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			Introduction

			Comment obtenir ce que l’on veut ? Il n’y a pas trente-six mille moyens, deux seulement : la force et la ruse, ce que l’on appelle aujourd’hui la manipulation.

			Dans la nature, les animaux, les hommes, les plantes même, utilisent toutes sortes de subterfuges pour arriver à leurs fins. Certains se font passer pour ce qu’ils ne sont pas. Par exemple, l’inoffensive couleuvre à nez plat qui prend l’apparence d’un cobra pour intimider ses adversaires potentiels. Ou l’orchidée miroir qui attire les guêpes mâles pollinisatrices en diffusant le même cocktail chimique que les guêpes femelles. D’autres pratiquent avec succès l’art de la dissimulation. Par exemple, le poulpe qui prend les formes et les couleurs des roches auxquelles il s’attache. Ou le phasme, un insecte herbivore, qui se fond à la perfection dans son environnement en imitant dans le moindre détail son habitat végétal. Le règne animal et végétal regorge ainsi de tours de passe-passe, d’astuces et de tromperies pour séduire, manger ou… ne pas être mangé !

			Nous autres, humains, avons ceci de plus qui passe par les mots : la persuasion. Au pire, celle-ci amène le mensonge (la perfidie, la propagande) ; au mieux, elle consiste à convaincre les autres par leurs propres raisons plutôt que par les siennes. En tout cas, tout le contraire de la confrontation violente ou de la brutalité. On le voit bien : dans les sociétés à peu près démocratiques les désaccords se règlent avec des mots, dans les autres, la violence est plus souvent de mise.

			Rappelons que « manipuler » vient du latin manus, la « main », via le latin médiéval manipulare, « conduire par la main ». De quoi s’agit-il ? En réalité, d’intelligence pratique, de savoir-faire en action. C’est aussi bien le « coup de main » de l’artisan que l’habileté du politique ou du stratège. Et cela revient toujours à faire de bons choix (la bonne méthode, le bon moment…) et à influencer ceux des autres. 

			C’est ce que vous propose ce livre. Comment ne plus se faire avoir, nous débarrasser de tout ce qui nous empêche de penser, d’aimer et de choisir librement ? Comment tirer parti des événements ou créer les circonstances favorables pour faire prévaloir ses idées et convaincre les autres d’agir dans le sens voulu, à moindre effort et en douceur ? Les moyens ne manquent pas. Les Machiavel de la politique et de la communication, les gourous de la publicité et de la vente, les professionnels de l’éducation et du management ont des stratégies et des techniques très élaborées et redoutablement efficaces pour arriver à leurs fins. Emparez-vous d’elles, non seulement on vous laissera tranquille, mais vous obtiendrez aussi (presque) tout ce que vous voulez.

		

	
		
			Partie I

			Les influences quotidiennes

		

	
		
			Chapitre 1

			Sept astuces pour faire une très bonne impression

			Quand on rencontre quelqu’un pour la première fois, on se fait une idée immédiate de la personne que l’on a en face de soi. Pour les anthropologues et les psys, cette immédiateté de la première impression est génétiquement programmée. C’est un réflexe de survie. Ami ou ennemi ? Durant des millénaires, être capable de faire la différence au premier coup d’œil était une question de vie ou de mort.

			Aujourd’hui, même si le risque encouru lors d’une première rencontre est nettement moindre, jauger son interlocuteur reste une affaire de secondes.

			De quoi est faite cette première impression ? D’un ensemble de signaux subliminaux. Physique, visage, mimiques, regards, voix, attitudes, gestes, environnement… tout concourt à composer une image de l’autre qui s’imprime presque immédiatement sur notre disque dur mental.

			Négative ou positive, la première impression n’est pas toujours la bonne, mais elle est toujours décisive. Au point qu’il est extrêmement difficile de changer d’avis après un premier contact avec quelqu’un, particulièrement quand on le trouve antipathique.

			Et encore plus quand on le trouve sympathique !

			Comment faire d’emblée une très bonne impression ? Les moyens ne manquent pas, même quand on est désavantagé par un physique un peu ingrat.

			Voici sept astuces, et quelques ruses en plus, pour déclencher la sympathie, augmenter la suggestibilité de vos interlocuteurs et les mettre en condition de ne rien vous refuser ou presque.

			L’effet « regard »

			De nombreux travaux ont prouvé qu’on trouve plus sympathiques les gens qui nous regardent et, plus particulièrement, ceux qui nous regardent durablement. Des chercheurs ont, par exemple, montré que plus quelqu’un nous regarde, plus nous le trouvons sociable, généreux, rationnel, honnête et digne de confiance. Une personne qui nous regarde longuement nous paraît même avoir une meilleure estime d’elle-même et davantage de self-control1.

