

[image: couverture] 



  
    
      Leil Lowndes est formatrice et consultante en communication. Auteur de plusieurs ouvrages sur l’art de communiquer, tous best-sellers, elle donne des conférences dans le monde entier.

       

      Du même auteur, aux éditions Leduc.s

      Séduisez qui vous voulez, 2015.

       

      Cette œuvre est protégée par le droit d’auteur et strictement réservée à l’usage privé du client. Toute reproduction ou diffusion au profit de tiers, à titre gratuit ou onéreux, de tout ou partie de cette œuvre est strictement interdite et constitue une contrefaçon prévue par les articles L 335-2 et suivants du Code de la propriété intellectuelle. L’éditeur se réserve le droit de poursuivre toute atteinte à ses droits de propriété intellectuelle devant les juridictions civiles ou pénales.

       

      Titre de l’édition américaine : How To Talk To Anyone

      Copyright © 2003 by Leil Lowndes

      Traduit de l’anglais (États-Unis) par Marc Rozenbaum

      Maquette : Facompo

       

      © 2015 Leduc Éditions (ISBN : 979-10-285-0633-9) édition numérique de l’édition imprimée © 2015 Leduc Éditions (ISBN : 979-10-285-0128-0).

       

      Rendez-vous en fin d’ouvrage pour en savoir plus sur les éditions Leduc

      
        [image: image]

      

    

  




Introduction

Comment obtenir ce que vous voulez de qui vous voulez (ou du moins, tenter le coup de la façon la plus payante !)




N’avez-vous jamais été en admiration devant ces hommes à qui tout semble réussir ? Vous les voyez discuter, sûrs d’eux-mêmes et de leur succès, dans les réunions d’affaires ou dans les soirées mondaines. Ils ont les meilleurs postes, les plus jolies femmes, les amis les plus distingués, les plus gros comptes en banque, ils habitent les quartiers les plus chics ou les plus « branchés ».

Pas si vite, Brigitte ! Bien souvent, vous n’êtes pas plus bête qu’eux. Vous avez fait autant d’études qu’eux. Même du point de vue de l’élégance physique et vestimentaire, vous les valez largement ! Mais alors, de quoi s’agit-il donc ? Sont-ils doués de naissance ? Ont-ils su épouser la bonne personne ? Ont-ils tout simplement eu de la chance ? Non : ils savent surtout mieux que vous comment s’y prendre avec les autres.

Dites-vous bien que personne n’arrive tout seul au sommet. Ceux qui vous donnent l’impression que tout leur réussit ont su conquérir les cœurs et les esprits de centaines d’autres personnes qui les ont aidés à gravir l’un après l’autre les échelons du succès, que ce soit dans le domaine professionnel ou dans le domaine social et quel que soit le chemin qu’ils aient choisi.

Souvent, ceux qui traînent leurs basques au pied de l’échelle contemplent les stars en maugréant et en les traitant de snobs. Lorsqu’ils se voient refuser l’amitié ou l’amour de ceux qui « jouent dans la cour des grands », ou lorsqu’ils n’obtiennent pas auprès d’eux le poste convoité, ils ont tendance à imaginer des réseaux ou des coteries dont l’accès leur serait barré d’avance. Certains croient s’être heurtés à un « plafond de verre ».

Tous ces apprentis comploteurs geignards ne se rendent jamais compte qu’ils ne devraient s’en prendre qu’à eux-mêmes, au lieu d’attribuer leurs échecs à une cause extérieure ou à un concours de circonstances. Ils n’admettront jamais qu’ils ont raté le poste, le lien d’amitié ou le contrat espéré à cause de leurs propres insuffisances en matière de communication. Ils préfèrent s’imaginer que ceux qui réussissent possèdent un sac à malices ou qu’ils ont, comme Midas, le don de changer en or tout ce qu’ils touchent.

Si les gagnants possèdent un sac à malices, que peut contenir ce sac ? Beaucoup de choses : une substance qui rend plus solides les liens d’amitié, un génie qui leur permet de séduire et une boîte magique qui rend les gens amoureux d’eux. Ils possèdent aussi une qualité grâce à laquelle les patrons les engagent et leur offrent ensuite des promotions, quelque chose qui fait revenir leurs clients et un atout grâce auquel c’est à eux qu’on achète plutôt qu’à la concurrence. En réalité, chacun de nous possède quelques-uns de ces atouts dans son sac. Certains en possèdent davantage que d’autres, et ceux qui en possèdent le plus sont ceux à qui la vie réussit le mieux. Dans ce livre, je vous donne quatre-vingt-douze de ces petits trucs dont ils se servent tous les jours, pour que vous puissiez vous aussi jouer ce jeu à la perfection et obtenir de l’existence tout ce que vous voudrez.


Comment les « petits trucs » ont été découverts

Il y a des années, alors que j’étais encore étudiante, mon professeur d’art dramatique, exaspéré par ma médiocrité, s’était exclamé : « Non ! Non ! Ton corps dit le contraire de ce que tu dis ! Le moindre mouvement, chaque position de ton corps révèle tes pensées intimes. Ton visage peut prendre sept mille expressions différentes, et chacune montre exactement qui tu es et à quoi tu penses à chaque moment. » Il avait ajouté quelque chose que je n’oublierai jamais : « Et ton corps ! La façon dont tu bouges, c’est ton autobiographie en mouvement. »

Combien il avait raison ! Sur la scène du monde réel, chacun de vos mouvements physiques révèle à tout le monde, de façon subliminale et condensée, votre propre histoire. Les chiens entendent des sons que notre oreille ne peut pas détecter. Les chauves-souris voient les formes dans le noir complet, ce dont nous sommes totalement incapables. De même, les gens font des mouvements qui échappent à la conscience humaine mais dont la force d’attraction ou de répulsion est incroyable. Chaque sourire, chaque froncement de sourcil, chaque son que vous émettez, chaque mot arbitrairement choisi qui franchit vos lèvres a le pouvoir d’attirer les autres à vous ou de les faire fuir.

Vous, les hommes, est-ce que vous n’avez pas senti un jour ou l’autre qu’il fallait foncer ? Et vous, les femmes, est-ce que votre intuition féminine ne vous a jamais poussées à accepter une proposition, ou au contraire à la refuser ? Au niveau conscient, nous ne savons pas toujours identifier le pressentiment. Cependant, comme ce qu’entendent les chiens et ce que voient les chauves-souris, les éléments sur lesquels se fondent les sentiments subliminaux sont tout ce qu’il y a de plus réel.

Imaginons deux personnes placées dans une boîte bourrée de circuits électroniques permettant d’enregistrer tous les signaux circulant entre l’une et l’autre. Nous parlons de pas moins de dix mille unités élémentaires d’information par seconde. « Pour classer les résultats d’une heure d’interactions entre ces deux sujets, il faudrait probablement y consacrer pendant une vie entière les efforts d’environ la moitié de la population adulte des États-Unis », estime un spécialiste en communications de l’Université de Pennsylvanie1.

Étant donné ces milliards d’actions et de réactions très subtiles qui s’échangent entre deux êtres humains, peut-on trouver des techniques concrètes permettant de rendre toutes nos communications claires, fiables, crédibles et charismatiques ?

Déterminée à trouver la réponse, j’ai lu pratiquement tous les livres déjà publiés sur l’art de la communication, le charisme et l’alchimie entre les êtres. Je me suis plongée dans des centaines de rapports d’études menées dans le monde entier sur les qualités de ceux qui dirigent et de ceux qui savent convaincre. Dans leur quête de ce Graal, les chercheurs en sciences sociales ont tout remué de fond en comble. Ainsi, par exemple, des chercheurs chinois, dans leur optimisme, ont cru trouver les déterminants du charisme dans le régime alimentaire et sont allés jusqu’à comparer le type relationnel de la personne au niveau des catécholamines dans ses urines2. Ai-je besoin d’ajouter que leur thèse a fait long feu ?

