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    Introduction

    
      Avez-vous déjà rencontré quelqu’un qui semblait naturellement lire dans les pensées des gens ? Quelqu’un qui aurait le don de cerner, de manière tout à fait instinctive, le comportement et le fonctionnement de l’autre, à tel point qu’il ou elle serait capable d’en anticiper les paroles ou les émotions ?

      C’est le genre de personne qui sait comment parler pour être écoutée, qui sait détecter un mensonge ou encore une tentative de manipulation. C’est le genre de personne qui comprend parfois si bien les émotions et les motivations d’une autre qu’elle en sait plus sur cette personne que sur elle-même.

      On pourrait presque parler de superpouvoir. Mais comment est-ce possible ?

      Le fait est que cette capacité n’a rien de divin et que l’on peut l’apprendre, comme toutes les autres, et la maîtriser. Alors que certains qualifieraient cela d’intelligence émotionnelle ou de conscience sociale, d’autres rapprocheraient ce phénomène de ce que les psychiatres ou les psychologues cliniciens mettent en pratique lors d’un entretien initial avec un nouveau patient. On pourrait également considérer cette compétence comme quelque chose qu’un agent du FBI, un détective privé ou encore un policier développe avec l’expérience.

      Dans ce livre, nous nous intéressons aux méthodes qui nous permettront d’acquérir cette compétence sans avoir à entreprendre des études de psychologie ou à nous faire embaucher comme interrogateur pour la CIA.

      Savoir lire dans les pensées des gens fait indéniablement partie des compétences les plus utiles. Nous rencontrons et échangeons constamment avec de nouvelles personnes, et nous avons intérêt à coopérer avec elles si nous souhaitons mener une vie harmonieuse et pleine de réussite. Dès lors que nous parvenons à cerner rapidement quelqu’un et à analyser son caractère, son comportement et ses désirs inavoués, nous pouvons communiquer plus efficacement, et, en toute honnêteté, obtenir ce que nous voulons.

      Nous savons ajuster notre discours pour nous assurer que le message passe chez qui il doit passer. Nous sommes capables de détecter un mensonge et de déjouer une supercherie. Nous parvenons à comprendre plus facilement le fonctionnement et les valeurs de celles et ceux qui nous sont fondamentalement différents. Que vous essayiez d’en apprendre plus sur quelqu’un en consultant l’historique de ses réseaux sociaux, que vous receviez un candidat en entretien d’embauche au sein de votre entreprise ou que vous vouliez savoir si votre garagiste vous ment à propos de l’état de votre voiture, apprendre à lire dans les pensées d’autrui est indispensable.

      Quand on y pense, cela a de quoi surprendre : chaque personne que vous rencontrez est une énigme. Comment savoir exactement ce qu’untel ou untel a en tête ? À quoi pense-t-elle ? Que ressent-elle ? Qu’a-t-elle prévu ? Comment être certain de ce que son comportement reflète d’elle ? Qu’est-ce qui l’anime ? Comment, elle, nous perçoit-elle et que sait-elle de nous ?

      L’univers de l’autre est une boîte noire. Les seuls éléments sur lesquels nous pouvons nous appuyer sont hors de cette boîte noire : les mots employés, les expressions faciales, le langage corporel, les agissements, le passé commun que l’on a, l’apparence physique, le ton et le timbre de la voix, etc.

      Avant d’aller plus loin, nous devons nous accorder sur un point. Les êtres humains sont des organismes complexes, vivants et changeants, et dont l’expérience personnelle est profondément enfouie en eux. Bien que certains prétendent le contraire, personne ne peut affirmer avec certitude connaître tout de l’autre.

      Cela étant dit, nous pouvons tout à fait apprendre à mieux interpréter les signes que nous observons. Nous utilisons le terme « théorie de l’esprit » pour définir notre capacité à analyser les manifestations émotionnelles et cognitives chez autrui. Elle trahit le désir (profondément humain) de modéliser les pensées, les émotions et les actions de l’autre. Comme tous les modèles, celui-ci cherche à simplifier la profondeur et la complexité de la personne que nous avons en face de nous. Comme tous les modèles, il a ses propres défauts et ne décrit pas parfaitement la réalité.

      En apprenant à affiner notre analyse de l’autre, nous nous donnons pour but de formuler de meilleurs jugements.