			Cet effet positif du regard est valable même quand il n’y a pas de face-à-face, au vu de simples photos. Des chercheurs2 ont présenté à des étudiants des visages de femmes tirées de magazines, en leur demandant de leur attribuer une note d’appréciation de 1 (« j’aime ») à 5 (« j’aime beaucoup »). Mais chaque photo était trafiquée numériquement : sur l’une, la femme semblait regarder dans les yeux des étudiants, sur l’autre pas. Résultats : dans le premier cas, les femmes étaient notées plus de 3 ; dans le second, les mêmes femmes obtenaient moins de 2,8.

			Évidemment, comme nous trouvons plus sympathiques ceux qui nous regardent, nous sommes plus réceptifs à leurs souhaits et plus tentés de leur dire « oui », qu’il s’agisse d’argent ou de service. Par exemple, une jeune femme abandonne quelques pièces de monnaie sur la tablette d’une cabine téléphonique ; elle attend que quelqu’un s’en empare, puis revient quelques minutes plus tard demander à la personne si par hasard elle ne les a pas trouvées. Sans le regard, le taux de restitution est de 72 % – un résultat en soi assez remarquable : les gens sont plutôt honnêtes, en tout cas ils l’étaient dans les années 1970 où l’expérience a été menée. Avec le regard, le taux de restitution est de 87 %3. 

			De la même manière, deux personnes sur trois à qui l’on demande quelque chose sont enclines à dire oui quand on les regarde dans les yeux… contre 34 % en cas de regard fuyant4.

			Bref, le regard, c’est la clef de tout, ce qui initie les rencontres, notamment amoureuses, les sympathies, la confiance et… les escroqueries, car bien évidemment on peut être trompé par le regard « franc » d’un politicien, d’un vendeur de voiture ou d’un pervers manipulateur.

			

			Se sentir regardé incite à plus d’honnêteté ?

			C’est bien possible, comme l’ont montré des chercheurs en biologie et psychologie de l’université de Newcastle (Grande-Bretagne). Pendant des années, une « boîte de l’honnêteté », où, en l’absence de vendeur, les gens étaient libres de mettre le montant qu’ils voulaient, a été installée dans une salle commune de l’université pour le paiement des boissons. La boîte était surmontée d’une affiche des prix et d’une photo alternant chaque semaine une paire d’yeux ou des fleurs. Le résultat de l’expérience est assez étonnant : les gens ont mis presque trois fois plus d’argent dans la boîte lorsque l’affiche représentait une paire d’yeux fixés sur eux et non de simples fleurs. Bref, sous le regard des autres, on se montre toujours plus coopératif.

			Source : Revue de l’Académie des sciences britannique, juin 2006.

			

			L’impact du sourire

			On dit que les loups avaient apprivoisé les hommes en apprenant à sourire, au lieu de montrer les crocs. De là, une bonne affaire pour les deux parties : les loups étaient nourris tout l’hiver sans avoir besoin de chasser et les hommes étaient protégés en toutes saisons contre les prédateurs, humains comme animaux. C’est aussi l’origine de nos amis les chiens.

			Le sourire est ainsi à la base de toutes les interactions sociales et il fait souvent la différence.

			Une personne qui sourit est jugée par les autres comme plus amicale, plus gentille, plus sociable, et aussi, curieusement, plus intelligente5. Plus séduisante et plus sociable, une personne souriante est également perçue comme plus sincère, plus indépendante et compétente6.

			Et plus les sourires s’élargissent, plus les évaluations sont positives. Une personne qui fait un large sourire, étirant les lèvres et découvrant les dents, voit son attrait physique multiplié par deux. Elle touche presque trois fois plus de pourboires dans un bar7 et a près de deux fois plus de chances qu’une voiture s’arrête si elle fait de l’auto-stop. Tous les recruteurs vous le diront d’ailleurs, même s’il y a une prime à la beauté quand on embauche, à compétences à peu près égales, un sourire, une attitude ouverte, positive, peut faire basculer la décision en faveur du plus laid. Quand on doit passer des journées entières avec quelqu’un, on préfère s’entourer de gens souriants.

			Ne parlons même pas de l’impact du sourire dans la séduction. Les hommes sourient beaucoup moins que les femmes, mais le plus stupide des dragueurs sait qu’il doit montrer patte blanche, arborer son sourire avant de débiter ses fadaises.

			Dans tous les cas, le sourire rassure. Il dit : « Vous n’avez rien à craindre, je suis animé de bonnes intentions. » Pour autant, tous les sourires ne sont pas à prendre argent comptant. Comment faire la différence ? Dès la seconde moitié du xixe siècle, Duchenne de Boulogne, un neurologiste français, avait remarqué que les sourires exprimant une joie sincère se différencient des sourires volontaires par la contraction du muscle orbicularis oculi, situé autour des yeux. 