La plupart de ces études n’ont fait que confirmer les thèses d’un grand classique publié par Dale Carnegie en 1936, Comment se faire des amis3. Dans cette petite bible de la sagesse, on lit que les clés du succès sont le sourire, l’intérêt que l’on manifeste pour les autres et la bonne image qu’on leur renvoie d’eux-mêmes. « Rien d’étonnant », ai-je envie de dire. Tout cela reste aussi vrai aujourd’hui qu’il y a plus de soixante ans.

Par conséquent, si Dale Carnegie et des centaines d’autres auteurs nous donnent toujours les mêmes conseils, à quoi bon un autre livre encore pour nous expliquer comment nous faire des amis et comment influencer les autres ? Deux excellentes raisons à cela.

Supposons qu’un sage vous explique qu’en Chine, il faut parler le chinois, mais sans vous donner aucun cours de langue ? Dale Carnegie et un certain nombre de spécialistes de la communication sont comme ce sage : ils nous disent ce qu’il faut faire, mais ils ne nous montrent pas comment. En ce monde compliqué qui est le nôtre, il ne suffit pas de dire aux gens « souriez » ou « faites des compliments sincères ». Le monde cynique des entreprises a évolué, et les gens savent désormais percevoir dans votre sourire et dans vos compliments davantage de petits détails. Les personnalités accomplies ou attractives sont entourées de flagorneurs souriants qui font semblant d’être passionnés et qui rivalisent d’obséquiosités. Les prospects sont fatigués des commerciaux qui leur disent « ce costume vous va à merveille » pendant que leurs doigts effleurent les touches de leur caisse enregistreuse. Les femmes ont pris l’habitude de se défier des prétendants qui leur serinent « tu es belle » à trois mètres de la porte de la chambre à coucher.

Le monde a beaucoup changé depuis 1936, et nous avons besoin d’une nouvelle formule pour réussir. Afin de la trouver, j’ai observé les stars d’aujourd’hui. J’ai étudié les techniques utilisées par les meilleurs commerciaux pour conclure leurs ventes, celles utilisées par les orateurs pour convaincre leur auditoire, par les gens d’Église pour convertir, par les acteurs pour captiver l’attention, par les « sex-symbols » pour séduire, et par les athlètes pour gagner.

Les qualités insaisissables qui sont la clé du succès, j’en ai découvert les composants les plus concrets. Je les ai alors malaxés et réorganisés pour en faire des techniques faciles à assimiler et prêtes à l’emploi. J’ai donné à chacune de ces techniques un nom qui vous reviendra rapidement à l’esprit lorsque vous serez confronté à un problème de communication. Tout en mettant ces techniques au point, j’ai commencé à les faire connaître à différents publics. Ceux qui ont participé à mes séminaires de communication m’ont fait profiter de leurs idées. Mes clients, parmi lesquels plusieurs des PDG des cinq cents plus grandes sociétés du monde4, m’ont fait part avec enthousiasme de leurs propres observations.

Quand je me suis trouvée en présence des dirigeants qui avaient le mieux réussi ou qui étaient les plus admirés, j’ai analysé leur langage corporel et leurs expressions faciales. J’ai écouté attentivement leurs conversations informelles, leur débit et la façon dont ils choisissaient les mots. J’ai observé la façon dont ils se comportaient avec leur famille, leurs amis, leurs associés et leurs adversaires. À chaque fois que je décelais un petit quelque chose de magique dans leur manière de communiquer, je leur demandais de l’identifier avec précision et de l’exposer à la lumière de la conscience. Nous l’analysions ensemble, et j’en tirais ensuite un « petit truc » facile à appliquer, dont tout le monde allait désormais pouvoir profiter.

Dans ce livre, j’ai inclus mes découvertes ainsi que les astuces dont se servent couramment ces brillantes personnalités. Certaines sont subtiles, d’autres sont surprenantes, mais toutes sont à votre portée. Quand vous les maîtriserez, tout votre entourage, vos nouvelles connaissances aussi bien que vos proches, vos amis et vos collègues de travail vous ouvriront joyeusement leur cœur, leur maison, leur entreprise et même leur portefeuille pour vous donner tout ce qu’ils auront la possibilité de vous donner.

En prime, à mesure que vous progresserez dans la vie en tirant parti de votre nouveau savoir-faire en matière de communication, vous apercevrez, en vous retournant sur votre chemin, d’heureux donateurs qui vous souriront.
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PARTIE I

COMMENT PIQUER
LA CURIOSITÉ SANS DIRE
UN MOT EN SEULEMENT
DIX SECONDES

Vous avez dix secondes pour montrer que vous êtes quelqu’un




Le moment exact pendant lequel deux personnes croisent leurs regards est extrêmement décisif. La première vision qu’une personne a de vous est comme un hologramme qui s’imprime dans ses yeux et qui va peut-être rester gravé à vie dans sa mémoire.

Les artistes parviennent parfois à saisir cette réaction émotionnelle fugace. Mon ami Robert (Bob) Grossman, caricaturiste accompli, publie régulièrement des dessins dans de nombreux magazines américains réputés. Bob a un talent unique non seulement pour représenter l’apparence physique de ses sujets, mais aussi pour saisir ce qui constitue le plus profond de leur personnalité. Les corps et les âmes de plusieurs centaines de personnages phares illuminent sa planche à dessiner. Il suffit de jeter un coup d’œil à ses caricatures de célébrités pour voir apparaître la véritable personnalité de chacune d’entre elles.

Parfois, lors d’une réception, Bob dessine rapidement les traits d’un convive sur une serviette en papier. Par-dessus son épaule, les autres invités observent la matérialisation de l’image et de la personnalité de leur ami. Quand Bob a terminé, il repose son stylo et tend la serviette à la personne. Souvent, celle-ci est surprise. En général, elle marmonne un remerciement poli du genre : « Merci, c’est épatant… mais ce n’est pas vraiment moi. »

Les « Oh, si, c’est tout à fait toi ! » vont crescendo, et la victime confuse est bien obligée d’admettre que c’est sous ces traits qu’elle apparaît au reste du monde.

Un jour, rendant visite à Bob dans son atelier, je lui avais demandé comment il s’y prenait pour représenter aussi bien la personnalité des gens. Il m’avait répondu : « C’est simple, je les regarde. »

« Non, lui avais-je demandé, mais comment fais-tu pour saisir leur personnalité ? Est-ce que tu n’es pas obligé de rechercher un grand nombre d’informations sur leur façon de vivre, sur leur histoire ? »

« Non, je te l’ai dit, je les regarde, c’est tout. »

« Comment cela ? »

Il m’avait alors expliqué : « Pratiquement toutes les facettes de la personnalité de quelqu’un sont évidentes si l’on prête attention à son apparence, à sa posture, à la façon dont il bouge. Par exemple… » Tout en parlant, il m’avait montré un fichier dans lequel il rangeait ses caricatures des hommes politiques.

« Tu vois, m’avait-il dit en promenant son doigt sur ses dessins des présidents, là, c’est le côté gamin de Clinton » (son demi-sourire), « la maladresse de George Bush père » (l’angle de son épaule), « le charme de Reagan » (ses yeux rieurs), « le côté sournois de Nixon » (l’inclinaison furtive de sa tête). En épluchant son fichier, il m’avait sorti le portrait de Franklin D. Roosevelt, et, me montrant le nez levé de celui-ci, « là, c’est la fierté de FDR ». Tout est exprimé par le visage et par le corps.

