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À mes enfants :
vous m’avez donné de la joie au-delà de toute mesure.
À ma femme :
tu m’as tout donné et tu es mon tout.
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Chapitre 1
Canalisez votre mentaliste intérieur
Imaginez…
Je suis invité sur une île privée des îles Vierges britanniques. Un groupe joue sur des tambours d’acier tandis que les eaux cristallines de la mer des Caraïbes viennent doucement lécher le rivage immaculé. Des chefs s’occupent du poulet à la jamaïcaine qui grésille sur un barbecue sophistiqué, tandis qu’une équipe de serveurs en uniforme se faufile parmi la foule. La brise sent les épices, l’hibiscus et l’argent. C’est l’heure magique, la lumière dorée de la fin du jour nous enveloppe doucement. Tous ces gens élégants savourent des cocktails sur mesure. Les autres invités et moi-même ne pouvons nous empêcher de jeter des regards furtifs vers le ciel ; notre hôte de l’île Necker vient juste de rentrer des confins de l’espace à bord de sa fusée Virgin Galactic.
Les collaborateurs de Sir Richard Branson auraient pu engager n’importe qui pour célébrer l’événement. Je veux dire, cet homme a Mick Jagger sur sa liste de contacts privés, juste entre Paul McCartney et le roi. À ma grande surprise, et pour mon plus grand plaisir, son équipe m’a choisi. Je me fonds dans la foule, passe de groupe en groupe, suscitant l’excitation et l’enthousiasme alors que nous attendons tous l’invité d’honneur. Soudain, ses amis et sa famille s’écartent comme la mer Rouge. Le milliardaire apparaît, pieds nus. Il arbore un bronzage profond qui contraste avec ses cheveux blancs emblématiques et sa chemise en lin ouverte, ce sourire inoubliable sur les lèvres. Tout dans cette scène semble irréel.
Un moment comme celui-ci exige au moins le meilleur, et je suis prêt à lancer l’un de mes tours les plus impressionnants, celui qui a forgé ma réputation. Je croise le regard de l’homme, du mythe, de la légende, et c’est le moment de passer à l’action.
« Imaginez le visage de quelqu’un, n’importe qui, et visualisez-le dans votre esprit », dis-je. Puis avec une petite paire de ciseaux, je commence à découper minutieusement l’une de mes cartes de visite, comme un enfant sculptant avec soin un flocon de neige. Autour de moi les murmures s’élèvent car tous commencent à deviner où cela va mener.
Quand je demande à notre hôte à qui il pense, il répond avec désinvolture : « Barack. » Puis il ajoute « Obama », au cas où je ne serais pas sûr du Barack en question.
Je déplie le papier et le tiens contre mon costume gris foncé. Il révèle la silhouette fraîchement découpée de l’ancien président. L’audience pousse des cris d’étonnement, mais Branson, qui conclut des affaires à plusieurs milliards de dollars avant le petit-déjeuner, n’est pas aussi démonstratif. Il m’adresse juste un petit sourire en coin. Je ressens sa réaction comme si le Parrain me pinçait doucement la joue, un signe discret de respect et d’affection.
Sir Richard glisse le morceau de papier dans la poche de sa veste. Il regarde par-dessus son épaule pour s’assurer que personne d’autre ne l’entend, se penche vers moi et murmure : « Je vais lui donner demain quand il arrivera. »
Et si vous pouviez lire dans les pensées ?
Qui n’a jamais souhaité lire dans les pensées des autres ? À quel point tout serait plus facile si nous pouvions simplement deviner ce qu’ils pensent ? Par exemple, vous ne vous disputeriez probablement plus jamais avec votre conjoint, parce que vous comprendriez que lorsqu’il ou elle dit : « Ce n’est rien », cela signifie forcément le contraire, et vous pourriez agir de façon préventive.
Et si lire dans les pensées vous donnait des compétences pratiques vous permettant de prédire le moment idéal pour demander une augmentation à votre patron, arrêter de vous sous-estimer, ou cesser de procrastiner et passer à l’action ? Vous seriez plus sûr de vous, plus persuasif, capable d’influencer ceux qui vous entourent d’une manière naturelle et sans effort. Ne serait-ce pas formidable ?
Bien sûr, lire dans les pensées serait particulièrement utile si vous vous trouviez en position de faiblesse, car vous y trouveriez la formule pour inverser cette dynamique de pouvoir à votre avantage. En connaissant ce qui se passe dans la tête d’une autre personne, vous auriez un atout pour obtenir ce que vous souhaitez, par exemple un délai supplémentaire pour réaliser une tâche ou une dérogation de la part de votre association de propriétaires. Lire dans les pensées améliorerait votre compréhension de la nature humaine, ce qui en ferait la façon ultime de tricher dans la vie.
Qu’est-ce qui peut être encore plus utile que de lire dans les pensées des autres ? La capacité à lire dans les vôtres. Pensez aux résultats si vous pouviez accéder à vos motivations et apprendre à changer vos résultats, si vous pouviez dépasser ce qui vous bloque. Et si vous pouviez vous préparer au succès sur le long terme ?
Tout cela, vous pouvez l’accomplir en utilisant les compétences d’un mentaliste.
Depuis presque trente ans, j’apprends à déconstruire le fonctionnement de l’esprit humain. Comprendre comment vous pensez me révèle ce que vous pensez. De Tom Brady à Serena Williams, de Howard Stern à Shaquille O’Neal, j’ai convaincu certaines des personnes les plus célèbres de la planète que je pouvais accéder à leurs pensées les plus intimes. Mais vous savez quoi ? Toute ma carrière repose sur un mensonge.
Prêt pour une révélation fracassante ?
Je ne peux pas réellement lire dans les pensées.
Ce que je peux faire, c’est lire les gens… et vous le pouvez aussi ! Vous le faites déjà des centaines de fois par jour, chaque fois que vous interagissez avec un autre être humain, chez vous, au travail, dans la rue et partout ailleurs. Et je vais vous aider à devenir encore meilleur dans ce domaine. Peu de compétences pourraient vous mener aussi loin dans la vie que celle d’être capable de canaliser votre mentaliste intérieur. Lire les gens est une étape essentielle pour atteindre vos objectifs dans ce monde. Que ce soit pour progresser ou pour obtenir ce que vous désirez, les tactiques que j’utilise en tant que mentaliste peuvent être réorientées de l’univers du divertissement vers le succès dans la vie quotidienne.
Nous avons tous un détecteur de mensonges interne que nous avons développé en étant entourés de personnes, en recevant des stimuli sociaux. Ce que vous ne réalisez peut-être pas, c’est que vous êtes né avec la capacité de lire dans les pensées. Vous pouvez savoir quand quelqu’un ne fait pas attention à vous. Vous pouvez détecter quand quelqu’un vous ment – si vous êtes un parent, vous êtes particulièrement doué pour cela. Vous pouvez sentir quand quelqu’un s’intéresse à vous ou quand il fait semblant. Nous possédons tous cette sensibilité. Plus des deux tiers de la communication sont non verbaux1, donc il ne s’agit pas de ce que les gens disent, mais de la façon dont ils le disent, et même de ce qu’ils ne disent pas.
