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INTRODUCTION
Je sais à quoi vous pensez…
 
Mon voyage dans les labyrinthes de l’esprit a commencé lorsque j’avais une douzaine d’années. Je pratiquais alors l’art de la prestidigitation depuis déjà quelque temps et ne ratais jamais une occasion de voir un magicien sur scène. Alors que j’étais en vacances avec mes parents, un cirque s’installa dans la ville d’à côté. J’ai bien sûr supplié mes parents de m’y emmener et, une fois sous le chapiteau, tout a basculé. Est arrivé sur la piste le magicien, mais ce qu’il a fait ne ressemblait à rien de ce que j’avais pu voir auparavant. Ni colombe, ni jeu de cartes, ni baguette, ni chapeau, c’était un homme sobrement habillé et sans un accessoire qui semblait, le plus naturellement du monde, lire dans les pensées et prédire les choix des spectateurs… Ce n’était pas un magicien, c’était un mentaliste. Toutes mes connaissances pour faire disparaître une carte ou détourner l’attention ne m’étaient d’aucun secours pour comprendre ce qui se déroulait devant mes yeux. Et je commençais à me demander si ce à quoi j’assistais n’était tout simplement pas irréel. Cet homme avait-il un don ? Était-ce un pouvoir que nous avions tous en nous et qu’il suffisait de travailler ? Ou bien y avait-il un truc, des techniques cachées qu’il me faudrait découvrir ?
 
Ainsi démarra ma quête des secrets du mentalisme. Originaire d’un petit village des Pyrénées-Atlantiques, j’étais cependant isolé et bien loin des lieux secrets où s’échangeaient et s’enseignaient les techniques de cet art. Pourtant, de fil en aiguille, comme dans un véritable roman d’apprentissage, j’ai réussi à rencontrer les maîtres de cette discipline qui, me voyant si passionné, acceptèrent de me guider. Ils m’enseignèrent certains secrets et ouvrirent leurs bibliothèques pour étancher ma soif d’apprendre.
 
Vingt ans plus tard, le jeune garçon de 12 ans qui rêvait sous un chapiteau a fait de cet art son métier. J’ai la chance aujourd’hui d’avoir pu donner des centaines de représentations de mes spectacles. J’ai eu l’immense honneur de fouler les planches sur lesquelles des artistes m’avaient fait rêver, comme l’Olympia ou Bobino, et c’est avec bonheur que j’ai reçu un Mandrake d’Or, sorte d’Oscar de la magie.
 
Je ne sais pas si vous avez déjà eu la chance d’assister à un spectacle de mentalisme ou de seulement voir un numéro. Lors de ces expériences, l’artiste lit dans les pensées des spectateurs, devine des noms auxquels ils pensent et des mots qu’ils ont choisis au hasard dans des livres, ou encore reproduit des dessins qu’ils ont faits secrètement. Un mentaliste pourra également révéler des informations vous concernant qu’il ne peut raisonnablement pas connaître. Il prédira des choix que vous ferez, des décisions que vous prendrez et des comportements que vous adopterez. Il semblera se jouer du hasard et provoquera d’incroyables coïncidences. Le mentaliste semblera exploiter tout le potentiel de son cerveau en mémorisant des quantités faramineuses d’informations et en résolvant des problèmes mathématiques complexes en quelques secondes. Certains feront même la démonstration d’un apparent pouvoir de l’esprit sur la matière en tordant le métal ou en déplaçant des objets par la force de leur pensée.
 
Ces démonstrations semblent si réelles qu’elles éveillent chez les spectateurs de véritables doutes quant à la réalité du monde qui les entoure.
 
Les tours de magie et la prestidigitation conquièrent le public en le bluffant, en le transportant par leur mise en scène élaborée, leur poésie raffinée ou leur humour ciselé. Cependant, le public sait pertinemment que cela n’est qu’une illusion qui repose sur des principes parfaitement logiques et rationnels. Si les spectateurs ne comprennent pas comment un illusionniste vole au-dessus de la scène, ils savent en revanche que ce n’est pas grâce à d’incroyables pouvoirs de lévitation.
 
En revanche, face à une expérience de mentalisme, le public en vient souvent à douter de ses croyances et s’interroge vraiment sur la réalité des phénomènes présentés. C’est ce qui rend cet art si puissant mais également si ambigu et délicat à manier.
 