			Dans les années 1980, Paul Ekman, le psychologue qui a inspiré la série Le Mentalist, l’a confirmé : nous sommes pour la plupart incapables de contracter volontairement le muscle orbicularis oculi. En outre, un vrai sourire déclenche une activité asymétrique dans le lobe frontal, considérée comme un signe d’affect positif. Ekman a baptisé « sourire de Duchenne » (Duchenne smile) ce type de sourire ; l’expression est restée.

			Faut-il pour autant sourire tout le temps ? Les avis sont partagés. Depuis que la science s’y intéresse, on a la preuve que le sourire déclenche dans le cerveau des modifications biochimiques qui libèrent du stress, de l’inquiétude et des tensions que l’on peut accumuler tout au long d’une journée. Le plus : comme nous sommes des êtres mimétiques, il est contagieux et fluidifie les rapports sociaux.

			D’un autre côté, la cordialité factice donne des rides, mais provoque aussi un affaiblissement des défenses immunitaires, accompagné de stress, de dépression et de troubles de la personnalité. C’est ce qu’a montré une étude effectuée par le département de psychologie du travail de l’université de Francfort auprès des « professionnels » du sourire. Les vendeurs, hôtesses de l’air et serveurs sont les plus exposés au « syndrome de l’épuisement professionnel » (source : Süddeutsche Zeitung, Munich).

			Bref, souriez, mais souriez vrai !

			La pouvoir de la poignée de main

			Dans une vie, même quand on ne fait pas de politique ou que l’on ne vend pas des voitures, on serre environ 15 000 mains, soit une main et demie en moyenne par jour. C’est ce que révèle une récente étude commanditée par Chevrolet pour apprendre à ses commerciaux comment bien serrer des mains. Car il paraît qu’on ne le sait pas. D’après cette même étude, 70 % des personnes manquent de confiance lorsqu’elles serrent la main à quelqu’un et une sur cinq appréhende de se plier à ce rituel de peur de faire un faux pas – en français dans le texte anglais. Il faut dire qu’une simple poignée de main peut nous faire tout réussir ou tout rater, un entretien d’embauche, une bonne affaire, une conquête amoureuse…

			Nos façons de serrer la main sont très révélatrices ! Notamment, nos poignées de main sont stables dans le temps. Autrement dit, on serre toujours la main de la même façon et il faut « travailler » pour en changer. Les hommes ont aussi en général des poignées de main plus fermes que les femmes8. Et les poignées de main « fermes », des hommes comme des femmes, font toujours meilleure impression. Enfin, les extravertis serrent la main plus fermement, et les timides, plus mollement.

			Depuis, de nombreux autres travaux ont montré qu’une poignée de main est riche d’informations. Par exemple, le nombre de partenaires sexuels des hommes est directement lié à la force de leur poignée de main et leur premier rapport sexuel a lieu à un âge d’autant plus précoce que leur poignée de main est puissante9. Explication : la force de la poignée de main, de même que le comportement sexuel précoce, dépend du niveau de testostérone.

			Signe de vitalité, une poignée de main ferme serait même un indicateur de l’espérance de vie, si l’on en croit des chercheurs britanniques qui ont compilé les données de 33 études menées sur 50 000 personnes, sur une période d’une quarantaine d’années au total. Il s’avérerait que les personnes qui ont une poignée de main molle ont une mortalité 67 % plus précoce à celles qui ont une poignée de main ferme10.

			Nos poignées de main sont donc loin d’être innocentes : une bonne poignée de main provoque des sentiments positifs et diminue l’effet d’une éventuelle impression négative11. 

			Comment réussir ses poignées de main, pour donner d’emblée la meilleure impression ? Selon William Beattie, le psy de l’université de Manchester qui a mené l’étude pour Chevrolet : « La règle pour les hommes et pour les femmes est la même : main droite, une poignée complète, une pression ferme, mais pas trop, la main positionnée à mi-chemin entre vous et l’autre personne, une paume douce et sèche, environ trois mouvements, une vigueur moyenne, une durée inférieure à deux ou trois secondes, un regard soutenu tout au long de cette poignée et un sourire naturel. Et bien sûr, le tout doit être accompagné d’une parole appropriée. »

			

			Décoder une poignée de main

			Une poignée de main en dit long, mais, prudence, les apparences sont parfois trompeuses.

			
					Votre interlocuteur vous tend la main, bras tendu vers le bas, paume tournée vers le sol ? Pas de doute, vous avez affaire à un dominateur ou en tout cas à quelqu’un qui cherche à prendre d’emblée le pouvoir sur vous.

					Mollasse (pression très faible) : méfiance ! C’est peut-être un timide, quelqu’un qui manque de confiance en lui, mais aussi quelqu’un d’intraitable pour qui vous n’existez pas (rien à fiche de vous !).

					Douloureuse (vous broie les phalanges) : c’est plus un signe d’agressivité que d’assurance ou de confiance en soi, en tout cas, c’est quelqu’un qui n’imagine pas la communication sans confrontation.