Le mentalisme est une magie de l’esprit. Plutôt que d’utiliser des mains rapides pour tromper les yeux, j’observe la manière dont les gens bougent. J’écoute les mots qu’ils choisissent. J’étudie leurs schémas et leurs comportements, souvent sans qu’ils s’en rendent compte. Le mentalisme repose sur la psychologie, l’observation, la mémoire et la communication. Ces petits signaux racontent une histoire bien plus grande – et une fois que vous savez quoi chercher, vous pouvez « lire » les gens presque instantanément. Quand je parle de canaliser votre mentaliste intérieur, ce que je veux dire, c’est que cette compétence est instinctive. Lorsque vous étiez bébé, bien avant de comprendre le langage parlé, vous étiez capable d’interpréter les pensées de vos parents en étudiant leur visage. Le froncement des sourcils, le clignement d’une paupière, le mouvement de la lèvre supérieure : tout cela, pour eux, était chargé de sens. La première fois que nous avons souri à nos parents et qu’eux nous ont souri en retour, nous nous sommes dit : « Oh mon Dieu, quand je fais ça avec ma bouche, j’attire leur attention ! » Et c’est cette première dose de dopamine qui nous a lancés. La capacité à interpréter les autres est innée chez chacun de nous parce que nous sommes des créatures sociales ; c’est la raison pour laquelle notre espèce a survécu.
La question n’est pas : « Avez-vous les compétences ? » parce que la réponse est : « Oui, vous les avez. » La question est plutôt : « Comment pouvez-vous porter vos compétences à un niveau supérieur ? Comment pouvez-vous améliorer votre instinct et apprendre à lui faire davantage confiance ? »
Il ne s’agit pas de tours. Il s’agit de transformation. Je vais vous enseigner les mêmes techniques que j’ai utilisées en me produisant devant des millions de personnes à travers le monde – mais plus important encore, je vais vous montrer comment les appliquer dans votre propre vie pour créer un changement réel et durable. Vous n’avez pas besoin d’être mentaliste pour penser comme un mentaliste. Vous avez simplement besoin d’un changement d’état d’esprit – et de quelques outils puissants.
Je vais donc vous guider à travers mon parcours pour devenir mentaliste et vous mettre sur la voie de l’affinement de vos compétences, afin que vous puissiez apprendre à lire les gens et appliquer les principes du mentalisme à votre vie quotidienne. Et, surtout, développer votre capacité à regarder derrière les apparences et commencer à décrypter l’esprit de cette personne, ce qui peut sembler intimidant, mais ne l’est pas. En réalité, c’est plus facile que vous ne le pensez !

Comme par magie
Quand j’avais 13 ans, mes parents m’ont emmené en croisière, et j’y ai vu pour la toute première fois un magicien. J’ai été captivé en le regardant, miracle après miracle. Et puis l’événement le plus incroyable s’est produit : il m’a choisi pour le rejoindre sur scène. Le magicien a exécuté un tour classique connu sous le nom de « balles en mousse », où les balles apparaissent, disparaissent et changent de nombre et de taille dans mes mains. Une obsession est née et, à partir de ce moment-là, j’ai passé mon temps à le suivre partout, car je voulais absolument en voir plus. Pour votre information, il y a étonnamment peu d’endroits sur un bateau où un homme adulte peut se cacher, surtout face à un enfant déterminé qui n’a rien de mieux à faire.
Quand je suis rentré chez moi, j’ai emprunté tous les livres sur la magie disponibles à la bibliothèque et je les ai lus de la première à la dernière page… deux fois. À aucun moment de la journée, on ne pouvait me trouver sans un jeu de cartes en main, littéralement. J’ai même trouvé des cartes imperméables pour m’entraîner sous la douche ! À 14 ans, il était évident que la magie n’était pas une simple lubie pour moi. Mais je n’avais pas besoin d’être mentaliste pour comprendre que ma mère en avait assez de m’emmener au Wunderground, le magasin de magie local dans la région de Detroit où j’ai grandi, et de payer pour les tours qui alimentaient mon obsession. Toujours pragmatique, elle me dit que si je voulais vraiment me consacrer à la magie, je devais trouver un travail et financer moi-même mon passe-temps. À l’époque, mes parents étaient sur le point de divorcer, il est donc possible que le fait de plier des cuillères à la table du petit-déjeuner n’ait pas vraiment aidé à apaiser le stress général.
Quoi qu’il en soit, au lieu de distribuer des journaux, de faire du baby-sitting ou de déblayer des allées, j’ai fait ce qui me semblait le plus logique pour un gamin dans ma situation : j’ai décidé d’essayer de décrocher un emploi en tant que magicien ambulant, qui fait des tours de magie rapprochée tout en se mêlant à la foule. J’imaginais tous les tours que je pourrais acheter et comment je pourrais porter ma magie à un niveau supérieur. À aucun moment, il ne m’est venu à l’esprit que mon idée était (a) mal conçue ou (b) presque certainement vouée à l’échec, car sinon je n’aurais jamais essayé. L’ignorance peut être une bénédiction. Si j’avais demandé à quelqu’un comment décrocher ce travail, il m’aurait dit : « D’abord, tu dois faire ceci, puis cela », et je me serais découragé avant même de tenter ma chance.
Zia’s, un restaurant italien familial situé dans un centre commercial à huit cents mètres de chez moi, semblait être l’endroit le plus logique pour tenter ma chance en tant que magicien, car son emplacement était maudit. Chaque restaurant qui s’y installait finissait par fermer après quelques années. Je me suis donc dit qu’ils pourraient avoir besoin de ma touche magique, sans mauvais jeu de mots.
J’ai décidé d’y aller un jour après l’école avec ma mère, et c’était le moment parfait car, à 16 heures, l’endroit était presque vide entre deux services. Nous nous sommes assis seuls au bar, avons commandé des boissons et des hors-d’œuvre, et j’ai commencé à faire des tours pour ma mère. Cela a attiré l’attention du barman, alors je lui ai demandé s’il voulait voir un peu de magie, lui aussi – exactement comme je l’avais prévu. Si j’étais venu pendant le coup de feu du déjeuner ou du dîner, il m’aurait probablement ignoré. Mais comme lui et le reste du personnel n’étaient pas occupés, il a dit : « On va rassembler un plus grand groupe. » Il a appelé plusieurs serveurs et, avant que je ne m’en rende compte, le directeur général arrivait pour voir ce qui se passait.
Ma mère, toujours ma première fan et une Israélienne légèrement insistante, m’a lancé un regard qui disait que c’était mon moment. Il était temps de commencer à vendre. Nous avons travaillé en tandem, en demandant quel était leur soir le plus calme et s’ils avaient déjà des animations. Comme tout bon avocat, nous posions nos questions en connaissant déjà les réponses que nous voulions entendre, et en les amenant à la conclusion que j’étais ce qui manquait à leur restaurant.