La première impression est indélébile. Pourquoi donc ? Parce que dans notre monde frénétique surchargé d’informations, avec tous ces stimuli dont ils sont bombardés à chaque seconde, les gens ont le tournis. Pour pouvoir donner un sens au monde et pour savoir où ils en sont, ils doivent tout juger rapidement. Par conséquent, les gens qui vous rencontrent pour la première fois prennent de vous un instantané mental, et cette image de vous-même devient l’information dont ils se serviront pendant très longtemps.


Votre corps s’exprime avant même que vos lèvres ne remuent

Cette information est-elle la bonne ? Oui, aussi surprenant que cela puisse paraître. Avant même que vos lèvres ne s’ouvrent pour laisser échapper la première syllabe, l’essentiel de CE QUE VOUS ÊTES a déjà trouvé son chemin jusqu’à leur cerveau. Votre aspect extérieur et la façon dont vous bougez représentent plus de 80 % de la première impression que l’on a de vous. Pas un mot n’est nécessaire pour cela.

Il m’est arrivé d’habiter et de travailler dans des pays dont je ne parlais pas la langue. Pourtant, sans qu’une seule syllabe intelligible soit échangée, ma première impression a toujours été la bonne, comme le temps l’a prouvé par la suite. Chaque fois que j’ai rencontré de nouveaux collègues, j’ai su instantanément ce qu’ils éprouvaient à mon égard, s’ils se sentaient en confiance, et quel était à peu près leur poids dans la société. Rien qu’en observant leurs mouvements, je pouvais deviner qui étaient les grosses huiles et qui étaient les subalternes.

Je n’ai aucune faculté extrasensorielle. Vous pourriez en faire autant. Comment ? Avant d’avoir eu le temps de formuler dans votre tête une pensée rationnelle, votre sixième sens vous renseigne sur la personne que vous avez en face de vous. Des études ont montré que des réactions émotionnelles se produisaient avant même que le cerveau ait eu le temps d’enregistrer la cause de ces réactions1. Par conséquent, dès l’instant où quelqu’un vous regarde, il éprouve une sorte de choc massif dont l’impact va constituer le fondement de toute la relation qu’il aura avec vous. Bob m’a expliqué que c’était ce premier choc qu’il saisissait quand il dessinait ses caricatures.

Dans le cadre de mes préparatifs pour écrire ce livre, j’avais demandé à Bob : « Si tu voulais faire le portrait de quelqu’un de vraiment bien, tu vois, intelligent, la tête sur les épaules, charismatique, avec des convictions, passionnant, attentionné, qui s’intéresse aux autres… »

Il m’avait interrompu : « Facile. » Il savait très bien où je voulais en venir. « Une belle posture, un port altier, un sourire confiant et un regard direct, c’est tout. » L’image idéale, celle d’une personne qui est vraiment « quelqu’un ».




Comment avoir l’air d’être vraiment « quelqu’un »

J’ai une amie, Karine, qui est décoratrice et qui est très estimée dans sa profession. Son mari est lui aussi une éminence, dans le domaine des télécommunications. Ils ont deux jeunes fils.

Dans toutes les rencontres professionnelles auxquelles elle participe, Karine inspire le respect. Dans le milieu de la décoration, elle est quelqu’un de très important. Pendant les congrès, ses collègues se bousculent pour se retrouver en sa compagnie, simplement pour qu’on les voie discuter avec elle et parce qu’ils espèrent ainsi figurer à ses côtés sur les photos des périodiques qui font autorité dans le secteur.

Pourtant, lorsqu’elle accompagne son mari dans ses congrès à lui, Karine a l’impression de n’être qu’une parfaite inconnue. Quand elle accompagne ses enfants à l’école, elle n’est qu’une mère parmi tant d’autres. Un jour, elle m’a demandé : « Comment pourrais-je me démarquer de la foule, pour que ceux qui ne me connaissent pas viennent à ma rencontre et se disent au moins que je ne suis peut-être pas une personne inintéressante ? » C’est précisément l’objet des techniques présentées dans cette partie. Quand vous utiliserez les neuf techniques qui suivent, tous ceux que vous rencontrerez verront en vous une personnalité hors du commun. Quelle que soit la foule au milieu de laquelle vous vous retrouverez immergé, même en terre étrangère, on vous distinguera.

Commençons par votre sourire.
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Transformer son sourire



Comment sourire

Dans son livre Comment se faire des amis, Dale Carnegie avait énoncé six règles pour gagner la sympathie des gens. La règle no 2 était Ayez le sourire ! Depuis, il n’est pratiquement aucun gourou de la communication qui n’ait repris à son compte cette prescription. Néanmoins, en ce changement de millénaire, il est grand temps de réexaminer le rôle du sourire dans les relations humaines à haut niveau. Si l’on creuse un peu, on se rend compte qu’un sourire instantané façon années trente n’est pas toujours efficace. Surtout de nos jours.

Dans le monde raffiné d’aujourd’hui, le sourire instantané et ringard ne fait plus recette. Sur les visages des grands chefs d’État, des grands négociateurs et des PDG des multinationales, vous ne verrez jamais aucun sourire servile. Dans tous les milieux, les personnalités éminentes travaillent leur sourire de façon à lui donner davantage de force et à le rendre communicatif.

Les chercheurs distinguent plusieurs dizaines de types de sourires différents, depuis le rictus figé du menteur pris au piège jusqu’au sourire tendre du petit enfant qu’on chatouille. Certains sourires sont chauds, d’autres sont froids. Il y a les sourires vrais et les sourires contrefaits (comme ceux de vos amis à qui vous rendez une visite impromptue ou ceux des hommes politiques en pleine tournée électorale). Les gagnants savent que leur sourire est une de leurs meilleures armes, ils l’ont donc soigneusement calibré pour un impact maximum.




Comment calibrer votre sourire

Pas plus tard que l’année dernière, Susie, une amie d’études, a pris la tête de son entreprise familiale, une société qui fournit des cartons d’emballage aux entreprises du secteur industriel. Un jour, elle m’a téléphoné pour m’inviter à dîner en compagnie de quelques nouveaux clients qu’elle venait prospecter à New York. J’imaginais déjà son sourire si spontané, et j’entendais déjà son rire contagieux. Susie était une incurable rieuse, mais c’était ce qui faisait son charme.

Quand, à la mort de son père, elle m’a annoncé qu’elle prenait la direction de l’entreprise, je me suis dit que sa personnalité enjouée ne collait pas vraiment avec un profil de dirigeante. Mais après tout, l’industrie des cartons d’emballage, qu’est-ce que j’y connaissais ?

Nous nous sommes retrouvées à l’entrée d’un restaurant. Elle était accompagnée de trois prospects. Au moment où l’hôtesse nous a emmenées à notre table, Susie m’a chuchoté à l’oreille : « Ce soir, appelle-moi Mélissa. »

« Bien sûr, lui ai-je glissé d’un air amusé. Un PDG ne s’appelle pas Susie ! » Je n’ai pas tardé à m’apercevoir que Mélissa ressemblait très peu à l’étudiante rieuse dont je gardais le souvenir. Elle n’avait rien perdu de son charme et elle était toujours aussi souriante, mais quelque chose en elle avait changé, que je ne parvenais pas bien à cerner.

Malgré l’exubérance qu’elle avait gardée, j’avais la nette impression que tout ce qu’elle pouvait dire était maintenant plus profond et plus sincère. À ses nouveaux interlocuteurs, elle répondait avec une chaleur non feinte, et je me rendais bien compte que de leur côté, ils l’appréciaient. Ce soir-là, j’étais en effervescence, car je savais que mon amie venait d’ajouter trois importants clients à son actif.