					Fuyante (vos doigts se referment sur du vide) : elle dénote une certaine hypocrisie, c’est la poignée de main « coupable » par excellence, souvent de quelqu’un qui nourrit déjà de mauvaises intentions à votre égard.

					Du bout des doigts : c’est quelqu’un qui fuit le contact, cherche à l’écourter, un timide ou quelqu’un qui vous en veut.

					De l’index seulement : votre interlocuteur est complexé vis-à-vis de vous ou a un sentiment d’infériorité en général.

					Des deux mains, ou en vous saisissant aussi l’avant-bras ou l’épaule : fuyez ! C’est un truc de charlatan (vendeur d’assurances, politicien…). 

			

			

			L’influence du toucher

			Les contacts physiques que nous avons avec notre environnement affectent directement notre perception du monde et des autres. Par exemple, si avant de vous présenter quelqu’un, on vous fait toucher une étoffe soyeuse, vous serez plus ouvert et plus chaleureux avec le nouveau venu. En revanche, si au préalable, vous avez palpé une matière au contact désagréable, vous serez moins bien disposé à son égard12.

			Plus le toucher est doux et plus on se sent indulgent et généreux ; plus il est dur, plus on est égoïste.

			Et quand nous touchons quelqu’un, automatiquement il nous trouve plus attrayant, et il est deux fois plus susceptible de nous dire « oui ». Lorsqu’un vendeur touche un client dans un magasin, celui-ci reste plus longtemps : 22,11 minutes contre 13,56 en l’absence de toucher ; et il achète plus : 15,03 dollars contre 12,23. Il a aussi été montré que, dans un bar ou un restaurant, nous trouvons toujours nettement plus sympathique le serveur ou la serveuse qui nous touche le bras (note de 3,16 sur 4 contre 2,24) et que nous leur laissons automatiquement un plus gros pourboire : 17,68 % de l’addition contre 14,5013.

			On obtient toujours plus quand on touche les autres. La règle est valable pour la vente de pizzas. C’est ce qu’ont testé des chercheurs américains dans un supermarché du Kansas. Ils ont demandé à des démonstrateurs de proposer des pizzas X à la dégustation et une fois sur deux de toucher l’avant-bras des clients. Résultat : 79 % des personnes touchées ont accepté de goûter, contre 51 % des autres. Mieux : sur une échelle de 0 à 10, la pizza est appréciée de la même manière par les deux groupes, mais 37 % des clients touchés en achètent, contre 19 % seulement de ceux qui n’ont pas été touchés14.

			C’est valable aussi pour obtenir une danse ou un numéro de téléphone. Par exemple, dans une discothèque une fille accepte plus facilement de danser avec un garçon s’il lui touche le bras en faisant sa demande : 65 % d’acceptation, contre 43 % en l’absence de contact. Et un garçon, plutôt « beau gosse » tout de même, a deux fois plus de chances (20 %) d’obtenir le numéro de téléphone d’une fille dans la rue lorsqu’il lui touche fugitivement l’avant-bras.

			Le toucher d’une femme ferait même oublier toute prudence. Qu’il s’agisse d’investir de l’argent ou de faire un pari, les chercheurs ont montré que les hommes prenaient plus de risques quand une femme leur tapotait gentiment le dos15.

			Bref, le toucher est une arme de persuasion massive, encore plus quand il est associé au regard : le taux d’acceptation monte alors à 91 %. Mais pourquoi y sommes-nous si sensibles ? Sans doute, nous disent les anthropologues, parce que le « lien tactile » est la première forme de communication chez les êtres vivants, bien avant le langage articulé. Être touché nous procure un sentiment de sécurité, nous met en confiance et abaisse nos défenses. Même si, bien sûr, cela peut varier en fonction des cultures (les Anglo-Saxons par exemple sont moins sensibles au toucher que les Latins), et du vécu personnel de chacun.

			Le facteur « distance »

			Suffirait-il de privilégier le contact tactile pour obtenir tout ce que vous voulez ? Pas forcément. Oui, si vous êtes en position de dominant, par exemple un parent face à un enfant, un patron face à un employé… Mais dans le cas contraire, un autre facteur est à prendre en compte : celui de la distance interpersonnelle.

			Le taux d’acceptation d’une demande (par exemple quelqu’un dans la rue vous demande 1 euro pour prendre son bus) varie en fonction de la distance : il est de 70 % à 60 centimètres, mais à 20 centimètres, dans la sphère intime, il tombe à 40 %. 

			Autrement dit, lorsque vous demandez quelque chose à quelqu’un, assurez-vous d’abord de vous tenir à la bonne distance, selon votre degré d’intimité avec lui.

			Autre variable : le point de contact. Toucher le bras augmente l’acceptation de la requête (75 % contre 40 %), toucher l’avant-bras également (60 %), mais les autres contacts ne sont pas très productifs : 45 % à l’épaule, 35 % sur la main.