Pourquoi étaient-ils si disposés à me donner cette chance ? Peut-être s’accrochaient-ils à n’importe quelle idée et pensaient : Nous avons besoin de quelque chose en plus pour que ce restaurant décolle. Et c’est comme ça que j’ai décroché une soirée par semaine de magie ambulante, en allant de table en table. J’étais trop jeune pour conduire, alors j’y allais à pied, transportant mon petit sac de tours, mes cartes de visite fraîchement imprimées et un rêve.
La seule chose que je comprenais déjà, c’était le concept de « fais semblant jusqu’à ce que tu réussisses ». Mon superpouvoir était de me comporter comme si je savais ce que je faisais, même quand ce n’était pas le cas. J’avais perfectionné mon discours en me le répétant dans ma tête des centaines de fois. Alors lorsque je me suis présenté devant les propriétaires de Zia’s, avec une fière mère juive derrière moi, j’ai projeté une aura de confiance et sorti mes meilleurs tours. Ils ont mordu à l’hameçon ; j’ai été engagé.

Choisissez votre moment
Faire de la magie rapprochée chez Zia’s a probablement été la meilleure école pour apprendre à lire les gens. J’y ai expérimenté la manière d’aborder des inconnus et perçu ce qu’ils pensaient de moi avant même de commencer à performer. Mon esprit s’emballait en essayant de répondre à ses propres questions : que pensent-ils de mon numéro ? Comment gagner leur faveur ? Comment les inciter à en vouloir davantage ?
À travers des essais, des erreurs et toutes sortes de rejets, j’ai appris que mes tours n’étaient qu’une petite partie du spectacle dans son ensemble. Tout le reste comptait : ma personnalité, mon énergie, jusqu’aux phrases que je prononçais en les saluant.
Quand je m’approchais d’une table, chaque détail faisait impression, même mon sourire et ma posture. J’ai vite compris que le bon moment était un élément primordial. Si les gens venaient juste de s’asseoir et n’avaient pas encore commandé, ils pouvaient être désorientés ou agacés par ma présence. Ils n’avaient pas encore décompressé. Ils avaient besoin d’un moment avec leurs boissons et quelques calories du panier de pain pour apaiser leur tension. J’utilisais toutes ces petites informations afin de choisir le bon moment pour visiter une table.
Le moment idéal, c’était juste après qu’ils avaient commandé, lorsque l’excitation d’avoir fait leurs choix était passée et qu’il y avait un creux dans leur conversation en attendant leurs plats. Les convives étaient alors plus détendus et leur garde baissée. C’est à ce moment-là que je pouvais m’approcher d’eux et dire : « Comment allez-vous, ce soir ? » Je savais que lorsqu’ils me voyaient arriver – quelqu’un qui n’était ni leur serveur ni le gérant –, leur esprit s’emballait autour de questions. Alors, j’y répondais avant même qu’ils en soient conscients. Bien que je n’aie pas encore étudié la psychologie au collège, Zia’s m’a appris les heuristiques, c’est-à-dire les raccourcis mentaux que les gens utilisent pour prendre des décisions rapides. Par défaut, mes clients supposaient que je n’avais pas ma place à leur table, alors je contrecarrais immédiatement cette idée. Je leur disais : « Ce soir, les propriétaires ont une surprise pour vous ! », indiquant que j’étais le bienvenu dans le restaurant, ainsi qu’un atout, et que la direction voulait que je sois là.
Vous avez probablement été dans des situations très similaires où vous souhaitiez obtenir quelque chose de quelqu’un et cherchiez le meilleur moment pour le faire. Imaginons que vous voulez demander une augmentation à votre patron. C’est important pour vous, alors vous avez noté sur votre calendrier de lui en parler dès lundi matin, lorsqu’il ou elle reviendra de sa croisière annuelle de vacances. C’est une affaire importante, et vous voulez la régler immédiatement. Mais si vous le faites à ce moment-là, même si vous avez travaillé dur et méritez probablement cette augmentation, vous risquez de vous tirer une balle dans le pied. Parce que cette augmentation n’est pas nécessairement une préoccupation aussi importante et immédiate pour votre patron que pour vous.
Mettez-vous à sa place : est-ce que votre patron n’a pas un million d’autres choses à gérer ? Est-il ou elle généralement de bonne humeur dès le matin, surtout après une longue pause ? Vous connaissez cette personne. Vous avez travaillé avec elle pendant des années. Vous savez quand elle est la plus aimable, la plus réceptive, la plus généreuse, et c’est rarement à 8 h 30 un lundi matin, quand son téléphone sonne sans arrêt, sa boîte mail déborde, et qu’elle n’a même pas encore touché à son café.
Quand je travaillais dans un restaurant, étais-je techniquement employé si on me payait 50 dollars au noir et qu’on me renvoyait chez moi avec un peu de spaghettis ? J’ai rapidement appris à trouver des moyens de captiver une table avant de commencer à performer. Je demandais : « Avez-vous entendu ce qui se passe ? » Ils répondaient non, mais avec cette simple question, je transformais leur hésitation en anticipation, et au lieu d’être agacés, ils étaient désormais intrigués. Je poursuivais : « Alors vous avez de la chance ! », attisant encore davantage leur curiosité. Qui ne veut pas avoir de la chance ? Qui ne veut pas se sentir informé ? Chaque mot et chaque phrase étaient conçus pour capter leur attention et ne pas la lâcher. Je mettais en place le cheminement qui est la clé pour entrer dans l’esprit des autres. C’est la base du comportement humain : apprendre à anticiper les pensées des autres, avant même qu’ils ne les aient.
Quand je suis en train de performer, je n’utilise pas cette anticipation pour vous épater. J’utilise ces petits « adoucissants » pour que vous m’appréciiez, pour vous intéresser à ce que je présente, et pour vous séduire afin que l’expérience soit d’autant plus mémorable. Et vous pouvez faire la même chose. Comme dans l’exemple ci-dessus, lorsque vous demandez une augmentation : vous connaissez votre patron. Vous savez quand il ou elle est au meilleur de sa forme, le plus heureux, le plus généreux. Apprenez à reconnaître ses habitudes, faites l’effort de prêter activement attention à ses humeurs, et utilisez cette connaissance pour agir au moment opportun !

Sortez du pilote automatique
Zia’s m’a appris l’importance d’être un participant actif, quelqu’un qui reste présent à chaque instant et prête attention au moindre détail. Plus important encore, j’ai compris que je devais créer des opportunités plutôt que d’attendre que les autres prennent l’initiative. C’est quelque chose que chacun d’entre nous peut améliorer dans sa vie, et cela ne se produit que lorsqu’on prend les choses en main et qu’on assume ses responsabilités. Par exemple, réfléchissez à votre quotidien avec votre conjoint. À quelle fréquence êtes-vous réellement présent ? Et à quelle fréquence vous contentez-vous de suivre la routine ? Nous sommes bombardés par tellement d’informations qu’avec nos yeux seuls, nous traitons un mégaoctet de données chaque seconde2. Pour gérer les milliers de petites décisions que nous prenons chaque jour – de l’assaisonnement de nos plats au choix d’une cravate –, notre cerveau crée des habitudes qui nous aident à traiter ces informations. Ces habitudes que nous développons nous permettent de ne pas être submergés par les informations, mais elles nous poussent également à fonctionner en pilote automatique. Nous controns cela en nous engageant dans une participation active.