La croyance en l’irrationnel est profondément ancrée dans la nature humaine. Nous avons tous vécu d’étranges coïncidences comme un ami perdu de vue qui soudain nous téléphone au moment où nous pensions à lui, ou un sentiment d’angoisse brutal qui nous envahit quelques minutes avant d’apprendre une mauvaise nouvelle. Ces moments ne sont que le fruit du hasard mais nous les retenons parce qu’ils semblent incroyablement signifiants. Une part de nous ne peut s’empêcher d’y voir des signes d’une force supérieure, une preuve que quelque chose de surnaturel ou de paranormal est à l’œuvre. Nous sommes indéniablement fascinés par l’inexplicable mais sans cesse en quête de sens, d’ordre et de causalité là où il n’y a que le chaos imprévisible du réel.
 
Le mentalisme puise dans ces sentiments profonds et fascine ainsi les hommes depuis toujours. Qui n’a jamais rêvé de savoir ce que les gens pensaient vraiment ? Les desseins qu’ils cachent ou la vérité derrière les mots qu’ils prononcent ? L’esprit de l’autre est un rempart que l’on aimerait secrètement franchir. De la même façon, qui n’a jamais rêvé de pouvoir connaître l’avenir, l’anticiper pour se libérer du doute et suivre le chemin d’une vie heureuse en évitant les pièges mis sur sa route. Le mentaliste semble détenir les clés de tous ces fantasmes et cela depuis la nuit des temps.
 
Le terme « mentaliste » apparaît à la fin du XVIIIe siècle en France dans la littérature ésotérique. Il évoque alors les pouvoirs cachés de l’esprit. Mais il ne sera popularisé qu’à partir des années 1920 quand des magiciens américains désigneront ainsi les numéros reproduisant les prétendus phénomènes paranormaux et parapsychologiques. Avant cette période, les artistes qui présentaient ce type d’expériences utilisaient plutôt des termes comme « lecture de pensée » ou « communication télépathique ».
 
Mais les racines les plus profondes de cet art remontent à l’oracle de Delphes en 300 avant J.-C. où une jeune vierge, la Pythie, répondait aux questions des mortels grâce au dieu Apollon qui lui dictait ses réponses.
 
On trouve des traces des méthodes utilisées dans ce type de rituel par les prêtres du IIe siècle1. Les visiteurs qui venaient questionner les divinités écrivaient leurs questions sur une feuille de papier qu’ils roulaient puis scellaient avec de la cire. Les prêtres avaient mis en place une technique pour pouvoir décacheter secrètement les feuilles et les sceller de nouveau. Le messager divin pouvait donc lire au préalable les questions et fournir la réponse adéquate avant de redonner le papier totalement scellé au visiteur.
 
On retrouve des techniques similaires au siècle des Lumières. La marquise de Créquy (1704-1803) raconte dans son journal2 avoir assisté à une séance troublante durant laquelle une femme fut mise en état de transe et parvint à deviner le contenu de lettres cachetées simplement posées sur son ventre.
 
Ces démonstrations ont ensuite connu un immense essor au XIXe siècle, notamment avec l’apparition d’un numéro nommé « double vue » dans lequel un artiste, sur scène, les yeux bandés, devinait les objets que le public tendait à son partenaire qui parcourait la salle. Si Robert-Houdin est considéré comme le père de ce numéro, qu’il réalisait d’ailleurs généralement avec son fils, de nombreux autres artistes se l’approprièrent et en firent un classique dans le monde entier. Le public fasciné imaginait alors possible la communication silencieuse entre deux êtres. Bien souvent, le mentaliste et son assistant(e) étaient mari et femme, père et fils, frère et sœur, entretenant ce fantasme d’une connaissance parfaite de l’autre, au point de le comprendre sans même lui parler.
 
La seconde moitié du XIXe siècle a vu l’arrivée du mouvement spiritualiste initié, en 1848, par les sœurs Fox. Kate et Margaret Fox prétendaient communiquer avec les esprits qui répondaient à leurs questions en frappant sur les murs. Un véritable courant  religieux naquit autour de ces séances dans le milieu des céréaliers américains et s’étendit jusque dans l’aristocratie. Les artistes faiseurs de mystères ne restèrent, bien sûr, pas insensibles à cette mode et ce type de démonstrations devint rapidement un véritable spectacle, enthousiasmant partout un public issu de toutes les couches de la société, depuis les foires populaires jusqu’aux plus grands théâtres et aux salons huppés. C’était la grande époque des tables tournantes et des planches Ouija permettant de contacter les esprits. Le développement des télécommunications à l’époque contribua à faire rêver les gens à la possibilité de communiquer avec l’au-delà.
 