			Enfin, la durée n’est pas à négliger. Deux secondes, c’est l’idéal. Un contact d’une demi-seconde est trop furtif pour être efficace, et celui de cinq secondes peut devenir anxiogène selon le site Severinehalimi.free.fr.

			L’effet caméléon

			Qui se ressemble s’assemble ? Sûrement. On sait depuis longtemps que les couples ont tendance à se former en fonction de caractéristiques communes : âge, niveau d’attrait physique, appartenance ethnique, confession religieuse, catégorie socioprofessionnelle, proximité géographique… 

			Des chercheurs ont même trouvé d’assez curieuses corrélations physiques chez les couples mariés : écart entre les deux yeux, taille de la tête, des oreilles, longueur des bras, du majeur… Ils ont également montré que nous faisons plus facilement confiance aux autres quand il existe des ressemblances faciales entre eux et nous16.

			Encore plus étonnant, nous nous apparions aussi en fonction des initiales de nos noms et prénoms17. Si vous vous nommez Martin, vous avez plus de chances d’épouser un autre Martin, voire un Moreau ou un Meunier, plutôt qu’un Leconte ou un Duran. Ou si vous vous prénommez Samia, d’épouser un Samir ou un Selim plutôt qu’un Aziz ou un Karim.

			Bien plus : vous pouvez obtenir trois fois plus de réponses favorables de quelqu’un qui porte le même prénom que vous. Pensez-y la prochaine fois que vous chercherez un banquier pour vous accorder un prêt.

			Est-ce de l’égotisme – nous préférons ce qui nous ressemble –, ou un besoin de sécurité – nous nous sentons plus à l’aise avec ce qui nous est plus familier ? En tout cas, nous sommes toujours plus disposés à aider nos « semblables ». Par exemple, vous faites tomber un dossier ou vos paquets : quelqu’un vous aidera plus volontiers à les ramasser si vous avez la même apparence vestimentaire (même style, mêmes couleurs) que lui. 

			Plus on se ressemble, mieux c’est ? À Rome, faisons comme les Romains ? De toute façon, spontanément, nous avons tous tendance à imiter, plus ou moins, les comportements des autres.

			En présence de quelqu’un qui se gratte le nez, on se gratte plus souvent le nez ; il secoue de temps en temps le pied, on secoue aussi le sien ; il fait des grimaces, on se met à grimacer, et le tout sans même en avoir conscience. Automatiquement, nous imitons les gestes, jeux de physionomie, intonations, tics de langage, attitudes, façon de s’habiller de ceux à qui l’on veut plaire, qu’on entend séduire ou convaincre18.

			Quelle conclusion peut-on en tirer ? D’abord, on obtient toujours plus en calquant les autres. Si votre patron, par exemple, ne jure que par le costume-cravate, vous vous ferez mieux voir en évitant les chemises à fleurs.

			Mais il convient de ne jamais en faire trop. Tant que l’imitation reste naturelle, elle est efficace. Si elle est trop ostensible, si vous devenez un clone de votre patron, vous passez pour un lèche-bottes. Ensuite, il faut se méfier comme de la peste des personnes qui, dix minutes après une rencontre, se mettent furieusement à nous ressembler. 

			

			Café & chocolat : les petits noirs qui rendent réceptif

			Demander un service, une augmentation, une promotion, négocier avec un client, son banquier, son partenaire dans la vie… Commencez par offrir une tasse de café ! Des chercheurs américains ont en effet constaté que pour faire bonne impression lors d’un entretien, il faut réchauffer la main de son interlocuteur. Une tasse chaude en main, on a tendance à juger les autres comme plus chaleureux et plus sociables et on se montre spontanément plus généreux à leur égard. Offrez en plus un chocolat, vous augmentez vos chances de succès : votre interlocuteur se sent obligé de vous renvoyer l’ascenseur.

			Source : Revue Science, 2008.

			

			L’effet perroquet

			On se montre plus généreux avec les personnes qui imitent nos comportements, ce que les psys ont appelé « l’effet caméléon ». Mais on se montre également plus généreux avec ceux qui jouent les perroquets ! Par exemple, dans un restaurant néerlandais, les clients donnaient plus souvent un pourboire (78 % contre 52 %) et des pourboires deux fois et demie plus importants (3,18 couronnes en moyenne contre 1,36) quand la serveuse, qui prenait la commande, répétait systématiquement ce que demandait le client : « Alors, deux œufs mayo, un steak sauce poivre… », au lieu de se contenter de dire : « C’est noté » ou « J’ai bien compris »19.