      Nous apprenons à rassembler le plus de données qualitatives possible à propos de quelqu’un et à les analyser de manière intelligente. Si nous parvenons à rassembler toutes ces données discrètes dans un modèle fiable et précis de la nature humaine (voire de plusieurs modèles), le résultat que nous obtiendrons se traduira par une meilleure compréhension de l’autre. De la même manière qu’un ingénieur peut deviner le fonctionnement et la raison d’être d’une machine complexe en l’observant, nous pouvons apprendre à observer et à analyser un être de chair et de sang pour saisir le pourquoi et le comment de ses comportements.

      Dans les chapitres suivants, nous nous intéresserons à plusieurs modèles différents. Les théories de ces modèles ne sont pas concurrentes, elles constituent plutôt une approche plurielle de l’être humain. Rassemblées, les idées de ces théories nous permettent d’adopter un regard neuf sur nos congénères.

      Ce que nous faisons de ce savoir acquis ne dépend que de nous. Nous pouvons nous en inspirer pour développer notre empathie et améliorer les relations que nous entretenons avec ceux qui nous sont chers. Nous pouvons mettre en pratique ces idées en milieu professionnel ou qui implique de collaborer avec une grande variété d’individus. Nous pouvons devenir de meilleurs parents ou de meilleurs partenaires. Nous pouvons également nous appuyer dessus pour améliorer la qualité de nos conversations, pour repérer les menteurs ou ceux qui complotent, ou encore pour nous réconcilier plus rapidement et plus facilement en cas de mésentente.

      C’est lorsque nous rencontrons quelqu’un pour la première fois que nous avons besoin de toutes nos capacités d’analyse. Même l’individu le plus dénué d’intelligence émotionnelle et sociale est capable d’apprendre quelque chose à propos de quelqu’un s’il interagit avec assez longtemps. Cela étant, nous nous concentrerons principalement sur les compétences qui nous permettront de recueillir les informations les plus pertinentes en l’espace d’une conversation (dans l’idéal) lors de nos nouvelles rencontres.

      Nous apprendrons à maîtriser cet art qui consiste à prendre des décisions éclair pertinentes, à évaluer la personnalité et les valeurs des individus à partir de leur discours, de leur comportement et même de leurs effets personnels, à interpréter leur langage corporel et même à détecter un mensonge prononcé.

      Avant de nous plonger dans le vif du sujet, j’aimerais attirer votre attention sur le fait que lire dans les pensées des gens ne se résume pas à une affaire d’intuition ou de ressenti sur le vif. Nous ne négligerons pas le rôle que jouent l’instinct et les premières impressions, mais nous nous appuierons principalement sur des méthodes éprouvées et des modèles bâtis sur des données fiables, tout en cherchant à dépasser les biais et les idées reçues. En effet, à quoi bon exploiter les résultats d’une analyse si celle-ci est fausse ?

      Lorsque nous analysons autrui, nous adoptons une approche méthodique.

      Quelle est l’origine, ou quelles sont les causes de ce qui se produit devant moi ? Autrement dit, quelle est l’histoire du sujet ?

      Quels sont les mécanismes psychologiques, sociaux et physiologiques qui alimentent le comportement dont je suis témoin ?

      Quel est le résultat ou l’effet du phénomène qui se déroule devant moi ? Autrement dit, comment se place le phénomène qui se manifeste devant moi dans l’environnement ?

      Comment le comportement dont je suis témoin est-il déclenché en réponse à certains événements, au comportement des autres ou à mes propres agissements ?

      Dans les chapitres suivants, nous apprendrons à organiser intelligemment les analyses pragmatiques issues des données que vous collecterez à propos des individus tout aussi complexes qu’intéressants que vous rencontrerez. Vous comprendrez que ce type d’analyse est à la base de nombreuses autres compétences. Par exemple, apprendre à lire les pensées d’autrui vous permettra peut-être de développer votre empathie, de devenir un meilleur communicant ou un meilleur négociant, de fixer les limites et, de manière assez surprenante, de mieux vous connaître.