Dans le taxi qui nous ramenait, je lui ai dit : « Susie, depuis que tu as repris la société, tu as vraiment fait du chemin. C’est toute ta personnalité qui s’est affirmée, tu es devenue une vraie femme d’affaires. »

« Hum, il n’y a qu’une chose qui ait changé chez moi », m’a-t-elle répondu.

« Quoi donc ? »

« Mon sourire. »

« Ton… quoi ? », lui demandai-je incrédule.

« Mon sourire », répéta-t-elle comme si elle pensait que je n’avais pas bien entendu. Elle a semblé regarder au loin. « Vois-tu, quand mon père est tombé malade et s’est dit qu’il faudrait que je reprenne bientôt son entreprise, il m’a fait asseoir et nous avons eu une conversation qui a changé ma vie. Je n’oublierai jamais ses paroles. Il m’a dit : « Susie, ma chérie, tu te rappelles cette chanson, “I Love Ya, Honey, But Yer Feet’s Too Big” ? Eh bien, si tu veux réussir dans la filière des emballages, ce serait plutôt “I love ya, Honey, but your smile’s too quick” ».

Il m’a montré une coupure de journal jaunie qu’il avait mise de côté à mon attention : le résultat d’une étude révélant que dans les affaires, les femmes qui tardaient davantage à sourire paraissaient plus crédibles. »

À mesure que Susie me parlait, des portraits de femmes célèbres commençaient à défiler dans ma mémoire : Margaret Thatcher, Indira Gandhi, Golda Meïr, Madeleine Albright et d’autres encore de la même trempe. Aucune d’entre elles n’était connue pour avoir été particulièrement prompte à sourire. Susie continua : « L’étude disait aussi qu’un grand sourire chaleureux est un atout, mais seulement s’il se dessine un peu moins vite, parce que ça te donne plus de crédibilité. » C’était bien cela ! Depuis, elle appliquait cette règle avec ses clients et ses collègues. Elle s’était simplement entraînée à écarter les lèvres plus lentement, à retarder son sourire d’une fraction de seconde, et cela suffisait à donner à sa personnalité quelque chose de plus épanoui et de plus profond. Pour son interlocuteur, son beau sourire resplendissant paraissait plus sincère et plus « personnalisé ».

C’est ce qui m’a décidée à entreprendre davantage de recherches sur le sourire. Quand vous devez vous acheter des chaussures, vous commencez à observer les pieds des gens qui vous entourent. Quand vous décidez de changer de coiffure, vous vous intéressez à la coupe de cheveux des autres. Eh bien, moi, durant quelques mois, je me suis mise à observer attentivement les sourires : les sourires des passants, ceux des stars du petit écran, des hommes politiques, des dirigeants des grandes entreprises et des chefs d’État. Et qu’ai-je découvert ? Au milieu de cet océan de dents éclatantes et de lèvres écartées, j’ai découvert que les individus perçus comme les plus crédibles et les plus intègres étaient simplement ceux qui mettaient toujours un peu plus de temps à sourire. Ensuite, quand ils souriaient, on avait l’impression que leur sourire s’étendait sur leur visage tout entier et qu’il l’irradiait. C’est la raison pour laquelle j’ai appelé cette technique Le sourire irradiant.


TECHNIQUE N° 1

Le sourire irradiant

Quand vous rencontrez quelqu’un, ne souriez pas dès le premier instant. Fixez d’abord votre interlocuteur pendant une seconde. Marquez une pause. Imprégnez-vous de la personne. Puis, faites-lui un grand sourire aimable et généreux, qui devra resplendir sur tout votre visage et à travers vos yeux et envelopper comme une vague chaude son destinataire. Ce très léger retard suffira à convaincre la personne que votre sourire est sincère et qu’il lui est exclusivement destiné.




Intéressons-nous maintenat à vos meilleurs outils de communication : vos yeux.
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Fixer du regard



Comment vous servir de vos yeux pour impressionner les gens

Quand on vous raconte qu’Hélène de Troie était capable de lancer des navires avec son regard ou que Davy Crockett pouvait obliger un ours à baisser les yeux, ce ne sont que de légères exagérations. Vos yeux sont deux armes terribles, capables de faire jaillir les émotions des gens. De même que les maîtres des arts martiaux savent faire de leurs poings des armes mortelles, vous pouvez faire de vos yeux une arme psychologique mortelle. Il vous suffit pour cela de maîtriser les techniques qui suivent.

Quand j’étais enfant, mes parents avaient une gouvernante haïtienne qui nous racontait des histoires de sorcières, de vaudou et de magie noire. Ma sœur Zola refusait de rester seule dans une pièce avec Louie, mon chat siamois. Elle me chuchotait, apeurée, que Louie voyait à travers elle, qu’il voyait son âme.

Dans certaines cultures, les regards intenses s’apparentent à la sorcellerie. Dans d’autres, fixer quelqu’un du regard est une offense. Les personnages les plus influents sur la scène internationale sont bien conscients de cela, et dans leurs déplacements, plutôt que d’un mini-dictionnaire, ils préfèrent se munir d’un guide sur les différences culturelles et le langage corporel. Cela dit, chez nous, ceux qui réussissent savent aussi qu’un regard insistant peut être extrêmement fructueux, surtout s’il est dirigé vers une personne du sexe opposé. Dans le monde des affaires, entre un homme et une femme, un regard appuyé peut avoir un impact considérable même en l’absence de toute intention amoureuse.

À Boston, une étude a été menée pour comprendre ce que pouvait être exactement l’effet d’un regard1. Les chercheurs ont organisé des conversations banales de deux minutes entre un homme et une femme. La moitié des participants devaient compter le nombre de battements de paupières de leur interlocuteur, à l’insu de celui-ci.

Les chercheurs ont constaté que les participants qui se croyaient ainsi fixés du regard se sont sentis bien davantage aimés et respectés par leur vis-à-vis.

Ce sentiment de proximité psychologique que provoque le regard, j’en ai fait l’expérience avec des inconnus. Un jour, alors que je m’adressais à un auditoire de plusieurs centaines de personnes, le visage d’une femme au milieu de mon public a attiré mon attention. Son apparence n’avait rien d’exceptionnel, mais elle est devenue l’objet de mon attention à mesure que je parlais, tout simplement parce qu’elle ne me lâchait pas du regard. Même lorsque je marquais une pause après avoir terminé une explication, elle continuait de me fixer avidement des yeux. J’avais l’impression qu’elle était pressée de se régaler de la prochaine idée qui allait jaillir de mes lèvres. C’était si agréable ! J’ai pu développer des idées qui me revenaient soudain grâce à cette marque évidente d’attention et de fascination dont elle me gratifiait.

Mon allocution terminée, je suis partie aussitôt à la recherche de cette nouvelle « fan » qui me paraissait si enchantée de m’écouter. Dans le flot des gens qui sortaient, j’ai tenté de l’aborder : « Excusez-moi ». Elle a continué à se diriger vers la sortie. J’ai répété « Excusez-moi » un peu plus fort. Sans résultat. J’ai fini par lui tapoter gentiment l’épaule. Elle s’est retournée vivement, l’air surpris. Je lui ai bredouillé une explication, et je lui ai demandé son sentiment sur ce qu’elle avait entendu. Avec franchise, elle m’a répondu qu’elle était déçue : « J’avais du mal à comprendre ce que vous disiez, parce que vous bougiez et vous regardiez dans différentes directions. »

J’ai compris tout de suite. Cette femme était malentendante. Je m’étais imaginé qu’elle était captivée par mes paroles, mais en réalité, si elle me regardait constamment, c’était seulement parce qu’elle tentait désespérément de lire sur mes lèvres !