			Bref, pour plaire, convaincre, être suivi, il faut adopter le langage de l’autre. Repérer les mots qu’il utilise le plus souvent, son jargon personnel et les employer dans la conversation. On verra (chapitres 8 et 9) que c’est la clef des relations entre les hommes et les femmes. De la même manière, on obtient toujours beaucoup plus en répétant systématiquement ce que nous dit notre interlocuteur, en reprenant ses propres mots, par exemple : « Comme vous venez de le dire… », « En fait, si je t’ai bien compris… »

			Des ruses en plus

			Vous l’avez compris, nous sommes tous plus ou moins des marionnettes dont il est facile de tirer les ficelles. Hocher la tête lors d’une conversation, se pencher légèrement, hausser les sourcils… toutes nos attitudes et tous nos gestes apparemment anodins ont beaucoup plus d’effet qu’on ne le croit. 

			À commencer par la façon dont on positionne son corps par rapport aux autres. Par exemple, nous préférons en général les choses ou les êtres se trouvant du côté de notre main dominante. Quand on demande à un droitier quel produit il veut acheter, quel candidat il recruterait ou quelle alien lui plaît le plus, il choisit ce qu’il voit à sa droite, tandis qu’un gaucher préfère ce qu’il voit à sa gauche20.

			De nombreuses études ont aussi montré que certains gestes influencent favorablement les autres.

			Par exemple, on a observé que lorsqu’un vendeur hoche la tête pendant que son client parle, pour marquer son intérêt, le client se met lui aussi à hocher la tête et même à sourire davantage : le fameux effet caméléon (voir plus haut). Et cela se traduit par une augmentation des ventes de 11 %21.

			Vous voulez faire meilleure impression, être plus écouté, que vos suggestions soient suivies : hochez la tête ! Vos interlocuteurs se livreront davantage, se sentiront plus satisfaits à l’issue de votre entretien et vous trouveront nettement plus sympathique.

			Autre astuce que vous pouvez mettre à profit pour convaincre vos interlocuteurs, mieux vendre vos idées : la technique du pied-en-l’air, que les psys appellent l’effet strip-tease, les publicitaires, « teasing », et Alfred Hitchcock, « suspense ».

			L’exemple le plus marquant : la campagne de pub de l’afficheur Avenir en 1981. Fin août, les panneaux publicitaires de Paris et d’autres grandes villes sont recouverts d’une affiche avec la photo d’une jolie jeune femme, en bikini, sur fond de plage. Seule indication sur l’affiche, cette annonce : « Le 2 septembre, j’enlève le haut. » Le 2 septembre, même affiche, mais la jeune femme est montrée seins nus. Nouvelle annonce : « Le 4 septembre, j’enlève le bas. » Évidemment, tout le monde attend avec impatience le surlendemain. Le 4 septembre, Myriam – on apprendra plus tard que c’est son nom – a effectivement enlevé le bas, mais, surprise ! cette fois, la photo est prise de dos. On s’en doute, cette campagne de publicité a fait beaucoup parler d’elle.

			La leçon de l’histoire : quand on a un message important à faire passer, il faut toujours ménager ses effets. En dire un peu pour donner envie d’en savoir plus, jouer sur l’impatience pour produire une plus grande satisfaction, faire monter la pression pour apporter un plus grand soulagement. De fait, on « contrôle » toujours mieux les autres en les faisant attendre. Dans la nature, les femelles font assez systématiquement languir les mâles avant de copuler et, en ville, les femmes n’arrivent pas à l’heure aux rendez-vous. Les policiers laissent patienter les suspects avant de les interroger ; les patrons, leurs employés et leurs fournisseurs, avant de négocier. La tactique, vieille comme le monde, n’en n’est pas moins efficace. L’exactitude est sans doute la politesse des rois (Louis XVIII), mais le différé, une belle astuce de manipulation.

		

	

Chapitre 2

Comment prendre de l’ascendant sur les autres

Par définition, un groupe humain, une famille, des amis ou une équipe, est composé de personnes. Chacun étant unique, et plus ou moins nombriliste, nous avons tous tendance à penser que le fonctionnement d’un groupe dépend des bonnes ou des mauvaises volontés de chacun.

Dans un groupe aussi, nous surestimons toujours notre contribution : on imagine la plupart du temps que l’on en fait plus et les autres moins1. Cela en toute bonne foi, ne serait-ce que parce qu’on ne dispose jamais de toutes les informations sur ce que les autres ont fait ou font.

Mais la réalité est autre. Un groupe, n’importe quel groupe, fonctionne avec des lois internes qui vont au-delà de la qualité ou des bonnes intentions des uns et des autres.

Dans un groupe, même à deux, il y a toujours des rapports de force et un ou des meneurs. Certains sont crédités d’une autorité « naturelle ». C’est vrai que les grands ont plus d’assurance que les petits, les aînés que les cadets, les hommes que les femmes…, mais l’apparence physique ou le statut ne suffisent pas, savoir s’imposer dépend d’un ensemble de facteurs : confiance en soi, expérience, assurance du discours…

Se débarrasser de ses complexes

Première chose à faire pour prendre de l’ascendance sur les autres : ne plus avoir peur.