      
        Pourquoi vos analyses sont probablement fausses

        Beaucoup d’entre nous pensent qu’ils sont « doués avec les gens ». En effet, on affirme un peu trop facilement être capable de comprendre les motivations de quelqu’un sans prendre le temps de vérifier. Dans un article de 2012 paru dans le Journal of Work and Organizational Psychology, Sinha et ses coauteurs ont remarqué qu’en matière d’autoévaluation, un grand écart subsistait entre l’évaluation qu’un individu fait de lui-même et celle conduite sur ce même individu par une personne extérieure, notamment en contexte professionnel. Donc, même si vous pensez bien cerner les autres et lire en eux comme dans un livre ouvert, vous êtes peut-être complètement à côté de la plaque !

        Malheureusement, le biais de confirmation (soit le fait de ne retenir que les informations à propos desquelles notre jugement fut bon tout en minimisant ou en ignorant celles à propos desquelles nous nous étions trompés) peut expliquer ce phénomène. Ou alors vous n’avez tout simplement pas demandé confirmation. Combien de fois avez-vous entendu dire « Je pensais qu’untel ou untel était comme-ci ou comme ça, mais après avoir appris à le connaître, j’ai compris que ce n’était pas du tout le cas » ?

        Le fait est que nous sommes souvent de bien mauvais juges. Il y a des chances pour que vous ayez quelque chose à apprendre de ce livre. Il n’y a rien de mal à se lancer dans un nouveau projet en partant de zéro. Après tout, il n’y a pas pire obstacle sur le parcours de l’apprentissage de techniques éprouvées que le sentiment de croire que l’on sait tout et qu’il ne nous reste plus rien à apprendre.

        Maintenant que cela est dit, intéressons-nous aux obstacles qui nous empêchent d’être un fin lecteur des pensées d’autrui.

      

      
      
        La non-contextualisation, source de mauvaises interprétations

        Premièrement, la chose la plus importante à retenir est le contexte. Peut-être avez-vous lu un listicle en ligne intitulé « Les cinq signes qui indiquent que quelqu’un vous ment » et avez tenté de déceler ces signes chez autrui. Le défaut de cette approche est évident : la non-contextualisation de l’analyse. La personne que j’ai en face de moi regarde-t-elle en haut à gauche car elle ment ou parce que quelque chose sur le toit a attiré son attention ?

        De la même manière, un lapsus révélateur lors d’une conversation peut révéler un détail croustillant à propos d’une personne, ou alors, peut-être est-elle en manque de sommeil et a-t-elle tout simplement fait une erreur. Tout part du contexte.

        Toujours selon cette même idée, nous ne pouvons pas nous permettre de partir d’une simple affirmation, d’une seule expression faciale, d’un comportement isolé ou d’un événement singulier propre à quelqu’un pour porter un jugement définitif. En effet, peut-être avez-vous fait quelque chose aujourd’hui qui, analysé hors contexte, pourrait amener quelqu’un à formuler une opinion complètement erronée à propos de vous ? Les analyses ne sont pertinentes que si elles sont menées sur la base d’un volume de données suffisant (pas uniquement sur un phénomène isolé), leur pertinence dépend également de notre capacité à déceler des tendances généralisées.

        Ces tendances généralisées doivent également être replacées dans le contexte culturel propre à l’individu que vous analysez. Certaines manifestations reflètent une pratique universelle, tandis que d’autres sont propres à chacun. Par exemple, le fait de parler les mains dans les poches est mal vu dans la plupart des cultures. Le contact visuel est une pratique assez ambiguë. Aux États-Unis, le contact visuel est considéré comme un signe d’honnêteté et d’intelligence, c’est une pratique encouragée. A contrario, au sein de pays comme le Japon, le contact visuel est mal vu car considéré comme impoli. De la même manière, un ensemble de signaux peut signifier telle chose dans une culture A et signifier l’inverse dans une culture B. Intégrer ces différents modèles d’interprétation peut se révéler ardu au début, mais cela viendra avec le temps et la pratique.

        Si quelqu’un répète un comportement qui lui est propre cinq fois lors d’un bref échange isolé, retenez-le. À l’inverse, n’allez pas qualifier quelqu’un d’introverti simplement car vous l’avez vu lire un livre une fois, au risque de passer pour un psychologue de comptoir. Voilà pourquoi, lors de vos analyses, vous devez mettre l’accent sur les récurrences.