Plutôt que de suivre la routine, essayez de voir les choses du point de vue de votre conjoint. Réfléchissez à ce qui pourrait le préoccuper. Est-il anxieux à propos du travail ? Inquiet pour les enfants ? Stressé par tout ce qu’il a à faire ? Le simple fait de savoir lire l’ambiance peut sauver une relation – encore une fois, cela est étroitement lié au timing.
Si je faisais mon spectacle en pilote automatique, je ferais des erreurs tout le temps – même si je connais chaque moment formel de ma performance par cœur. Je dois être extrêmement concentré lorsque je suis face à un public. Je dois étudier tout ce que font les participants : leurs traits, leurs gestes, leurs yeux, leur langage corporel, et même leurs pauses. Le moindre « euh » prononcé par un spectateur au mauvais moment peut sembler anodin à première vue et passera probablement inaperçu auprès du public. Mais pour moi, même un petit moment de déconnexion peut être catastrophique s’il n’est pas immédiatement corrigé. Ce « euh » peut indiquer que quelque chose a été manqué ou que mon participant est légèrement confus. C’est un signal d’alarme que je ne peux tout simplement pas ignorer. Par exemple, cela me montre que son cerveau a pensé à une chose, puis est passé à une autre. Cette petite pause pourrait faire toute la différence entre réussir ou échouer un tour devant des milliers de personnes.
L’échec a été un professeur et un moteur à l’époque où je performais dans les restaurants. Lorsque j’ai commencé à travailler dans ce milieu, je m’approchais d’une table et disais : « Oh, êtes-vous prêts ? Laissez-moi faire un peu de magie. » Et beaucoup de clients se contentaient de rire et de répondre : « Non merci, gamin. » Vous vous approchez de quelqu’un, prêt à donner le meilleur de vous-même, et il vous rejette ? Quel coup dur. Nous approfondirons la gestion du rejet dans un chapitre ultérieur. C’est difficile de surmonter cela.
J’aurais pu quitter cette table impolie en me disant : quel tas de crétins ! La solution la plus facile aurait été de rejeter la faute sur eux plutôt que d’apprendre de la situation. Ensuite, j’aurais été agacé, cette tension m’aurait affecté, et j’aurais apporté ce genre d’énergie négative au groupe suivant. Quand on aborde cinquante tables ou plus pendant un service, et que trois d’affilée vous traitent mal, cela peut ruiner toute votre prestation.
Mes astuces ne rapportaient pas assez d’argent, alors j’ai dû m’endurcir. Au lieu d’abandonner, j’ai essayé de comprendre ce que je pouvais faire pour obtenir des résultats différents, et j’ai appris que chaque « non merci » me donnait les informations nécessaires pour transformer ma prochaine interaction en un « oui, s’il vous plaît. »
J’ai découvert qu’au lieu d’être en colère contre eux, je serais plus efficace sur le long terme si j’essayais de les comprendre. Je ne pouvais pas me permettre de m’apitoyer sur leur rejet. Nos cerveaux sont câblés pour enregistrer et s’attarder sur les événements négatifs. Cela s’appelle le « biais de négativité », et signifie que nous ressentons la douleur du rejet bien plus intensément que le baume des éloges3.
À l’époque, je ne savais rien sur le traitement neuronal. Je n’avais pas idée qu’un stimulus négatif résonnait plus fortement dans mon cortex cérébral. Tout ce que je savais, c’était que je me sentais mieux quand j’essayais de donner une interprétation positive à la situation – j’étais plus concentré sur la tâche à accomplir et moins distrait et diminué par ce qui venait de se passer. Alors je me disais : « Et si leur enfant était malade à la maison ? Et s’ils avaient eu une grosse dispute juste avant de venir ? Je me sens vraiment mal pour eux. Ils doivent passer une mauvaise soirée. J’ai hâte d’apporter de la joie aux prochaines personnes. »
J’ai également commencé à mener des analyses après coup pour voir où j’avais pu faire fausse route. Peut-être qu’ils étaient en train de parler et que je les avais interrompus. Comment me sentirais-je si quelqu’un m’interrompait ? J’avais pris un mauvais départ en m’approchant d’eux, et j’avais donc dû faire un effort juste pour attirer leur attention et les conquérir. C’était ma faute, pas la leur. Dans de nombreux cas, nous avons tendance à blâmer l’autre au lieu d’examiner notre propre comportement et voir ce que nous aurions pu mieux faire – comme si, dans une interaction ratée, il n’y avait qu’une seule partie responsable.
Quand vous vous approchez de quelqu’un qui ne vous connaît pas, quelle est la première chose qui se passe le plus souvent ? La personne se tend. Vous pouvez le voir. Imaginez que vous êtes devant un distributeur automatique et que quelqu’un s’approche de vous – c’est une situation qui peut provoquer de l’anxiété. Votre corps entre en mode combat ou fuite. Cela m’est arrivé il y a quelques mois. Quelqu’un qui faisait la manche est venu vers moi alors que j’entrais mon code PIN. Je lui ai dit : « Écoutez, je retire de l’argent. Je suis prêt à vous aider, mais laissez-moi une minute et je vous retrouverai dehors. » Une meilleure façon de gérer la situation aurait été qu’il tienne la porte pour moi en sortant, puis qu’il dise : « Si vous avez de la monnaie à me donner, ce serait génial. » Il aurait créé chez moi un sentiment totalement différent. Finalement, je l’ai quand même aidé. C’est quelque chose à garder en tête si vous essayez, un jour, de recueillir des signatures pour une pétition ou des dons pour une organisation à but non lucratif. Il est essentiel de prendre en compte la réaction de l’autre personne, en veillant à ne pas l’interrompre ou lui imposer quoi que ce soit. Dans une situation où, par exemple, vous essayez de collecter des signatures, vous aurez plus de succès si vous reconnaissez la situation de l’autre personne en disant quelque chose comme : « Je vois que vous êtes très occupé, mais puis-je rapidement partager cela avec vous ? » Parlez avec une légère urgence, faites preuve d’empathie, validez leurs réactions, et ne soyez pas surpris si vous parvenez à obtenir ce dont vous avez besoin.