Le XXe siècle marqua un tournant vers le mentalisme sous sa forme moderne avec des artistes comme Joseph Dunninger (à l’époque, ce dernier revendiqua être le premier à utiliser le terme « mentaliste ») ou encore Théodore Annemann, qui fascinèrent le public dans l’entre-deux-guerres. Cette vague se poursuivit également après la Seconde Guerre mondiale avec d’autres artistes comme Chan Canasta en Angleterre. Ils exploitèrent les nouveaux outils de communication et le développement de la radio puis de la télévision pour toucher bien plus de monde et proposer des numéros toujours plus forts. Un couple d’Australiens, les Piddington, fit en 1949 une incroyable démonstration de télépathie à la radio. Lesley Piddington était isolée dans un avion volant à haute altitude. Pendant ce temps son mari Sydney se trouvait dans un studio de radio. Il demanda à un membre du public de l’émission de prendre un livre et d’en lire un passage au hasard dans sa tête. Lesley réussit alors à deviner les mots exacts de ce passage. À la télévision, Dunninger, quant à lui, communiqua par télépathie avec l’ensemble du public d’une émission en lui transmettant le nom d’un président des États-Unis.
 
Dans les années 1970 et 1980 des mentalistes eurent leurs propres programmes télévisés. Ce fut notamment le cas de Kreskin aux États-Unis et au Canada ou de David Berglas en Angleterre. Au début des années 2000, un mentaliste anglais, Derren Brown, révolutionna la façon de présenter cette discipline à la télévision en puisant dans la tradition tout en lui apportant une touche incroyablement moderne, collant parfaitement à son époque. Il est encore aujourd’hui une superstar dans son pays, multipliant les émissions novatrices et les spectacles à guichets fermés.
 
Si le mentalisme est particulièrement en vogue aujourd’hui, ce n’est pas un hasard. Avec les outils digitaux (ordinateurs, tablettes, smartphones), nous vivons une époque dématérialisée et le mentalisme est par essence une discipline dématérialisée. Pas d’accessoires ni de grandes boîtes, juste votre cerveau et celui du mentaliste suffisent au spectacle.
 
Nous sommes aussi dans une période où les frontières ont été repoussées dans la plupart des domaines et où il reste finalement peu de place pour les mystères. Le cerveau humain constitue pourtant une des dernières grandes aventures scientifiques, tant son fonctionnement et ses possibilités nous restent inconnus. On voit d’ailleurs beaucoup de publications ou d’émissions télévisées sur les capacités cachées ou inexploitées du cerveau. Le mentalisme joue précisément avec cette fascination.
 
Pour certains, le mentalisme connaîtrait aussi une résurgence dans les périodes de crise sociétale. Dans l’Antiquité, on consultait les oracles avant de partir en guerre ; au XIXe siècle, l’essor du mentalisme a accompagné les incertitudes liées à la révolution industrielle. Pendant la Première Guerre mondiale, les femmes de soldats partis au combat assistaient en 1917 aux ladies only matinees du mentaliste américain Alexander dans l’espoir de pouvoir communiquer par télépathie avec leurs maris. Dans les années 1960, en pleine Guerre froide, les mentalistes ont occupé le devant de la scène avec des artistes capables de faire bouger des objets ou de plier du métal par la pensée. Les forces gouvernementales de l’URSS et des États-Unis les ont pris très au sérieux en étudiant leurs capacités dans l’espoir secret d’en faire une ressource militaire.
 
Cependant, toutes ces expériences ne disent rien de ce qu’est précisément le mentalisme… Le plus simple serait de répondre qu’il s’agit d’un art du spectacle. Mais c’est bien davantage. Le mentalisme est une discipline artistique utilisant nos cinq sens et le fonctionnement de notre cerveau pour donner l’illusion d’un sixième sens3. L’expression « donner l’illusion » est particulièrement adéquate puisque le mentalisme est une branche spécifique de la prestidigitation, qui a ses propres codes, méthodes et secrets. La spécificité de ces secrets fait qu’un mentaliste est toujours un magicien mais qu’un magicien n’est pas nécessairement un mentaliste.
 