On a tous des vulnérabilités, on se sent trop petit, trop gros, trop pauvre, trop bête, trop timide… D’où la difficulté des confrontations, la peur de participer à un groupe, de parler en public, de s’adresser à des inconnus. Et l’envie, plus souvent, de se faire tout petit et de rester dans son coin.

Complexé, on vit dans la peur du ridicule, du faux pas, mais aussi de la sanction : crainte de mal faire, doute après coup d’avoir bien fait, autoreproches, culpabilité plus ou moins consciente… Et cela nous empêche de nous affirmer, voire nous expose à toutes les manipulations : nous nous faisons avoir. Comment ne plus avoir peur, en tout cas beaucoup moins ?


	D’abord en parlant. Le simple fait de parler de nos peurs avec des gens de confiance (pas seulement avec votre famille et vos amis proches, mais vous pouvez commencer par eux) en libère automatiquement la charge affective, dramatique. Petit à petit, cette décharge émotionnelle redonne aux choses de plus justes proportions. Le détail « qui tue » redevient un simple détail. Le trac de parler en public, juste du trac et pas de la paralysie. La plupart de nos peurs deviennent plus que vivables dès qu’on en parle librement.

	Quand la peur est plus résistante, par exemple en cas de timidité maladive, la bonne méthode consiste à faire une liste la plus complète possible de toutes les situations où vous vous sentez vulnérable. Par exemple : accepter un rendez-vous d’un homme qui vous plaît, répondre aux critiques de votre patron, prendre la parole dans une réunion, aller dans une soirée très habillée, répondre aux moqueries de vos amis… Puis classez-les du moins pénible au plus pénible. Ensuite, confrontez-vous volontairement à chaque situation, en commençant par la moins pénible, quitte à la provoquer jusqu’à ce que vous puissiez le faire d’une manière détendue. Consacrez à chaque situation le temps qu’il faudra (parfois plusieurs semaines), ne passez à la suivante que lorsque vous vous sentirez parfaitement à l’aise dans la précédente. 



Dix moyens indispensables de renforcer sa confiance en soi

On s’impose d’autant plus facilement auprès des autres que l’on a confiance en soi et que l’on donne une image positive. Alors, au lieu de vous comparer à votre désavantage – la plupart des autres ne sont pas mieux lotis que vous –, prenez-vous plutôt en main.


	Soignez votre apparence. Vêtements, coiffure, maquillage… On se sent toujours mieux dans sa peau et plus sûr de soi quand l’image que renvoie son miroir est satisfaisante. Alors, n’hésitez pas à investir dans le beau et le luxueux.

	Marchez plus vite. Vous traînez des pieds, vous avancez à reculons, en crabe… Automatiquement, cela vous donne le sentiment d’être une pauvre chose. Accélérez votre allure de 25 %, vous aurez tout de suite l’impression d’être plus tonique et important.

	Tenez-vous bien. Vous courbez le dos, vous baissez la tête, vous fuyez les regards… Vous provoquez chez les autres ce que vous craignez le plus : un jugement négatif. Au contraire, tenez-vous bien droit (dos, épaules, tête), regardez les autres, souriez… Vous vous sentirez plus confiant. Toutes les études montrent que nos attitudes corporelles ont un effet immédiat sur nos contenus mentaux. Le simple fait de se tenir droit sur sa chaise rend plus confiant et donne aux autres un préjugé favorable2. 

	Débarrassez-vous de vos manies. Triturer vos cheveux, votre moustache, vous ronger les ongles, vous tordre les mains… loin d’être innocentes, toutes ces petites manies sapent inconsciemment votre confiance en vous. Et puis, les autres voient bien que vous n’êtes pas à l’aise. En adoptant une gestuelle plus sobre, vous gagnez en autorité.

	Montez en première ligne. Vous avez peur d’être jugé défavorablement, alors, comme la majorité des gens à l’école, au bureau ou dans les réunions publiques, vous rasez les murs ou vous disparaissez dans les coins. Vous avez tort. Nombre d’études montrent que le fait d’occuper une position centrale dans un groupe augmente nettement l’attention que l’on nous porte. Plus on tient la pole position, plus on est jugé favorablement en termes d’attrait physique, de sociabilité et de sex-appeal3.

	Prenez les devants. Quand vous attendez qu’on vienne vers vous, qu’on vous parle, vous vous focalisez sur vos peurs, vos insuffisances réelles ou supposées. En prenant l’initiative du contact, vous les dépassez. L’astuce : ne jamais oublier que les autres sont souvent aussi anxieux que vous, voire plus, à l’idée de rencontrer quelqu’un, de devoir s’exprimer ou répondre à des questions.

	Préparez un petit speech. Vous craignez d’être paralysé par le trac, de rester muet, de bafouiller ou de dire des bêtises… Fabriquez-vous une mini-histoire. Écrivez quelques lignes pour aborder les gens, vous présenter et capter leur attention. Répétez-les à voix haute devant votre miroir ou dans votre tête si vous préférez.