Trouvez la bonne énergie
Il y a quelques années, je performais aux ESPY Awards4 – dont j’assurais également la présentation – à quelques pas de LeBron James, sans doute l’une des personnes les plus célèbres au monde. Nous étions côte à côte dans les coulisses, et il se préparait à monter sur scène pour prononcer un discours. Nous nous sommes brièvement salués et avons échangé quelques politesses. Je savais que c’était vraiment mal venu de lui dire : « Hé, LeBron, est-ce que je peux prendre un selfie avec toi ? » Ce n’était pas le moment. En plus, je voulais être perçu comme son égal, et venir à lui en tant que fan était le moyen le plus sûr de ne pas obtenir ce que je voulais. Pour qu’il me donne quelque chose de valeur (dans ce cas, le selfie), je devais idéalement lui fournir quelque chose de valeur en premier. Donc, dans les coulisses, juste avant son discours, ce n’était pas le bon moment.
Cependant, quelques secondes plus tard, j’ai rencontré Patrick Mahomes5, et il était moins pressé, ayant terminé sa partie sur scène. J’ai fini par discuter avec lui et j’ai ressenti une bonne énergie. En plus, il savait qui j’étais parce que plus tôt, j’avais joué pour sa femme en faisant d’elle la star de mon numéro. Je l’ai conquis dès le début car je suis sûr qu’en général c’est lui qui attire le plus d’attention. À la fin de notre conversation, je lui ai dit : « Patrick, ça a été un vrai plaisir de passer cette soirée ensemble, prenons une photo pour s’en souvenir ! » Sans hésitation, il a passé son bras autour de moi et a dit : « Oh mon Dieu, viens ici ! » Et nous avons pris les photos.
Je n’avais pas vraiment besoin de demander la permission, et je pouvais présumer que cela passerait car le moment était opportun et j’avais cerné ce qui comptait le plus pour lui : le bonheur de sa femme. Ainsi, lorsque j’ai demandé quelque chose en retour, il était plus enclin à accepter sans réserve. Si j’avais tenté la même approche avec LeBron, il n’aurait probablement pas accepté car il était concentré sur ce qu’il allait dire à une immense audience. Et en plus, il n’avait rien à y gagner. Souvent, se connecter à son mentaliste intérieur revient simplement à réfléchir à ce qui traverse l’esprit de l’autre personne.
Il y a quelque temps, j’ai assisté à un événement extrêmement prestigieux. La salle était remplie des figures les plus influentes du monde du sport, y compris la plupart des propriétaires d’équipes ainsi que les commissaires des NFL, NHL, NBA, MLB, WNBA, de la World Surf League, du CIO, etc. Il est rare d’avoir l’occasion de se retrouver dans une pièce avec autant de personnes puissantes en même temps. Parmi les participants, il y avait un invité ultra-idéal nommé Michael. L’un de mes principaux objectifs était de l’impressionner et le convaincre, car il organise chaque été ce qui est sans doute la fête la plus exceptionnelle du pays.
Toujours en train de manigancer, j’avais prévu de décrocher mon invitation à sa fête, ce soir-là. J’étais avec Roger Goodell6 et quelques autres personnes, et j’avais déjà réalisé pour eux trois tours de magie rapprochée, tout en travaillant la foule pendant l’heure des cocktails. Mon objectif est toujours de laisser les gens sur leur faim. L’une des règles fondamentales du succès est de ne jamais abuser de leur temps. Si le moment arrive où vous voyez quelqu’un regarder son téléphone ou commencer à vérifier l’heure, alors vous avez raté votre chance. Réfléchissez : disons que vous êtes le plus grand fan au monde de Ryan Reynolds7. Vous prenez un café, et Deadpool8 lui-même entre dans le bistrot. Vous n’allez pas vous distraire et regarder votre téléphone. Vous n’allez pas vérifier l’heure. Le monde cesse d’exister. Vous êtes tellement absorbé qu’à cet instant, vous pourriez oublier d’aller chercher vos enfants à l’école.
Michael est arrivé juste au moment où je finissais mon meilleur tour. Mon numéro est conçu pour se terminer sur une note très élevée. J’avais quasiment réussi un grand chelem décisif et laissé le public sur un petit nuage… on ne peut pas faire mieux. Mais voilà qu’une personne du groupe s’est exclamée : « Michael, il faut que tu voies ça ! » Ce n’était pas bon. Je devais m’éclipser et intégrer Michael dans un groupe qui partait de zéro si je voulais l’impressionner, mais j’avais perdu le contrôle de la situation. Au mieux, je pouvais continuer et maintenir l’ambiance à un niveau stable. Mais stagner n’était pas une option. Je devais faire un autre tour pour le groupe, et il fallait que ce soit spectaculaire. Le problème, c’est que Michael n’était pas au même niveau d’énergie que les autres membres de ce groupe déjà captivé. C’était comme quand on arrive à la fin d’un concert de Bon Jovi, où tout le monde a vécu une expérience épique toute la soirée. À la fin de son set, ils hurlent les paroles de « Livin’ on a Prayer », mais vous ne pouvez pas égaler leur énergie parce que vous n’avez pas encore eu l’occasion de développer la vôtre. C’est exactement ce qui s’est passé ici. J’ai fait le tour et il était correct, mais à cause du décalage d’énergie, il n’a pas produit les résultats que j’espérais.
Je n’ai pas été invité à performer à sa fête. Je le voulais, mais j’ai manqué l’opportunité parce que la situation était hors de mon contrôle. C’est frustrant, et j’ai rejoué ce scénario dans ma tête des dizaines de fois depuis. Le mieux que je pouvais faire, c’était d’en tirer des leçons. Mais retenez bien ceci : je n’ai pas abandonné. Je serai à cette fête un été prochain, car je suis implacable une fois que je me suis fixé un objectif.
Voici ce que vous devez retenir : dans votre esprit, remplacez le mot « non » par « pas encore ». Reprogrammez votre cerveau contre ce que vous percevez comme un rejet. Lorsque vous êtes frustré par un « non », vous créez une prophétie autoréalisatrice parce que vous croyez que votre rêve ne se réalisera pas, et vous cessez de faire des efforts pour l’atteindre. Au lieu de considérer le « non » comme une porte verrouillée, considérez-le comme une porte coincée. Une porte verrouillée est bloquée : vous ne pouvez pas passer. Mais une porte coincée n’est pas fermée de façon définitive ; elle a juste besoin d’un peu plus d’effort et de finesse pour s’ouvrir. Ce n’est pas un « non », c’est un « pas encore ». Et si vous persévérez, vous finirez par passer.

Restez courtois en toute circonstance
La première règle dans le secteur des services – et tous les secteurs sont, fondamentalement, des secteurs de services – est que le client a toujours raison. Et même s’il n’a pas raison et qu’il est vraiment désagréable, tant que vous n’êtes pas en danger physique, la meilleure approche est de traiter cette personne avec gentillesse. Quand les gens me parlaient sèchement pendant mes années de travail en restaurant, je répondais : « Oh, je comprends tout à fait. Passez un excellent dîner et si vous avez besoin de quoi que ce soit, je serai ravi de demander au manager de venir vous voir. » Lorsque vous répondez à une énergie négative par une autre énergie négative, cela ne fait qu’attiser les flammes.