      

      
      
        L’absence de point de repère, source de jugements hâtifs

        L’absence de point de repère est également ce qui peut conduire quelqu’un d’intelligent à formuler des jugements hâtifs. Par exemple, la personne que vous avez en face de vous maintient un contact visuel quasi permanent, sourit souvent, vous complimente, hoche la tête et vous touche le bras régulièrement. Vous pourriez en conclure qu’elle vous apprécie beaucoup, jusqu’à ce que vous constatiez qu’elle se comporte de la même manière avec tout le monde. Dans les faits, cette personne ne vous montre pas plus d’intérêt qu’à qui que ce soit, ce qui a de quoi vous amener à revoir vos analyses.

      

      
      
        Vos projections personnelles, source de mauvaises analyses

        Enfin, il y a une chose, souvent négligée, que vous ne devez pas oublier lorsque vous analysez quelqu’un : vous-même. Vous êtes parfois amené à penser que quelqu’un se joue de vous, mais c’est sans compter votre nature prudente (voire carrément paranoïaque) ou encore le fait que l’on vous a menti récemment et que vous n’êtes pas tout fait passé outre.

        Ironiquement, cette dernière idée (s’intéresser à soi un minimum avant de s’intéresser à l’autre) est peut-être celle qui vous permettra de lire dans les pensées d’autrui. Si vous-même ne parvenez pas à estimer le quantum du désir, des peurs, des hypothèses et des biais personnels que vous projetez chez l’autre, la qualité de vos analyses et vos conclusions en souffriront. En fait, vous comprendrez peut-être que cela représente un moyen détourné d’en apprendre plus sur vous-même, vos cognitions et le bagage émotionnel que vous apportez à l’équation.

        Mettons ces principes en pratique.

        Admettons que vous fassiez passer un entretien d’embauche à un candidat qui postule dans votre entreprise. Vous n’avez que peu de temps pour déterminer si le profil de la personne correspond aux besoins de l’entreprise. Vous remarquez que la personne parle très vite et qu’elle bute régulièrement sur ses mots. Elle est assise sur le bord de sa chaise et se tient les mains si fort qu’elle s’en blanchit les phalanges. Vous vous dites que c’est probablement une personne stressée par nature qui souffre d’insécurité, puis vous vous rappelez que tout le monde est stressé lors d’un entretien d’embauche et vous suspendez votre jugement. Vous prenez en compte le contexte.

        Vous remarquez que la personne mentionne plusieurs fois le fait que son employeur précédent était très exigeant en matière de délais, alors qu’elle préférait travailler en autonomie et gérer son temps elle-même. Vous vous dites alors que soit elle n’est pas capable de travailler sous l’autorité de quelqu’un, soit elle préfère prendre l’initiative et faire les choses à sa manière. Vous n’avez aucun point de repère, donc vous lui demandez d’approfondir sur ses études et ses spécialités. Elle vous explique qu’elle menait à la fois des projets de recherche seule, mais aussi qu’elle travaillait étroitement avec son tuteur de recherche. Vous comprenez alors qu’elle est tout à fait apte à travailler sous autorité managériale du moment que le projet l’intéresse.

        Si vous vous étiez arrêté à sa nervosité, vous ne seriez pas allé bien loin. Beaucoup de recruteurs vous diront que dire du mal de votre ancien employeur est fondamentalement mauvais signe, mais n’oubliez pas que lors d’un entretien, vous devez vous focaliser sur les récurrences plutôt que sur les événements isolés. Vous pourriez même aller plus loin et accepter que vous soyez la cause de son stress, que votre stature, votre voix grave et votre expression sérieuse font que votre candidat ne dévoile pas toutes les facettes de sa personnalité.

        En retenant et en appliquant quelques principes simples lors de vos analyses, vous en garantissez la pertinence, l’exhaustivité et la fiabilité. Plutôt que de simplement relever quelques comportements stéréotypés et d’en tirer des conclusions hâtives, il s’agit surtout de réunir les informations récoltées de manière à formuler une hypothèse qui tient la route.

      

      
      
        Le problème de l’objectivité

        « Tu as bien énervé ton cousin hier soir avec ta blague de politicien.

        – Énervé ? Je me souviens l’avoir vu rigoler !