Pourtant, son regard m’avait fait tellement plaisir et m’avait tellement inspirée que, malgré mon épuisement, je l’ai invitée à prendre un café. Pendant une heure, je lui ai répété toute ma conférence. Pour elle seulement. Le regard, quelle arme !




Comment avoir l’air encore plus intelligent

Il existe encore une autre raison de maintenir un regard intense. Non seulement vous susciterez un sentiment de respect et d’affection, mais vous donnerez l’impression d’être une personne intelligente et douée de fortes capacités d’abstraction. Ceux qui s’adonnent à la réflexion abstraite mémorisent l’information plus facilement que ceux qui pensent de façon concrète, et cela leur permet de continuer à fixer des yeux leur interlocuteur, même pendant les silences, sans être perturbés dans leur concentration2.

Des chercheurs de l’université de Yale, croyant avoir trouvé l’indéfectible vérité concernant l’importance du regard, ont réalisé une étude censée confirmer leur hypothèse selon laquelle « plus le contact visuel est important et plus les sentiments sont positifs ».

Ils ont demandé à des sujets de parler d’eux-mêmes et à leurs interlocuteurs de réagir en utilisant différents niveaux d’intensité du contact visuel.

Quand c’était des femmes qui se livraient à des hommes, les résultats étaient conformes à ce que les chercheurs avaient prévu : un contact visuel plus intense favorisait le sentiment d’intimité. En revanche, quand c’étaient des hommes, sapristi ! Tout changeait. Certains supportaient mal d’être fixés du regard par un autre homme. D’autres ne se sentaient pas en sécurité. Parfois même, le sujet observé, ayant l’impression que son interlocuteur s’intéressait un peu trop à sa personne, n’était pas loin de le frapper.

La réaction émotionnelle de votre interlocuteur à votre regard profond a un fondement biologique. Quand vous fixez intensément quelqu’un du regard, son rythme cardiaque s’accélère et le taux d’adrénaline dans son flot sanguin augmente3. Les gens ont la même réaction physique quand ils tombent amoureux. Quand, de façon consciente, vous fixez davantage les gens du regard, même dans vos relations de travail ou dans vos interactions sociales habituelles, vous donnez aux gens l’impression qu’ils vous fascinent.

Les hommes utilisent cette technique quand ils parlent aux femmes, les femmes quand elles parlent à des hommes ou à des femmes. C’est agréable pour la personne qui est fixée du regard, et c’est à l’avantage de celle qui fixe l’autre (Messieurs, je vous propose un peu plus loin une variante plus adaptée aux échanges entre hommes).


TECHNIQUE N° 2

La fixation prolongée du regard

Fixez votre interlocuteur du regard comme si vos yeux étaient soumis à une force magnétique. Continuez de le fixer du regard même lorsqu’il aura fini de parler. Quand il sera temps pour vous de cesser de le fixer, faites-le lentement et comme à regret, comme si vous deviez faire un effort prolongé pour libérer enfin vos yeux de l’emprise de cette force magnétique.







Mais comment se regarder entre hommes ?

À nous, Messieurs : vous pouvez aussi utiliser cette technique quand vous avez affaire à un homme. Simplement, si la conversation porte sur un sujet d’ordre personnel, ayez le regard un peu moins fixe afin d’éviter que votre interlocuteur se sente menacé ou se méprenne sur vos intentions. Dans vos conversations de tous les jours, fixez tout de même du regard vos interlocuteurs un peu plus que la normale quand ce sont des hommes, et bien plus encore quand ce sont des femmes. Ainsi, vous leur transmettrez un message profond de compréhension et de respect.

J’ai un ami, Sam, qui est commercial et qui passe souvent malgré lui pour quelqu’un d’arrogant. Les gens se sentent parfois bousculés par ses manières brusques.

Un soir, alors que je dînais avec lui dans un restaurant, je lui ai parlé de la technique de la fixation du regard. Je crois qu’il m’a prise au sérieux. Au moment où le serveur est revenu prendre la commande, Sam, au lieu de balbutier son choix tout en gardant le nez dans le menu comme à son habitude, l’a regardé et lui a souri. Tout en commandant son hors-d’œuvre, il a continué à fixer le serveur du regard une seconde de plus avant de jeter un nouveau coup d’œil sur la carte pour choisir son plat de résistance. Vous ne pouvez pas savoir à quel point je l’ai trouvé transformé ! Tout à coup, j’avais en face de moi un homme sensible et attentif, tout cela parce qu’il avait prolongé son regard deux secondes de plus. J’ai remarqué aussi l’effet produit par ce changement sur le serveur, qui nous a particulièrement gâtés pendant toute la soirée.

Une semaine plus tard, Sam m’a téléphoné : « Depuis que tu m’as appris à fixer mon regard, ma vie a changé. J’ai suivi ton conseil à la lettre. Les femmes, je les fixe vraiment, et les hommes, je les fixe légèrement. Et maintenant, tout le monde me traite de façon si attentionnée ! Je crois que c’est un peu pour ça que j’ai plus vendu cette semaine que sur l’ensemble du mois dernier ! »

Si, dans votre métier, vous avez souvent affaire à des clients, par exemple, cette technique sera pour vous essentielle. Dans notre société, pour la plupart des gens, un regard profond est un signe de confiance et de connaissance, il signifie : « C’est pour vous que je suis là. »

Dans la fixation du regard, franchissons à présent un degré supplémentaire. Comme un médicament fort qui aurait le pouvoir de tuer ou de guérir, la technique de regard que nous allons étudier maintenant vous permettra de captiver votre interlocuteur, ou bien de le mettre en pièces.
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Séduire par le regard



Sortez l’artillerie lourde

Toujours dans le domaine du regard, nous allons maintenant sortir l’artillerie lourde. Il s’agit de fixer son interlocuteur du regard plus intensément encore. Les patrons utilisent cette technique pour sonder leurs salariés. Les enquêteurs de police l’utilisent pour intimider les suspects. Les séducteurs habiles l’utilisent aussi, pour conquérir le cœur des femmes (si c’est ce qui vous intéresse, sachez que cette technique est un aphrodisiaque efficace).

Ici, trois personnes au moins interviennent : vous, votre cible et un tiers. Voici comment cela fonctionne. Habituellement, quand vous discutez avec une ou deux personnes, vous regardez la personne qui est en train de parler. La technique de la fixation intense du regard consiste à se concentrer sur l’auditeur – votre cible – plutôt que sur l’orateur. De cette manière, vous désorientez quelque peu la personne qui vous intéresse, si bien qu’elle est amenée à se demander pourquoi c’est elle que vous regardez, et non la personne qui parle. Elle sent que ce sont ses réactions qui vous intéressent particulièrement. Dans certaines situations de votre vie professionnelle, ce choix de fixer du regard celui qui écoute peut être justifié.

Dans les ressources humaines, on recourt souvent à cette façon de faire, non pas en tant que technique mais plutôt parce qu’on s’intéresse sincèrement aux réactions du candidat à certaines idées qui lui sont présentées. Les enquêteurs de police, les procureurs, les dirigeants d’entreprises, les psychologues font de même lorsqu’ils doivent étudier les réactions d’un sujet dans le cadre de leurs recherches.

Le signal que vous envoyez quand vous fixez intensément quelqu’un du regard, c’est que vous êtes très intéressé par la personne et que vous avez tout à fait confiance en vous-même. Cependant, comme vous vous retrouvez en position d’évaluer ou de juger autrui, vous devez être prudent. N’en abusez pas, ou vous passeriez pour impudent et arrogant.