Le plan le plus intelligent est toujours de désamorcer une situation. Une règle essentielle de la désescalade est de ne pas foncer sur quelqu’un qui est déjà en colère, et même furieux et prêt à se battre. Il est bien plus efficace de l’aborder avec calme, que vous le ressentiez ou non. Vous devez vous rendre plus petit, plus discret pour l’apaiser. Il ne faut pas grimper au même niveau d’énergie que lui, sinon cela se transforme en compétition pour savoir qui est le plus dominant, ce qui ne fait qu’aggraver les choses.
Je rencontre souvent des problèmes similaires sur scène. Quelqu’un dans le public veut être provocateur, veut m’interrompre. J’ai appris à chercher la racine de ce comportement : cette personne cherche de l’attention. Elle ne veut pas avoir l’impression que je la rabaisse, mais comme je suis sous les projecteurs, la dynamique du pouvoir me place en position de supériorité. Je sais faire quelque chose qu’elle ne sait pas, et cela la fait se sentir stupide – hors de propos, peu sûre d’elle, déconnectée ou pas sur la même longueur d’onde que les autres personnes dans la salle. C’est à ce moment-là que je dois réduire mon énergie. Je dois modifier la dynamique de pouvoir dans son esprit.
Dans des situations comme celle-ci, je trouve un moyen de communiquer qui ne nous place pas en opposition, mais lui permette de comprendre que nous sommes dans la même équipe. Si vous et moi étions dans la même équipe, pourquoi essaierais-je de vous voler le ballon ? Si nous essayions tous les deux de marquer en même temps, ce serait absurde. Je veux qu’elle comprenne que nous sommes sur un pied d’égalité, que je ne suis pas une sorte de figure messianique ou un voyant : ce que je fais peut s’apprendre.
Ce qu’il faut comprendre, c’est que ma carrière repose sur le secret. Au fond, la vérité est simplement que je sais faire quelque chose que vous ne savez pas faire. Je crée un lien avec le public et gagne sa confiance en semant de petits indices sur ma méthode tout au long du spectacle. Je crée un environnement où je m’ouvre à eux et leur révèle le secret, en leur montrant comment l’un des tours est réalisé en coulisses. Soudain, ils disent : « C’est tellement génial ! » Et je réponds : « N’est-ce pas incroyable ? » Puis je hausse le niveau et utilise cette connaissance contre eux, en employant une méthode différente, en tirant parti de l’effet de surprise, ce qui laisse le public encore plus stupéfait. Bien sûr, il voudra savoir comment j’ai fait cela aussi, mais je réponds : « Je dois garder quelques secrets. Je dois essayer de vous impressionner, maintenant que vous êtes vous-même des mentalistes. »
Laisser les gens obtenir une victoire, leur offrir cette victoire ou les inviter à ressentir qu’ils participent au tour, tout cela montre que vous ne cherchez pas à leur voler l’attention. C’est une excellente façon de modifier l’énergie, de désamorcer une situation. Dans de nombreux cas, lorsque je m’approche d’un groupe, il y a souvent une personne qui veut être dominante, l’alpha. Elle veut que tous les regards soient tournés vers elle, ce qui découle en général d’un sentiment d’insécurité. Alors, je lui donne son moment. Je la laisse prendre les décisions dans le cadre du tour que je réalise. Je lui fais faire les choix. Ce n’est pas différent de la façon dont je gère mes enfants en leur demandant : « Tu veux une carotte ou deux brocolis ? », car cela leur donne l’impression d’avoir le contrôle… et dans tous les cas, ils mangent leurs légumes.
Il est important de donner aux gens le sentiment qu’ils ont une certaine autonomie, qu’ils ont la possibilité de choisir dans les limites des paramètres que vous leur donnez. Ensuite, ils feront leur choix en tenant compte de ces contraintes, surtout si vous leur présentez cette option avec un sourire sincère et un ton bienveillant. En fin de compte, vos perturbateurs peuvent devenir vos plus grands supporters. Comme les personnes que vous pensez être les pires dans votre vie quotidienne peuvent devenir vos meilleures alliées si vous parvenez à entrer dans leur tête efficacement et à comprendre ce qui les motive vraiment, en essayant d’évaluer leur véritable intention. Ce qui anime les perturbateurs, c’est le désir de se sentir intelligents, d’être validés. Ils n’aiment pas se sentir inférieurs, et comme ils ne rencontrent probablement pas souvent des choses qui défient la logique, ils ne se laisseront pas facilement emporter par cette magie.
Les gens veulent être vus et entendus. Ils veulent se sentir spéciaux. Si vous parvenez à les conquérir, cela renverse la situation. Ils veulent de l’attention, alors donnez-leur ce qu’ils veulent. Quand je travaille avec des joueurs de football, je cherche toujours celui qui a les bras croisés, qui ne sourit pas, car si je parviens à le convaincre, tout le monde sera convaincu aussi. Voici le point clé : quelqu’un dans la foule qui est négatif est tout de même engagé. Si vous lui donnez une victoire, vous pouvez en tirer parti.
Quand je travaillais dans le circuit des soirées privées, je savais qu’en général, les gens voulaient aussi avoir l’impression de faire une bonne affaire. Disons que mon objectif était de gagner 500 $ pour un spectacle – heureusement, mes tarifs ont augmenté depuis ! Pour y parvenir, je proposais aux clients trois options de forfaits : le bronze, l’or ou le platine.
L’instinct humain fait que personne ne veut le bronze. Ils veulent l’une des meilleures options. Les gens gravitent naturellement vers celui du milieu, alors je demandais 400 $ pour le bronze, 500 $ pour l’or et 750 $ pour le platine. Les gens ne veulent pas de la formule de base qui leur semble insuffisante –, ils se convainquent facilement qu’il y manque un ou deux éléments essentiels. Mais les options supplémentaires que j’ajoute aux formules plus prestigieuses sont des choses que j’y aurais incluses de toute façon, comme déambuler et rencontrer le public en amont, car cela m’aide réellement une fois sur scène. Mais le client ne sait pas que c’est une activité que j’adore.
Même aujourd’hui, j’organise mes événements de cette manière. Je tiens toujours à serrer des mains et à réaliser du mentalisme de très près. Ce qui rend les mentalistes uniques, c’est qu’il n’y a aucun autre artiste – comédiens, chanteurs, athlètes, conférenciers – qui travaille si près de groupes de deux à vingt personnes à la fois. C’est une expérience tellement puissante d’être plongé dans le spectacle à seulement quelques mètres de distance. Lorsque les clients potentiels voient que, s’ils choisissent le forfait premium, je ferai un travail de très près, ils réagissent en disant : « C’est incroyable, merci ! » En vous positionnant ainsi, vous augmentez vos revenus en offrant quelque chose de supplémentaire, que vous auriez fourni de toute façon. Ce qui est intéressant dans cet exemple, c’est que, parfois, ce qui vous semble naturel ou facile a une valeur propre. Dans mon cas, discuter avec les gens en amont est un plaisir, donc mettre un prix sur un aspect de mon travail que j’aime, non seulement augmente mes revenus mais m’aide aussi à valoriser clairement mon propre travail.