        – Ah non ! Il fronçait les sourcils, il t’en voulait, c’est sûr… »

        Vous êtes-vous déjà aperçu, après une conversation à plusieurs, que chacun avait interprété l’échange différemment ? Parfois, un comportement que l’on voit comme du flirt, de l’inconfort, de l’insulte ou de l’impolitesse peut être interprété différemment par quelqu’un d’autre. On pourrait croire que chacun vit dans son propre monde…

        Des études ont montré que seulement sept pour cent de ce que l’on communique passe par le discours, tandis que cinquante-cinq pour cent passe par le langage corporel, cela étant, le rédacteur scientifique Philip Yaffe a récemment montré que ces chiffres avaient été diffusés par différents médias sans base sérieuse.

        Dans un article de 2011, il explique que ces chiffres sont nés de la mauvaise interprétation des découvertes scientifiques réalisées par le professeur Albert Mehrabian dans les années 1960. Aujourd’hui encore, la proportion de communication verbale et non verbale fait l’objet de débats au sein de la communauté scientifique. Il est vraisemblablement difficile d’exprimer la part de communication non verbale à l’aide d’une seule valeur numérique. Cela étant, s’il y a bien une chose sur laquelle les chercheurs s’entendent, c’est que la communication non verbale joue un rôle important. De plus, il arrive souvent que les paroles d’un individu aillent contre ce qu’il exprime de manière non verbale, peu importent les valeurs réelles que l’on donne à ce ratio.

        Pour faire court, cela signifie que le discours d’un individu est bien souvent le pire indicateur de ce qu’il souhaite en fait transmettre. Sans compter que le ton de la voix ne reflète que trente-huit pour cent de la totalité du message. Vous comprenez maintenant pourquoi on interprète tous différemment une conversation de groupe après son déroulement : nous basons notre jugement sur les mauvaises données. Pour saisir l’intégralité du message que l’on cherche à faire passer lors d’un dialogue ou d’une conversation à plusieurs, vous devez à la fois considérer le verbal et le non verbal.

      

      
      
        Corrélation entre intelligence sociale et capacité à interpréter les émotions des autres

        Nous avons déjà établi qu’avoir un caractère social ne nous rend pas plus aptes à lire dans les pensées d’autrui. Mais le fait est qu’il existe un moyen de quantifier de manière scientifique cette qualité. Simon Baron Cohen (si le nom vous dit quelque chose, c’est normal, il est le cousin de Sacha Baron Cohen) a inventé quelque chose qu’il appelle « test d’intelligence sociale ». Le test est noté sur trente-six points et la moyenne des participants tourne autour de vingt-six, par ailleurs, ceux ayant obtenu vingt-deux ou moins manifestent souvent des troubles du spectre autistique.

        Ce test consiste principalement à deviner les émotions d’individus dont vous ne voyez que les yeux, autrement dit, ce test vise à estimer le degré d’empathie du participant. Derrière le sourire de la personne que vous avez en face de vous se cache peut-être un sentiment d’insécurité. Il existe bel et bien une corrélation entre intelligence sociale élevée et capacité à interpréter avec exactitude les émotions des autres, capacité qui permet de mieux collaborer, d’être plus empathique et de mieux comprendre autrui.

        Si le test vous intéresse, vous pouvez le passer depuis votre ordinateur en copiant le lien suivant : http://socialintelligence.labinthewild.org/. Lors de ce test, vous serez amené à regarder plusieurs photographies qui montrent les yeux d’une personne et à choisir parmi quatre réponses possibles. Chacune de ces réponses correspond à un état émotionnel, vous devez donc répondre en choisissant l’émotion qui, selon vous, passe par le regard. Il y a de grandes chances pour que vos résultats (ou ceux de vos amis et de votre famille) vous surprennent.

        Évidemment, comme tous les tests de ce type, celui-ci a ses propres défauts et limites. Si vous possédez une intelligence sociale élevée, mais que vous manquez de vocabulaire, que vous n’êtes pas d’origine occidentale ou que vous ne parlez pas anglais, je vous encourage à interpréter vos résultats avec la plus grande prudence. Ce test jauge votre capacité à lire les émotions des autres à partir d’un minimum d’informations, à savoir : rien de plus qu’un regard.

        Mais ce n’est là qu’une petite partie du puzzle. Ce test nous apprend surtout qu’aucun de nous ne possède les mêmes compétences sociales, et que nous sommes peut-être moins doués que nous ne le pensions. De ce fait, on comprend également que se fier à son intuition ne suffit pas toujours et que l’on peut facilement se tromper si l’on se limite à cela.