TECHNIQUE N° 3

La fixation intense du regard


Cette technique audacieuse est extrêmement efficace. Elle consiste à observer une personne même quand ce n’est pas elle qui parle. Peu importe qui est en train de parler, continuez de fixer du regard l’homme ou la femme que vous voulez impressionner.

L’impact de cette méthode est parfois trop fort. En voici une variante atténuée mais tout de même efficace : observez celui qui parle, mais chaque fois qu’il termine d’exprimer une idée, portez votre regard sur la personne cible. Celle-ci se sentira moins sous le feu de votre regard, mais elle n’en aura pas moins le sentiment que vous vous intéressez beaucoup à ses réactions.








Si c’est d’amour dont il s’agit

Lorsqu’il y a de l’amour dans l’air, la fixation intense du regard transmet un autre message encore. Elle revient à dire « Je ne peux pas détacher mes yeux de toi » ou « Je n’ai d’yeux que pour toi ». Pour les anthropologues, les yeux sont l’organe par lequel tout commence en amour. En effet, des études montrent que la fixation intense du regard exerce un effet déterminant sur le rythme cardiaque1. Elle provoque aussi la libération dans le système nerveux d’une substance appelée la phényléthylamine, qui agit comme une drogue. Il s’agit de l’hormone que l’on détecte dans le corps humain pendant l’excitation érotique, c’est pourquoi un contact visuel intense peut être un bon aphrodisiaque.

Messieurs, la technique de la fixation intense du regard est extrêmement efficace avec les femmes – à condition qu’elles vous trouvent attirant. La femme interprète sa réaction nerveuse à votre regard insistant comme le début d’un engouement. En revanche, si vous ne lui plaisez pas, votre attitude lui semblera tout simplement odieuse (en public, n’utilisez jamais cette technique avec des personnes que vous ne connaissez pas, vous risqueriez de vous faire arrêter !).

Dans cette première partie, votre but n’est pas de ressembler à un flambeur mais d’avoir l’air d’être « quelqu’un » au moment où des regards sont fixés sur vous. Pour cela, nous allons maintenant étudier la technique la plus importante, celle qui vous permettra de jouer les VIP.







 

1. Ibid.
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Avoir l’air d’un battant



« Dès que je vous ai vu entrer, j’ai su que vous étiez un gagnant »

Quand le médecin vous frappe le genou avec cet affreux petit marteau, votre pied part en avant. Quand vous éprouvez un flot de bonheur, quand vous avez l’impression que la chance vous sourit, une réaction instinctive se produit aussi dans votre corps : de façon automatique, vous redressez la tête et vous rejetez les épaules en arrière. Un sourire se forme sur vos lèvres, qui adoucit votre regard.

Les gagnants gardent cette posture en permanence. Ils respirent l’assurance. Ils sont à l’aise dans leurs mouvements. Ils sourient doucement avec fierté. Il n’y a aucun doute à avoir ! Une bonne posture indique que vous êtes une personne qui a l’habitude d’être au sommet.

À l’évidence, c’est en vain que des millions de mères et d’innombrables enseignants ne cessent de dire aux enfants : « Tenez-vous droits ! » Nous sommes une société de gens avachis. Pour que nous adoptions une bonne posture, il nous faudrait autre chose encore que la sévérité de nos enseignants et la constance de nos parents.

Il est un métier dans lequel il n’est pas seulement souhaitable d’adopter une posture parfaite et un équilibre parfait, un métier dans lequel il s’agit d’une question de vie ou de mort. Pour un acrobate, le moindre faux mouvement, le moindre affaissement des épaules, un regard de chien battu peuvent être fatals.

Je n’oublierai jamais le jour où ma mère m’avait emmenée au cirque pour la première fois. Le public s’était levé comme un seul homme pour applaudir ces hommes et ces femmes qui couraient vers le centre de la piste. Ma mère m’avait chuchoté à l’oreille que les Flying Wallendas étaient la seule troupe au monde à former une pyramide de sept sans filet.

En un instant, le public s’était tu. Karl et Herman Wallenda crièrent quelques mots en allemand à leurs partenaires, puis, méthodiquement et majestueusement, ils assemblèrent leur pyramide humaine, sur une corde tendue plusieurs dizaines de mètres au-dessus de la piste, sans même un filet pour les protéger du risque de se tuer. Ce fut un moment inoubliable.

Je n’aurais pas pu davantage oublier la beauté et la grâce des sept Wallenda au moment où ils sont arrivés au centre du chapiteau pour saluer, parfaitement alignés, la tête haute, les épaules en arrière. Ils se tenaient si droits qu’on aurait dit que leurs pieds ne touchaient pas le sol. Chaque muscle de leur corps exprimait la fierté, le succès et la joie de vivre. Je vous propose maintenant une technique de visualisation qui vous permettra de ressembler, vous aussi, à une personne qui gagne et qui exprime cette fierté, ce succès et cette joie de vivre.




Votre posture est votre principal indicateur de réussite

Imaginez que vous soyez un acrobate renommé, un maître de la haute voltige, sur le point de captiver votre public grâce à votre précision et à votre sens de l’équilibre.

Avant d’entrer dans votre bureau, dans une salle de réunion, chez des amis ou même dans votre cuisine, imaginez un mors en cuir accroché à un câble, pendu quelques centimètres au-dessus de votre tête. Tout en franchissant le seuil, redressez la tête en arrière et imaginez-vous en train de saisir ce mors à pleines dents, ce qui doit avoir pour effet de dessiner un sourire sur vos lèvres et de vous redresser. Imaginez-vous en train de vous élever au-dessus d’un public qui retient son souffle, le corps étiré selon un alignement parfait : la tête haute, les épaules en arrière, le torse cambré, les pieds allégés. Parvenu au zénith, vous tournoyez avec grâce, faisant l’admiration des spectateurs qui tendent le cou pour pouvoir vous observer. À présent, vous avez de l’allure.

Un jour, pour tester cette technique, j’avais décidé de compter combien de fois en une journée je franchissais un seuil : une soixantaine de fois, même quand je restais à la maison. Faites le calcul : deux fois le seuil de votre maison en sortant, deux fois en entrant, six fois quand vous entrez et sortez de votre salle de bains, huit fois en allant à la cuisine, et un grand nombre de fois sur votre lieu de travail. Si vous visualisez quelque chose soixante fois par jour, cela deviendra vite une habitude ! S’habituer à garder une bonne posture, c’est la première étape pour devenir quelqu’un qui réussit.


TECHNIQUE N° 4

Suspendu par les dents


Visualisez un mors en cuir pendu à l’encadrement de chaque porte que vous franchissez. Saisissez-le fermement entre les dents et imaginez qu’il vous hisse jusqu’au sommet du grand chapiteau. Quand vous êtes suspendu par les dents, chaque muscle de votre corps est étiré selon une posture parfaite.

Vous voilà prêt à flotter dans la pièce et à captiver votre auditoire ou conclure une vente (ou peut-être simplement à être perçu comme la personne la plus importante parmi toutes les personnes présentes).





Vous connaissez maintenant toutes les bases pour ressembler à un gagnant : une bonne posture, un port de tête altier, un sourire confiant et un regard direct. L’image idéale d’une personne distinguée.

À présent, mettons tout cela en application. Il est temps pour vous d’accorder votre attention à vos interlocuteurs. Utilisez les deux techniques qui suivent pour les mettre dans les meilleures dispositions.
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Gagner leur cœur en réveillant l’enfant qui sommeille en eux



Jusqu’ici, comment me trouvez-vous ?