	Exprimez d’emblée vos craintes. Quand on essaie de cacher ses craintes, on stresse, et les autres le sentent bien. En revanche, en avouant d’entrée de jeu vos faiblesses visibles, par exemple : « Vous savez, au début d’une conversation, je suis toujours un peu nerveux, mais au bout d’un moment ça passe », vous désarmez votre interlocuteur. Cela le rend bienveillant et, en plus, cela vous détend.

	Ne supposez pas. Quand on manque de confiance en soi, on est très vulnérable au regard des autres. Et on interprète mal les signaux. Le moindre froncement de sourcils peut être pris pour un reproche, une critique, voire un rejet. Concentrez-vous plutôt sur votre propre attitude, cela vous permettra de vous libérer de vos mauvais réflexes émotionnels et d’agir de manière plus juste.

	Soignez votre forme physique. Comme l’apparence personnelle, notre forme physique affecte terriblement notre confiance en soi. Fatigué, stressé, déprimé, on se sent encore plus vulnérable, moins sûr de soi. En revanche, un peu d’exercice tous les jours suffit pour améliorer l’image de soi4.



S’imposer même quand on n’est pas le chef

S’affirmer, s’imposer en société, ce n’est pas si difficile que cela. D’autant plus que toutes sortes d’astuces ont fait leurs preuves. Tous les dominants y ont systématiquement recours, pourquoi pas vous ?


	Portez du rouge. De nombreuses études5-7 ont montré que la couleur rouge affecte le jugement que les autres portent sur nous. Les sportifs habillés en rouge sont mieux notés dans les compétitions et ils gagnent plus souvent (quatre fois plus) que les autres. Le rouge est aussi particulièrement attrayant en situation de séduction : avec du rouge, les hommes paraissent plus « dominateurs » et les femmes, plus disponibles8.

	Adoptez un look récurrent. Affichez un signe distinctif comme B.H.L. et ses chemises blanches, Thierry Ardisson et ses tee-shirts noirs… Toutes les études réalisées dans la pub montrent qu’il faut au moins dix messages par jour pour influencer le comportement d’un consommateur. Et ce message a d’autant plus d’impact s’il est associé à un élément visuel récurrent.

	Respectez les rituels sociaux. « Comment ça va ? », « Alors, la forme ? »… Un psy américain, Howard, a démontré que nos petites phrases rituelles auxquelles nous répondons tout aussi rituellement, loin d’être inoffensives, ont de l’influence. Elles engagent : quelqu’un qui répond qu’il va bien se sent obligé de se montrer « bien » et accepte plus volontiers de répondre favorablement à une requête (voir chapitre suivant).

	Ne gesticulez pas. Rapprochez votre chaise, ouvrez votre veste, secouez la tête avec bienveillance, mais bougez peu. Les vrais dominants sont lents, quasi statiques. Regardez Staline à Yalta, impassible, tandis que Churchill et Roosevelt pouffent de rire et se laissent plumer. Un leader, c’est un pivot autour duquel tournent les autres.

	Arborez un large sourire. On sait que le sourire rend les relations plus agréables. Mais de nombreuses recherches ont aussi montré qu’une personne qui sourit largement, lèvres étirées et dents supérieures et inférieures dévoilées, voit son attrait physique multiplié par deux et est perçue comme plus compétente.

	Faites rire. C’est bien pour draguer. Selon un sondage Ifop, 44 % des femmes choisiraient un amant « super drôle » plutôt que sexy ou intelligent. Autre avantage, les hommes qui ont de l’humour sont systématiquement perçus comme plus sûrs d’eux. Mais si vous êtes une femme, évitez de plaisanter : la plupart des hommes croiraient que vous vous moquez d’eux.

	Soyez mimétique. Gestes, jeux de physionomie, intonations, tics de langage, attitudes, façons de s’habiller… Qui se ressemble s’assemble. Tous les travaux en psychologie sociale montrent qu’on préfère et qu’on aide plus ceux qui nous paraissent familiers (voir chapitre précédent).

	Ne soyez pas avare de compliments. Flattez son ego est le meilleur moyen pour éveiller l’intérêt de quelqu’un et s’assurer de sa bonne coopération. Nous plaisons d’abord aux autres parce que nous faisons du bien à leur propre estime.

	Montrez-vous d’accord. Des chercheurs britanniques et danois ont découvert que notre cerveau aime ceux qui sont d’accord avec nous ! Quand quelqu’un abonde dans notre sens, cela stimule la zone de « récompense » du cerveau et nous fait le même effet qu’une bonne bière fraîche ou une crème glacée en pleine canicule9. 

	Répondez aux questions par des questions. C’est un vieux truc de psy. Double avantage : vous évitez de répondre à côté et vous conservez une part de mystère.

	Pratiquez des ruptures soudaines.
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