irritabilité extréme et un comportement irration-
nel. Le sujet est buté, rigide, et tout lui est prétexte i piquer
une crise. En méme temps, il est rés enclin i critiquer et
A juger, et il se soucie beaucoup de ce que l'on pense de lui
puisque sa motivation repose sur le désir d'érre respecté (cest
aussi un effer de son faible niveau d'estime de soi), De facon
paradoxale, le sujet est ergoteur, sachant que sa vision du
monde est fondée sur I'idée d'une concurrence dans laquelle
54 propre image st cn jeu.

Question : Qui est le plus susceprible de faire un mauvais
choix ?

Réponse : Celui qui présente un haur nivean d'intérée et
une faible estime de soi.

La logique : Ces deux facieurs jouent un role déterminant,
car 'un et "aurre faussent la perspective, Or, quand nous
ne voyons pas les choses clairement, nous ne pouvons pas
faire les bons choix. Le type de profil i faible estime de soi
n'a pas d'importance ici.
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Question : Qui est le plus susceprible dérre flexible, honnéte
et digne de confiance ?

Réponse : Celui qui a une haute estime de lui-méme, un
faible intérét inhérent et qui est de bonne composition.

La logique : Une personne présentant ce profil est néces-
sairement souple d'esprit. Ayant une haute estime d'elle-
méme, elle n'éprouvera pas le besoin de jouer un rile ou de
se donner une position. En effet, son ego ne soppose pas &
une conduite humble, rant que cette conduite n'entre pas en
conflit avee sa moralité, Un faible intérét inhérent implique
que cette personne ne prend pas les choses trop 4 ceeur, et
étant de bonne composition, elle sera encline 4 donner de
sa personne.

Le test SNAP vous apporte un avantage considérable dans
pratiquement toutes les situations. Il vous permert d'acqueérir
une bonne compréhension de la psychologie d une personne
et de sa facon de penser, sans que vous ayez besoin d'y consa-
crer beaucoup de remps. Bien stir, comme nous l'avons vu,
cette technique de profilage, malgré son aspect systémarique,

n'élimine pas 'ambiguité ni le risque de meprisc.

Neéanmoins, quand vous saurez mieux quels indices vous
devez deceler, percer 4 jour vos interlocuteurs deviendra qua-
siment pour vous une habirude instincrive.
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Conclusion

Cher lecteur,

Les techniques de la partie 1 vous permerrront de percer
4 jour les gens qui vous entourent et de prendre 'avanrage
dans pratiquement toutes les situations. Une fois que vous
maltriseres la méthuduk)gi.c de la partie 2, cela deviendra
pour vous une seconde narure. Vous disposerez alors d'un
des awurs les plus importants et les plus précieux pour réussir
dans rous les domaines.

Mon souhait le plus cher est que ce livre vous permerte
de mieux arreindre les grands objectifs que vous vous fixerez
dans voure existence.

En sachant si l'on vous ment, si l'on essaie de profiter
de vous ou de vous manipuler, vous éviterez bien des dé-
boires sur les plans émotionnel, financier et peut-ére méme
physique. Aprés avoir Iu ce livee er mis en application les
méthodes qui y sont présentées, vous aurez peut-£tre acquis
une meilleure compréhension de la narure humaine. Cela
vous permettra de mieux voir en vous-méme, d'étre mieux
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dans votre peau et de vivre des rapports humains plus riches
et plus profonds.

Je vous souhaite une vie heureuse et des relations épa-
nouissantes,

Mes veeux les plus chaleureux,

David
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