En fin de compte, tout le monde veut se sentir comme un VIP, et cela m’est devenu évident en travaillant en restaurant. Il existe des moyens simples de créer ce sentiment sans que cela ne vous coûte plus que ce que vous souhaitez investir. C’est pourquoi j’allais voir les gens à leurs tables en disant : « Je suis ici sur l’invitation du propriétaire, et c’est votre jour de chance ! » En abordant les gens avec cette énergie, vous instaurez immédiatement une bonne ambiance. Si, à la place, j’avais dit : « Voulez-vous voir un tour de magie ? », j’aurais offert aux gens une voie très facile pour dire non. La nature humaine nous pousse à répondre positivement lorsqu’on nous dit que c’est notre jour de chance, surtout si c’est gratuit.
Parfois, malgré tous mes efforts, certains clients étaient impolis, mais je ne leur rendais jamais cette énergie. Je restais poli et direct, en disant : « Je vais voir si je peux revenir plus tard. Plusieurs tables ont fait des demandes pour me voir. Passez une excellente soirée et profitez de votre repas. » Puis je m’éloignais. Je ne me montrais ni brusque, ni émotif face à leur réaction. Si j’avais réalisé un tour et qu’ils étaient impolis, irrespectueux ou indifférents, je me disais : Très bien, vous êtes exclus. J’ai quelque chose de spécial à partager. D’autres personnes le veulent, et je vais leur offrir à eux. À ce moment-là, lorsqu’ils réalisaient que je partais avec mon talent, beaucoup faisaient volte-face et tentaient de me retenir. Souvent, si une seule personne avait été impolie, tout le groupe se retournait contre elle, comprenant qu’ils avaient collectivement perdu quelque chose de valeur.
Les expériences dans les restaurants m’ont appris l’importance de m’aligner avec les bonnes personnes. Une seule personne qui est une alliée peut ouvrir beaucoup de portes. C’est la base de la vente. En général, environ 5 % de votre clientèle vous adorent absolument et deviennent vos champions. Ils deviennent vos promoteurs. Ce sont vos ambassadeurs, vos hommes ou femmes de confiance. Récemment, de bons amis à moi ont eu leur premier enfant et m’ont demandé si je connaissais quelqu’un qui pourrait les aider pour une assurance-vie. J’ai répondu : « Oui, bien sûr ! Je vais vous mettre en contact avec Frank, c’est mon ami, il est génial ! » Et c’est ce que vous voulez : être la personne incontournable dans votre domaine, à tel point que personne d’autre ne soit envisagé, c’est une évidence.
Vos fans parleront de vous, que ce soit dans le cadre professionnel ou personnel. Lorsqu’une personne vous fait un retour élogieux et exagérément positif, cela vaut de l’or. Quand vous réussissez à faire de quelqu’un votre champion, vous devenez inarrêtable. Beaucoup de moments de ma carrière se résument à une poignée de personnes qui m’ont soutenu. En retour, j’ai cultivé ces relations. J’ai essayé de me rendre indispensable à leurs yeux, de leur rendre des services, d’aller au-delà de leurs attentes et de leur montrer ma reconnaissance pour tout ce qu’elles ont fait pour moi, car ces relations doivent toujours être réciproques.

Jouez sur le long terme
Certaines des apparitions télévisées les plus importantes que j’ai obtenues remontent à près de vingt ans, lorsque j’ai trouvé le nom d’un organisateur d’événements dans les pages jaunes. (Pour mon public de la génération Z, cherchez cette méthode sur Google si vous voulez faire un voyage dans le passé.) À l’époque, j’appelais les organisateurs d’événements et disais : « J’adorerais passer et offrir à votre équipe une expérience unique en réalisant un spectacle gratuit pendant le déjeuner ou à un moment de pause », sachant qu’ils étaient responsables de la réservation d’artistes comme moi. Impressionner un client potentiel pouvait permettre de décrocher un ou deux spectacles, mais impressionner le bon organisateur d’événements pouvait entraîner des dizaines de contrats à venir. C’était un multiplicateur d’efforts et une façon de travailler plus intelligemment, plutôt que plus dur. Grâce à un organisateur qui me recommandait, j’ai décroché ma première bar-mitzvah après performance gratuite. Cette bar-mitzvah en a amené une autre, qui a amené une fête de fin d’année puis une fête d’anniversaire, et ainsi de suite. Nous avons plongé profondément dans la géographie juive. Finalement, cela m’a conduit à la bar-mitzvah du fils d’un correspondant très influent de la National Football League sur ESPN9, nommé Adam Schefter. J’ai gardé le contact avec lui. Je me suis assuré de ne jamais disparaître de son radar, et qu’il reçoive toujours ma newsletter.
Maintenant, voici l’un de mes meilleurs conseils : prenez toujours des notes. Chaque fois que je rencontrais quelqu’un de nouveau, je m’assurais d’écrire quelques lignes sur ce qu’il se passait dans sa vie. Si quelqu’un me donnait sa carte de visite, dès que j’étais hors de sa vue j’y écrivais la date, l’endroit où nous étions et tout ce qu’il m’avait dit, dans la police de caractère la plus petite que vous pouvez imaginer. Adam et moi avons continué à nous croiser au fil des années sur le circuit des bar-mitzvahs, et chaque fois que je le voyais à une fête, je connaissais toujours les prénoms de ses enfants et ce que sa famille avait fait récemment. Nous avions une relation amicale. Je notais chaque détail parce que nous avions une connexion et je voulais qu’il sache que ce qui était important pour lui l’était aussi pour moi. Pas besoin d’être télépathe pour savoir que les gens sont flattés lorsque vous vous souvenez de détails de conversations précédentes.
Très souvent, vous évoluez dans les mêmes cercles sociaux. Vous êtes engagé par une personne, puis quelqu’un d’autre de son groupe d’amis ou de sa famille vous engage à nouveau un an ou deux plus tard. Cela devient une autre occasion de briller devant un public déjà réceptif. Alors que nous nous connaissions depuis plus de dix ans, Adam m’a dit : « Il faut que tu rencontres mon patron qui dirige le contenu footballistique de l’ESPN. »
Si j’avais rencontré son patron douze ans plus tôt, je n’aurais pas été prêt. Mais à ce moment-là, j’étais un professionnel aguerri, avec une solide expérience télévisuelle, et j’étais prêt pour cette opportunité. Ma confiance rayonnait ; j’ai exécuté les bonnes routines et mis en avant la manière dont mon numéro pouvait être adapté au football et toucher son audience. J’étais au bon endroit, avec la bonne personne, au bon moment… et il m’avait fallu douze ans pour obtenir cette chance. En fin de compte, les objectifs les plus ambitieux font souvent partie d’un jeu à long terme, et chaque étape du chemin compte. C’est la même chose dans presque toutes les professions. Parlez-moi d’un succès fulgurant et je vous montrerai les dix années de travail acharné qu’il a fallu pour obtenir cette grande opportunité. Donc si votre objectif à long terme, disons en tant qu’agent immobilier, est de décrocher une propriété à un million de dollars, chaque appartement à petit prix et chaque maison de campagne que vous vendrez en chemin contribueront à bâtir votre expérience et vos compétences.