Vous connaissez cette vieille plaisanterie ? C’est un comique qui arrive sur la scène et ses premiers mots sont pour demander à son public : « Eh bien, jusqu’ici, comment me trouvez-vous ? » Cela fait toujours craquer l’assistance. Pourquoi ? Parce que c’est une question que nous avons tous l’habitude de nous poser intérieurement. Chaque fois que nous rencontrons une personne, nous savons, consciemment ou inconsciemment, de quelle façon elle réagit à notre vue.

La personne vous regarde-t-elle ? Sourit-elle ? Se penche-t-elle vers vous ? Vous témoigne-t-elle, d’une façon ou d’une autre, qu’elle vous considère comme quelqu’un d’exceptionnel ? Dans ce cas, vous aimerez nécessairement cette personne. Vous trouverez qu’elle a du goût. Au contraire, celui qui vous ignore et tourne les talons, visiblement indifférent, quel crétin !

Quand deux personnes se rencontrent pour la première fois, elles se comportent comme deux petits chiens qui se reniflent mutuellement. Nous ne remuons pas la queue et notre poil ne se dresse pas, mais nos yeux se rétrécissent ou s’élargissent, et inconsciemment, nous refermons les mains, ou au contraire nous les détendons comme pour indiquer notre soumission. Nos réactions involontaires, qui se produisent au cours des tout premiers moments, se comptent par dizaines.

Les spécialistes des interrogatoires ont l’habitude de déceler ces réactions instinctives du corps. Ils font très attention à la façon dont vous leur faites face et dont vous vous penchez en avant ou en arrière tout en répondant à leurs questions. Ils observent la position de vos mains. Si vos mains sont détendues, ouvertes et paumes tournées vers le ciel, cela signifie que vous acceptez ce qu’ils vous disent. Si vous serrez légèrement les poings, c’est le signe d’un refus. Ils remarquent aussi les courts moments pendant lesquels vous détournez le regard au cours de la conversation. Il arrive qu’ils fassent appel à un assistant dont l’unique tâche sera de noter avec précision chacun de vos petits mouvements d’impatience.

Au passage, il est intéressant de remarquer que dans les procédures judiciaires, c’est souvent à une femme que l’on préfère confier cette tâche. En effet, les femmes, plus sensibles aux émotions que les hommes, sont généralement plus douées pour relever ces indices subtils. « Quelque chose ne va pas, chéri ? » (Si l’on en croit certaines, le mari, lui, ne remarquera rien tant que sa cravate ne sera pas trempée des larmes de sa femme.)

Dans un tribunal, tout peut se jouer sur votre « score » en matière de signes subliminaux. Vers la fin des années soixante, lors du procès des « Chicago Seven », l’avocat de la défense William Kuntsler avait même émis une objection légale en raison de la posture du juge Julius Hoffman. En effet, tout en écoutant le récapitulatif du procureur, Hoffman s’était penché en avant, un signe d’attention et d’intérêt, tandis que pendant la plaidoirie de Kuntsler, il s’était penché en arrière, un signe de désintérêt. Selon Kuntsler, Hoffman adressait ainsi un message subliminal au jury.




Vous voilà face au juge, et vous n’avez que dix secondes !

Chaque personne que vous rencontrerez, telle un juriste qui doit décider s’il va vous faire témoigner, se livrera inconsciemment à un jugement sur vous, pour savoir si elle veut vous faire entrer dans son existence. Elle fondera son verdict en grande partie sur les mêmes signes, c’est-à-dire sur le langage de votre corps en réponse à sa question non formulée : « Eh bien, jusqu’ici, comment me trouvez-vous ? »

C’est sur vos premières réactions que se jouera toute la relation future. Si vous voulez espérer quelque chose d’une nouvelle connaissance, votre réponse non formulée à cette question non formulée doit être : « Mince alors ! Vous, vous me plaisez vraiment ! »

Quand un petit enfant de quatre ans ressent le besoin de faire son timide, il s’avachit, lève le bras devant la poitrine, recule et se cache derrière sa maman. Au contraire, quand son père rentre, il accourt en souriant, ses yeux s’élargissent et il ouvre les bras. Le corps d’un petit enfant qui aime ses parents est semblable à un petit bourgeon qui s’ouvre au soleil.

Vingt, trente, quarante ou cinquante ans de plus n’y changent pas grand-chose. De la même manière, face à un vendeur ou un collègue qu’il trouve importun, l’enfant devenu grand manifestera son attitude par un certain nombre de signaux corporels, et au retour de celle qu’il aime, il aura une attitude d’ouverture comme une fleur qui ouvre ses pétales quand le soleil revient.




Comment répondre à un enfant, petit ou grand

Un jour, je me trouvais à une réception très mondaine, en compagnie d’une amie séduisante et récemment divorcée, Carla. Elle avait travaillé pour une grande agence de publicité qui, comme tant d’autres grandes sociétés à la même époque, avait connu une récession, si bien qu’elle s’était aussi retrouvée au chômage.

Ce soir-là, dans le domaine sentimental comme dans le domaine professionnel, d’excellentes opportunités se présentaient pour Carla. À plusieurs reprises, pendant que je discutais avec elle, je voyais tel ou tel cadre séduisant s’approcher. Il ne s’écoulait pas plusieurs minutes sans qu’un de ces mâles désirables ne sourie à Carla de toutes ses dents. Parfois, elle y répondait par un sourire bref par-dessus l’épaule, mais elle poursuivait aussitôt sa conversation avec moi et semblait dévorer chacune de mes paroles. Je savais qu’elle tâchait ainsi de dissimuler sa nervosité, et qu’intérieurement elle se demandait : « Mais pourquoi ne vient-il pas discuter avec nous ? »

Alors qu’une fois de plus, un de ces gros bonnets de l’industrie, découragé par le peu d’effet de son sourire, venait de tourner les talons, je me résolus à dire à mon amie : « Carla, tu sais qui c’était, celui-là ? Le PDG de Young & Rubicam France ! Et ils cherchent des gens ayant ton profil et mobiles géographiquement. Et en plus, il est célibataire ! » Carla poussa un gémissement.

C’est alors que nous entendîmes une petite voix, provenant de derrière le genou gauche de Carla : « Hello ! » C’était Will, cinq ans, l’adorable fils de notre hôtesse, qui tirait Carla par la jupe.

Un grand sourire illumina le visage de Carla. Elle se retourna et s’agenouilla devant le petit Will. « Salut, Will. Alors, tu t’amuses bien, à la soirée de Maman ? »

Le petit garçon rayonnait.

Une fois le petit Will reparti capter l’attention d’autres invités, nous reprîmes notre conversation. De nombreux hommes continuèrent à venir dévisager Carla, et Carla continua à leur accorder en réponse des demi-sourires. À l’évidence, elle était déçue qu’aucun d’eux ne s’aventure plus loin. Je me mordais la langue. À la fin, n’y tenant plus, je lui dis : « Carla, n’as-tu pas remarqué ces quatre ou cinq types qui sont revenus te sourire ? »

« Si », chuchota-t-elle avec nervosité tout en s’assurant rapidement que personne n’était assez près de nous pour nous entendre.

« Et tu t’es contentée de leur sourire à moitié », ai-je continué.

« Oui », murmura-t-elle, confuse.

« Tu as vu, quand Will est venu te tirer par la jupe ? Tu lui as souri, de ton plus beau sourire, et tu l’as accueilli dans notre conversation de grandes personnes ? »

« Ou-ui », balbutia-t-elle.