Pour créer l’illusion d’un sixième sens, le mentaliste s’appuie sur différents outils. Il va avant tout avoir recours à des techniques d’illusionniste comme le détournement d’attention ou de raisonnement mais va aussi s’extraire du domaine des magiciens et puiser dans d’autres techniques. Un mentaliste mobilise ainsi des moyens mnémotechniques, des connaissances en psychologie humaine, les mathématiques et les probabilités, le tout mâtiné d’intuition et d’un sens certain de l’improvisation.
 
Si un magicien utilise le plus souvent des techniques liées au monde physique (manipulation avec les mains, trucages optiques, miroirs, trappes et fils), le mentaliste ne s’en prive pas mais il aura d’avantage recours à des outils d’ordre psychologique.
 
Le fait que le public ne sache jamais vraiment auquel de ces deux domaines appartient le secret des expériences réalisées devant lui rend les numéros de mentalisme particulièrement étonnants et déstabilisants.
 
À l’époque où je faisais de la magie, il me fallait répéter pendant des heures l’enchaînement des mouvements devant ma glace, jusqu’à maîtriser parfaitement le déroulement technique du numéro. Mon travail de mentaliste aujourd’hui est en revanche bien différent. Chaque expérience nécessite la participation active du public car sans les pensées des spectateurs, il n’y a pas de spectacle. Cette interaction permanente avec le public implique des réactions à chaque fois différentes ce qui m’oblige à développer un sens aigu de l’improvisation et à maîtriser différentes méthodes pour une même expérience. Il faut aussi toujours avoir à l’esprit la possibilité d’un échec car si un tour de magie fonctionne à chaque fois, une expérience de mentalisme est susceptible d’échouer.
 
Si je ne prétends pas avoir de pouvoir, je mets en scène la possibilité que ce que je fais est réel. Je cherche à créer la surprise et l’étonnement en défiant la logique du public mais il faut aller plus loin pour instiller un doute profond dans l’esprit des spectateurs.
 
Ce qui me fascine et me passionne dans le mentalisme, c’est qu’au-delà de l’émotion artistique qu’il peut procurer aux spectateurs, il agit également comme une invitation à remettre en cause nos certitudes.
 
Un enfant de 4 ans pose en moyenne 390 questions par jour4. Plus nous grandissons, plus nous perdons cette capacité à nous interroger et à remettre en cause nos convictions et nos croyances. À travers mes spectacles, je cherche à replonger un public adulte dans cet état de questionnement permanent de la réalité. Et plus le spectateur en face de moi a de connaissances sur le monde qui nous entoure, plus l’expérience à laquelle il participe ou assiste aura d’impact sur lui, et plus il doutera et s’interrogera sur sa perception de la réalité.
 
Je ne conçois pas mes spectacles comme une remise en cause de l’intelligence des spectateurs, mais comme un espace entre-deux dans lequel il leur est permis de douter. Douter pour mieux penser, pour mieux appréhender la réalité. Douter pour mieux agir au quotidien.
 
L’écriture du livre que vous tenez entre les mains procède de la même démarche. Il est une invitation à questionner le fonctionnement de votre propre cerveau pour mieux appréhender votre façon d’agir et de penser.
 
Dans ce livre, je vous révélerai les principes psychologiques sur lesquels repose une partie du mystère des mentalistes. Je lèverai pour vous un coin du voile qui recouvre certains secrets utilisés depuis des siècles et que j’utilise moi-même sur scène.
 
Vous découvrirez tout d’abord comment les mentalistes exploitent certaines failles naturelles de notre cerveau. Vous réaliserez à quel point votre esprit vous trompe quant à la réalité du monde qui vous entoure. Je vous donnerai les clés pour comprendre et mieux gérer ces failles au quotidien.
 
Dans un second temps, nous partirons ensemble à la découverte des capacités cachées ou sous-exploitées de notre cerveau ainsi que des outils et compétences diverses sur lesquels s’appuie un mentaliste dans l’exercice de son art. Je vous expliquerai comment utiliser ces merveilleuses facultés dans votre vie de tous les jours.
 