        Lorsque nous nous aventurons dans les tréfonds du cœur et de l’esprit d’autrui, nous nous devons de rester le plus objectifs possible. Méfiez-vous toujours de votre première impression. Si vous n’avez obtenu que vingt-six points sur trente-six au test proposé précédemment, il y a de grandes chances pour que vous ayez mésinterprété l’expression faciale sur le visage de dix des vingt-six dernières personnes que vous avez rencontrées.

        Si tel est le cas, c’est que vous passez à côté de quelque chose, mais quoi ?

        D’un autre côté, l’expression trahie par le regard de quelqu’un ne représente qu’une fraction de l’information sur la base de laquelle se déroule une interaction sociale, en effet, c’est sans compter sur la posture, le langage corporel, ce que la personne dit et tait, le ton adopté, l’attitude, le contexte, etc.

        Rassurez-vous, un score peu élevé n’est pas symptomatique d’un trouble du spectre autistique ou de l’absence totale de conscience sociale. L’écart entre la quantité d’informations qui passe par la photographie d’un regard et celle que nous recevons en l’espace d’un instant d’interaction sociale réelle est significatif. Vous êtes peut-être bien mieux capable de faire le lien entre tous les signaux auxquels vous êtes exposé et toutes les informations dont vous disposez que vous le pensez.

        Cela étant, il serait peut-être intéressant pour vous d’améliorer vos capacités d’analyse en vous inspirant des méthodes contenues dans ce livre et de repasser le test un mois ou deux après sa lecture. Vous découvrirez peut-être quelque chose d’intéressant : que le degré de notre empathie et le niveau de nos compétences sociales ne sont pas prédéterminés et qu’il est au contraire possible de s’améliorer en pratiquant. Dès lors que vous arrivez à estimer où se situent vos propres capacités, vous êtes prêt à aborder les idées et les modèles qui vous permettront de devenir un véritable détective.

        
          À retenir

          
            
              	
                Nous transmettons la plupart des informations que nous communiquons de manière non verbale. Le discours que nous portons est souvent le pire indicateur de ce que nous souhaitons réellement transmettre, ce qui rend notre capacité à lire dans les pensées d’autrui une compétence extrêmement utile et dont les avantages sont nombreux. Bien que le degré de compétences sociales varie d’un individu à l’autre, nous sommes tous capables de développer ces compétences, du moment que nous savons où nous nous situons au début de notre apprentissage.

              

              	
                Quels que soient le modèle ou les idées sur lesquels nous nous appuyons pour analyser et interpréter nos données, nous devons toujours considérer le contexte comme un facteur à part entière ainsi que son influence. Un signal isolé ne suffit pas à formuler un jugement pertinent, vous devez inscrire ce signal dans un ensemble. La culture à laquelle appartient la personne fait également partie des facteurs les plus importants, elle vous aide en effet à contextualiser votre analyse.

              

              	
                Isolé, un comportement unique ne signifie rien. Vous devez établir des repères sur la base desquels vous interpréterez ce dont vous êtes témoin. Vous devez donc définir ce qui relève de la norme chez l’individu afin de pouvoir détecter les dérives et analyser correctement toute manifestation émotionnelle : bonheur, contrariété, excitation, etc.

              

              	
                Enfin, ce n’est que lorsque nous nous comprenons nous-mêmes que nous devenons d’excellents lecteurs. Nous devons être conscients de toutes les attentes et de tous les biais, idéaux et désirs inconscients qui nous animent pour apporter un regard aussi neutre et objectif que possible sur nos analyses. Car il est plus souvent facile de tirer les conclusions les plus négatives qui soient, nous devons tout faire pour empêcher notre pessimisme d’obscurcir notre jugement quand une alternative positive est tout aussi envisageable.

              

              	
                Afin de mieux comprendre les progrès que vous réaliserez au fil de votre lecture, vous devez connaître votre niveau de lecteur initial. Pour ce faire, vous pouvez passer le test inventé par Simon Baron Cohen (accessible depuis http://socialintelligence.labinthewild.org/), qui vous permettra d’évaluer votre capacité actuelle à interpréter les émotions d’autrui. En faisant ce test, vous prendrez conscience que vous n’êtes peut-être pas aussi doué que vous le pensiez.
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