« Eh bien, je te demande une chose, Carla. Le prochain type qui te sourit, je veux que tu lui répondes par ce même grand sourire que tu as eu pour Will. Je veux que tu te tournes vers lui comme tu l’as fait à ce moment-là. Tu pourrais peut-être même t’approcher de lui et lui toucher le bras, comme tu l’as fait avec Will, et l’inviter à participer à notre conversation. »

« Oh, je ne pourrai pas. »

« Carla, fais-le ! » Immanquablement, dans les cinq minutes, un autre homme séduisant passa près de nous et sourit. Carla joua son rôle à la perfection. Elle lui sourit de ses dents magnifiques, lui fit face et l’invita à nous rejoindre. Il ne se fit pas prier.

Au bout d’un petit moment, je m’excusai. Leur conversation était si animée que ni l’un ni l’autre ne remarqua mon départ. Je finis par apercevoir Carla en train de quitter les lieux au bras de son nouvel ami.

Je venais d’élaborer la technique ci-dessous. Elle vous permettra d’obtenir tout ce que vous voudrez de n’importe quel animal rencontré dans la jungle sociale.


TECHNIQUE N° 5

Le petit bonhomme devenu grand

Appliquez cette technique avec chaque personne que vous rencontrerez. Dès que les présentations sont faites, gratifiez votre nouvelle connaissance d’un sourire chaleureux, tournez-vous entièrement vers elle, et accordez-lui cette même attention exclusive que vous accorderiez à un petit bout de chou qui serait venu traîner dans vos jambes. En vous ouvrant ainsi à la personne, vous lui délivrez le message suivant : « Pour moi, vous êtes quelqu’un de vraiment, vraiment exceptionnel. »




N’oubliez pas qu’au fond de chacun de nous sommeille un grand enfant qui réclame à cor et à cri l’attention que mérite sa petite personne si exceptionnelle.

La technique suivante vous servira à confirmer à votre interlocuteur qu’il est bien le centre de l’univers.
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Donner le sentiment que vous êtes des amis de longue date



Le secret pour plaire

Un jour, un homme très avisé, Zig Ziglar1, me disait : « Les gens ne se soucient pas de ce que vous pouvez savoir, tant qu’ils ne savent pas combien vous vous souciez d’eux. » Il avait raison. Le secret, pour que les gens vous apprécient, c’est de leur montrer combien vous les appréciez !

Votre corps est comme une station de radio qui émettrait vingt-quatre heures sur vingt-quatre des informations sur la façon dont vous vous sentez à tout moment. Même si vous obtenez des résultats remarquables en appliquant les techniques qui précèdent, un autre détail de votre posture risque de vous trahir. Si vous voulez montrer à la personne que vous avez en face de vous qu’elle compte pour vous, il faut que tout en vous le lui dise, depuis les rides de votre front jusqu’à la position de vos pieds.

Malheureusement, quand nous rencontrons quelqu’un, notre cerveau entre en suractivité. Certains d’entre nous luttent contre leur timidité, tandis que d’autres sautent sur l’occasion avec fébrilité. Nous pensons trop, alors que nous devrions plutôt réagir de façon candide, cordiale et insouciante. Shakespeare fait dire à Jules César : « Ce Cassius là-bas a l’air bien maigre et famélique ; il pense trop. De tels hommes sont dangereux. » Une chose est sûre, une telle attitude est un obstacle à l’amitié, à l’amour et aux succès commerciaux.

Quand notre corps émet mille signaux par seconde, certains de ces signaux risquent de révéler ce que nous tentons de cacher, c’est-à-dire notre timidité ou notre hostilité. Il nous faut une technique qui nous permette d’éviter le moindre raté.

Pour cela, intéressons-nous aux seuls moments pendant lesquels nous n’avons pas besoin de nous inquiéter du risque que transparaisse un sentiment de crainte ou d’appréhension. Je veux parler des moments pendant lesquels nous n’éprouvons pas de tels sentiments, par exemple lorsque nous bavardons avec des amis proches. Face à une personne que nous aimons ou avec laquelle nous nous sentons tout à fait à l’aise, nous réagissons avec chaleur, de la tête aux pieds, sans même y penser. Nos lèvres s’écartent joyeusement. Nous nous rapprochons. Nous étendons les bras. Nos yeux s’ouvrent et se détendent. Même les paumes de nos mains se tournent vers le ciel, et notre corps se tourne naturellement vers la personne.




Comment faire de votre corps un allié sûr

Je vous présente ici une technique de visualisation grâce à laquelle personne ne restera insensible à votre cordialité. Je l’appelle Entre vieilles connaissances.

À chaque rencontre, jouez-vous à vous-même une petite comédie. Dites-vous que cette personne est une vieille connaissance, quelqu’un avec qui vous avez partagé des moments formidables il y a quelques années. Pour une raison ou une autre, vous aviez perdu sa trace, et vous aviez ensuite tenté de la retrouver, mais en vain.

Et soudain, ça par exemple ! Quelle surprise ! Au bout de tant d’années, vous voilà enfin réunis. Vous êtes tellement content !

La comédie ne va pas plus loin. Bien évidemment, vous n’allez pas tenter de convaincre cet inconnu que lui et vous êtes vraiment de vieux amis. Vous n’allez pas l’embrasser ni vous exclamer « Ravi de te revoir ! » ni « Qu’est-ce que tu deviens ? ». Vous allez plutôt lui dire que vous êtes enchanté de faire sa connaissance, mais au fond de vous-même, ce sera autre chose.

Vous allez vous surprendre. Vous allez vivre ce plaisir des retrouvailles, de telle sorte que votre visage et le langage de votre corps en seront imprégnés. Parfois, pour plaisanter, je dis que si vous étiez un chien, vous remueriez la queue, et que si vous étiez une lumière, vous darderiez vos rayons sur l’autre personne.


TECHNIQUE N° 6

Entre vieilles connaissances


Quand vous rencontrez une personne, imaginez qu’il s’agit d’une vieille connaissance (d’un ancien ami, d’un ancien client, d’une ancienne relation amoureuse, etc.). Quel dommage que les vicissitudes de la vie vous aient séparés… Mais heureusement, la chance vient de vous réunir à nouveau !

Cette impression joyeuse déclenchera en vous une réaction en chaîne, de la détente inconsciente de vos sourcils jusqu’à la position de vos doigts de pieds en passant par tout le reste.





Dans mes séminaires, avant d’enseigner cette technique aux participants, je commence par leur demander de se présenter les uns aux autres, deux par deux, et d’entamer une discussion aimable. Ensuite, je leur demande de se présenter à un troisième et de faire comme s’ils étaient de vieux amis. Cela fait une différence époustouflante. Dès qu’ils utilisent la technique Entre vieilles connaissances, tout est beaucoup plus vivant et plus joyeux. L’atmosphère se charge d’énergie positive. Les gens se tiennent plus rapprochés les uns des autres, leurs rires sont plus sincères et les contacts physiques sont plus faciles. J’ai l’impression de me retrouver au milieu d’une fête incroyable.




Toute parole est inutile

Avec cette technique, parler n’est même plus nécessaire. Si vous vous rendez à l’étranger, ne manquez pas de l’utiliser. Si vous vous retrouvez entouré de gens qui parlent une langue qui vous est étrangère, imaginez qu’il s’agit d’un groupe de vieux amis à vous. Ainsi, même si vous ne saisissez pas un mot de leur conversation, votre corps tout entier parlera à votre place le langage de l’amabilité et de l’ouverture.

Au cours de mes déplacements en Europe, j’ai utilisé la technique Entre vieilles connaissances. Des gens ont gardé de moi le souvenir de la personne la plus amicale qu’ils aient jamais rencontrée, alors même que je n’ai jamais échangé un seul mot avec eux !
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