Mon parcours professionnel a fait naître en moi le désir de  m’appuyer sur le mentalisme pour vous montrer comment une meilleure compréhension de votre cerveau peut vous aider dans la vie. J’ai un parcours atypique. Parallèlement à ma carrière de mentaliste, j’ai suivi des études à Science Po Paris à la suite desquelles j’ai exercé en tant que consultant en innovation et en stratégie pour les entreprises. J’ai peu à peu réalisé à quel point il existait des ponts entre ces deux aspects de ma vie professionnelle qui semblaient pourtant tant éloignés au départ.
 
J’ai compris qu’à travers le mentalisme, je pouvais tout simplement faire découvrir aux gens comment fonctionne notre cerveau et quels secrets se cachent derrière les interactions humaines. Mieux appréhender son cerveau et les comportements humains permet d’améliorer considérablement sa capacité à agir et à penser au quotidien. On devient beaucoup plus efficace et lucide dans ses prises de décisions, sa relation à l’autre ou l’analyse des problèmes que l’on rencontre. On libère sa créativité dans la recherche de solutions. On devient plus attentif et concentré sur les choses qui comptent vraiment. On réalise à quel point il est facile de libérer certaines de nos capacités sous-exploitées, en premier lieu notre mémoire. Or tous ces éléments sont essentiels dans le monde du travail où l’efficacité et la réactivité sont indispensables. C’est ainsi que j’ai commencé à intégrer des prestations de mentalisme dans le cadre de mes interventions et conférences en entreprises. Ce livre se nourrit grandement de cette fusion des disciplines que j’opère maintenant depuis de nombreuses années.
 
Au fil des pages, je vous parlerai de mes expériences que vous pourrez d’ailleurs vivre en tant que spectateur via des liens vidéos, mais aussi du savoir-faire fascinant développé par de grands artistes mentalistes qui ont jalonné l’histoire. Durant notre voyage dans les secrets du mentalisme et du cerveau, nous croiserons ainsi le chemin de Robert-Houdin, le jeune horloger qui bluffait les cours royales européennes avec un numéro de télépathie ; d’Anna Eva Fay qui, dès ses 16 ans, se produisait sur scène dans d’étranges séances où les esprits de l’au-delà semblaient s’inviter ; de Jacques Inaudi, le calculateur prodigieux ou encore de Uri Geller, le mystérieux mentaliste devenu multimillionnaire en tordant des cuillères.
 
Alors, êtes-vous prêt pour ce voyage qui pourrait changer à jamais votre perception du réel ?
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LE PIÈGE DES
AUTOMATISMES :
COMMENT PRENDRE LES BONNES DÉCISIONS
La prémisse d’un numéro de mentalisme consiste à demander aux spectateurs de faire une série de choix : un prénom, une couleur, un souvenir heureux, etc. Le défi pour l’artiste mentaliste sera de deviner ou d’anticiper leurs décisions.
Le mentalisme est donc intrinsèquement lié à la thématique de la prise de décision. Lors d’un numéro de mentalisme, des failles cognitives vont inconsciemment limiter nos choix et faciliter le travail de l’artiste. Pourtant, en dehors d’une salle de spectacle, ce sont ces mêmes erreurs de raisonnement qui nous affectent tous les jours lorsque nous prenons nos décisions.
LE PIÈGE DU CADRAGE SERRÉ
En tant que mentaliste, je réalise souvent une expérience simple mais fascinante. Je demande à une spectatrice de penser à une forme très simple et de la dessiner dans sa tête. Sans un mot de sa part, je parviens tout simplement à la reproduire sur un bloc-notes. J’ai réalisé ce numéro à grande échelle dans la mythique salle de spectacle Bobino à Paris avec neuf cents participants. Essayez vous aussi de participer à l’expérience suivante.
J’ai demandé aux neuf cents personnes de penser à un dessin et de se le représenter dans leur esprit sur un écran blanc. Visualisez à présent un dessin simple que vous pourriez reproduire facilement.
J’ai ensuite invité l’ensemble du public de Bobino à se lever et j’ai prononcé à la suite les trois phrases suivantes :
• « Si vous pensez à une fleur, une forme géométrique ou une maison, asseyez-vous. »
• « Si vous pensez à un bonhomme, un visage ou un moyen de transport, asseyez-vous. »
• « Si vous pensez à un arbre, un animal, un soleil, un nuage ou un cœur asseyez-vous. »

Après avoir prononcé ces trois phrases, 90 % des participants étaient assis. En trois étapes, j’avais donc deviné la plupart des dessins pensés par le public. Aurais-je pu également deviner le vôtre ?
[image: Illustration]http://bit.ly/PiegeCadrageSerre