Renversez la dynamique de pouvoir
Vous pourriez penser qu’en canalisant mon mentaliste intérieur, en prêtant attention à mon timing, en séduisant les gens par ma gentillesse et en exploitant la nature humaine, je ne ferais que des bons choix et que chaque décision que je prendrais serait la plus sage.
C’est pourquoi je dois vous parler du moment où j’ai failli tout gâcher.
J’ai rencontré ma femme, Elisa, lorsque j’avais une vingtaine d’années et que je vivais ma grande vie de célibataire à New York. Nous sommes sortis ensemble pendant quelques mois ; c’était génial mais, encore une fois, j’étais dans ma vingtaine. Parfois, on a la meilleure chose au monde juste devant soi et on ne s’en rend même pas compte. On a un billet de loterie gagnant dans la poche sans le savoir. Alors… j’ai essayé de rompre avec elle parce que j’étais immature, trop effrayé à l’idée de m’engager et plutôt concentré sur les mauvaises choses. Mais quand je lui ai dit que c’était fini entre nous, elle a rejeté ma décision et a simplement répondu : « Non. » J’étais complètement déconcerté, carrément abasourdi. Que voulait-elle dire par « non » ? Est-ce qu’on peut vraiment faire ça ?
En l’espace de quelques jours, j’ai compris à quel point elle avait raison. Elisa m’a expliqué presque exactement ce qui se passait dans ma tête, car il semble qu’à l’époque elle était une bien meilleure mentaliste que moi. Elle m’a exposé à quel point j’étais stupide, capricieux, et combien les problèmes que j’avais soulevés étaient mineurs et faciles à surmonter. Elle m’a fait remarquer qu’au lieu de prendre la voie difficile et de faire quelques efforts, j’allais simplement jeter notre relation à la poubelle. Dès que j’ai réalisé ce qu’une vie avec elle pouvait m’offrir, soudainement, c’est moi qui l’ai suppliée pour en avoir plus. Avec nos rôles inversés et Elisa soudain aux commandes, je l’ai suppliée d’emménager avec moi, car je venais d’acheter mon premier appartement. Elle a simplement répondu : « Doucement, mon grand. » Ce changement dans notre dynamique m’a rappelé mes débuts en tant que magicien dans les restaurants, quand je m’approchais d’un groupe : ils ne savaient pas s’ils voulaient de moi et ils avaient toutes les cartes en main. Une minute plus tard, après mon premier tour incroyable, ils étaient éblouis et disaient : « Ne t’arrête pas ! » Subitement, ils me voulaient plus que moi je ne les voulais.
Au début, apprendre à compter sur votre mentaliste intérieur peut être un défi, surtout quand vous avez tendance à fonctionner en pilote automatique. Cela vous oblige à faire une pause, à vraiment évaluer chaque situation et chaque personne, et à vous mettre à leur place. Mais une fois que vous êtes habitué à prendre ce moment pour retrouver vos repères, il devient de plus en plus facile de trouver le bon timing et de ne pas précipiter les choses, car vous êtes beaucoup plus susceptible de recevoir une réponse négative si vous agissez avec impatience. En prenant une respiration pour désamorcer une situation et en redoublant de gentillesse, vous créez un espace où tout le monde peut obtenir un résultat positif. Et lorsque vous pouvez prouver aux autres que vous les avez réellement écoutés et que ce qu’ils vous ont dit est important, vous avez bien plus de chances d’obtenir ce dont vous avez besoin de leur part.
Rappelez-vous, tout cela n’est pas de la magie, c’est du mentalisme.



1. Jennifer Guttman, « The Slippery Slope of Relying on Non-Verbal Communication », Psychology Today, 17 novembre 2017, psychologytoday.com/us/blog/sustainable-life-satisfaction/202111/the-slippery-slope-of-relying-on-non-verbal-communication.
2. Kristin Koch et al., « How Much the Eye Tells the Brain », Current Biology, vol. 16, no 14 (juillet 2006) : 1428-34, doi.org/10.1016/j.cub.2006.05.056.
3. Kendra Cherry, « What is The Negativity Bias? », Verywell Mind, mis à jour le 13 novembre 2023, verywellmind.com/negative-bias-4589618.
4. Événement sportif annuel retransmis à la télévision qui a pour but de récompenser les performances individuelles ou par équipe ou mémorables du domaine sportif durant l’année écoulé.
5. Joueur de football américain au poste de quarterback au sein de la National Football League.
6. Commissaire de la National Football League.
7. Acteur, producteur et entrepreneur canado-américain.
8. Antihéros de l’univers Marvel.
9. Réseau de télévision consacré surtout au sport, et qui couvre le monde entier.

Chapitre 2
Y croire pour réussir
Un vieil adage dit : « Si vous échouez à planifier, vous planifiez votre échec. »
C’est tout à fait vrai dans mon cas. Je ne me lance jamais dans une performance sans une série de plans de secours, au cas où mon parachute initial ne s’ouvrirait pas. Pour obtenir le meilleur résultat dans tout ce que vous entreprenez, que ce soit vendre un logiciel ou convaincre un jury de l’innocence de votre client, il est absolument essentiel non seulement de visualiser votre succès, mais aussi votre échec. Être capable d’anticiper ce qui pourrait mal tourner – et prévoir des solutions alternatives – contribue grandement à garantir un résultat positif. Dans ce chapitre, nous verrons donc que planifier chaque éventualité est une clé pour « lire » les pensées des autres.
La théorie de l’esprit
Une grande partie de ma planification mentale repose sur le concept de la « théorie de l’esprit », tant sur le plan personnel que professionnel. Cette théorie fait référence à la capacité à attribuer des états mentaux à soi-même et aux autres, et à comprendre que les états mentaux des autres peuvent être différents des siens1.
Imaginez ceci : c’est une journée d’été pluvieuse de votre enfance. Vous entendez les grosses gouttes marteler les fenêtres tandis que le vent hurle. Vous êtes coincé à l’intérieur chez votre grand-mère. Vous et votre petite sœur cherchez à passer le temps jusqu’à ce que la météo s’améliore, et vous avez décidé de jouer à cache-cache. Vous, vous avez déterminé que la meilleure cachette était dans le placard de Mamie, derrière ses robes. Mais vous savez aussi que votre sœur est très douée pour vous trouver. Peut-être même qu’elle a vu vos yeux se tourner vers la chambre de votre grand-mère lorsque vous avez décidé de jouer. Alors, vous choisissez un autre endroit parce que vous êtes presque sûr qu’elle regardera d’abord dans le placard, puisqu’elle aussi sait que c’est la meilleure cachette.
Faire l’effort d’imaginer ce que pense quelqu’un d’autre vous permet de vous mettre à sa place et de voir le monde de son point de vue.
Et cela, c’est un superpouvoir.
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