Ce numéro est visible sur YouTube et a été vu presque un million de fois.
Cette expérience illustre en fait un des mécanismes du cerveau qui fausse nos prises de décisions. Essayons de comprendre pourquoi une telle expérience fonctionne.
Lorsque je vous demande de penser à un dessin, votre cerveau va rapidement et automatiquement mobiliser des images simples et familières pour ne pas être pris au dépourvu. Nous puisons alors dans des archétypes gravés dans notre inconscient et des images de notre enfance que nous avons pu dessiner maintes fois au cours de notre vie. Ainsi nous choisissons assez naturellement une fleur, une maison, un soleil, une voiture ou encore un bonhomme. D’autres dessins pourtant simples à faire, comme une fourchette ou un verre, sont en fait très rarement choisis. Réaliser le test sur un grand nombre de participants rend le résultat plus impressionnant : les personnes dont le cerveau aura bloqué ce réflexe sont statistiquement minoritaires. Dans une grande salle de spectacle comme Bobino, je peux ainsi m’assurer un taux de réussite très fort.
Qu’est-ce que c’est ?
Durant cette expérience, notre cerveau est victime d’une faille cognitive appelée « cadrage serré1 ». C’est une aubaine pour le mentaliste, qui peut ainsi en profiter pour étonner le public. Mais cela altère nos prises de décision. Pour gérer la complexité du quotidien, notre cerveau est obligé à chaque instant de simplifier. Il va ainsi réduire automatiquement le nombre d’options qui s’offrent à nous pour rendre nos choix plus aisés. C’est un mécanisme pratique pour des choix simples et sans enjeux : décider d’un film lorsqu’on va au cinéma ou du parfum d’une glace qu’on dégustera en se promenant. Cependant, si notre cerveau maintient le cadrage serré pour une décision plus importante, il occulte des options et des solutions qui pourraient s’avérer bien plus efficaces et pertinentes.


Ce mécanisme est particulièrement insidieux puisqu’il va directement biaiser la formulation de la question pour décider. Ainsi, le cadrage serré nous pousse à envisager des questions binaires, du type « oui ou non ». Par exemple, « dois-je déménager ? », « faut-il que je quitte mon emploi actuel ? ». Nous limitons ainsi notre décision à deux choix possibles. Par exemple, la question : « Faut-il, oui ou non, monter le prix de mes produits pour faire face à la concurrence ? » résulte d’un cadrage serré. Pour en sortir, nous pourrions plutôt nous demander : « Sur quels paramètres jouer pour faire face à la concurrence ? »
Les prises de décision en milieu  professionnel sont particulièrement vulnérables au piège du cadrage serré. Une étude2 a montré que sur l’analyse de cent soixante-huit décisions en entreprise, seulement 29 % des équipes avaient envisagé une décision avec plus de deux possibilités, sortant ainsi du cadrage serré. Les autres équipes s’en tenaient à un choix binaire. En élargissant les choix possibles et en se libérant du cadrage serré, nous améliorons notre aptitude à bien décider.
Pour résumer, là où notre cerveau, pris au piège, nous soumet de manière automatique à la question : « Dois-je faire ceci ou cela pour réaliser mon objectif ? », il existe en réalité une autre question plus pertinente : « Que puis-je faire pour réaliser mon objectif ? »

LES PIÈGES DE L’ANCRAGE
Il existe, en mentalisme, une expérience simple qui illustre un autre piège tendu à notre cerveau lors d’une prise de décision. Elle a été popularisée par le mentaliste britannique Derren Brown. Il s’agit d’un jeu dans lequel un spectateur cache trois fois de suite une pièce de monnaie dans l’une de ses mains. Le mentaliste doit bien sûr deviner dans quelle main elle se trouve. Le spectateur est ici soumis à un choix sans conséquence majeure, présentant uniquement deux options (main droite ou main gauche). Je vous propose de prendre une pièce de monnaie et de vivre ce qui se passe dans votre cerveau au moment de prendre cette décision simple.
••• Prenez la pièce et cachez-la dans une de vos mains. Vous vous êtes logiquement senti assez libre sur ce premier choix. Sans doute avez-vous été instinctivement guidé par le fait d’être droitier ou gaucher. Si vous êtes droitier, la pièce est probablement dans votre main droite et, inversement, si vous êtes gaucher.
Vient maintenant la deuxième étape du jeu. Les choses se compliquent, car un piège de la pensée est en train de s’activer inconsciemment. Alors qu’un tout nouveau choix s’offre à vous entre main gauche et main droite, vous ne pouvez pas vous empêcher de prendre en compte le choix que vous avez fait précédemment.
Si vous avez mis la pièce dans votre main droite la première fois, vous allez nécessairement vous dire : « Je vais peut-être alterner cette fois-ci pour éviter de me répéter, étant donné qu’il sait que j’ai préféré la main droite la première fois. » Mais vous penserez aussitôt : « Mais le fait de changer de main est sûrement prévisible pour lui. Je vais essayer de le bluffer en mettant à nouveau la pièce dans la même main. » Et certains iront même jusqu’à se dire : « Il a dû anticiper que j’allais me dire cela, je vais finalement lui faire un double bluff en mettant bien la pièce dans l’autre main ! »
Le même mécanisme va s’appliquer à la troisième et dernière étape puisque vous allez prendre en compte les deux coups précédents. Si vous avez enchaîné main droite et main droite, vous allez vous dire : « Je suis devenu prévisible, il faut peut-être que je change pour le tromper. » Mais, vous rebondirez immédiatement sur l’idée que j’ai pu anticiper cette variation qui semble finalement assez naturelle et vous penserez : « Si je cache la pièce une troisième fois dans la même main, je vais faire un contre-bluff et cela le prendra de court. »


En tant que mentaliste, ce mécanisme est ainsi susceptible de me donner des informations sur la main dans laquelle se cache la pièce. D’autant que, si j’étais en votre présence, certains éléments pourraient me donner des indices sur le cheminement de votre pensée lorsque votre esprit est pris dans ce piège.
Qu’est-ce que c’est ?
Ce biais cognitif qui fausse notre prise de décision s’appelle le piège de l’ancrage : notre cerveau a beaucoup de mal à s’affranchir d’une première décision, cette dernière influençant alors toutes celles qui suivent. Lorsque nous devons choisir entre plusieurs options ou estimer la valeur de quelque chose, notre cerveau a un besoin instinctif de s’appuyer sur des éléments acquis antérieurement.
Si, face à une prise de décision sans enjeu majeur, comme celle de cacher une pièce dans une de vos mains, votre cerveau est susceptible de se retrouver inconsciemment pris dans ce piège de l’ancrage, alors imaginez ce qu’il peut advenir lors d’une prise de décision plus complexe ou avec un enjeu important. Chaque jour, nous subissons l’impact de cette faille cognitive.


Souvenez-vous quand vous passiez un examen scolaire sous la forme d’un questionnaire à choix multiples. Première question, vous cochez avec certitude la réponse A. Deuxième question, et une fois de plus vous n’avez aucun doute, il s’agit à nouveau de la réponse A. Troisième question, selon vous c’est encore la réponse A qui semble juste. Mais vous commencez à hésiter. Vous êtes certain de la réponse mais il vous semble peu probable que l’examinateur ait mis trois fois d’affilée la bonne réponse au même endroit. Votre cerveau ne peut s’empêcher de prendre en compte l’emplacement des réponses précédentes alors que cette information n’a aucune incidence rationnelle sur la validité de la réponse à la troisième question.
••• Autre expérience amusante à expérimenter à propos du biais d’ancrage3 :
Répondez à cette première question spontanément :
« Gandhi avait-il plus ou moins de 144 ans lorsqu’il est mort ? »
Répondez à présent à cette seconde question :
« Quel âge avait Gandhi, selon vous, lorsqu’il est mort ? »
À la première question, vous avez évidemment répondu que Gandhi avait moins de 144 ans lorsqu’il est mort. Cette première question vous a d’ailleurs sûrement semblé absurde. À la seconde question, si vous n’aviez pas en tête l’âge de la mort de Gandhi, il est fort probable que vous ayez annoncé un âge élevé, supérieur à 85 ans.


Gandhi avait pourtant moins de 80 ans lorsqu’il est décédé. En plaçant dans la première question un âge extrêmement élevé (même absurde), votre cerveau a ancré l’image d’une personne très âgée, ce qui a influencé directement votre réponse à la question suivante. Votre cerveau a inconsciemment fondé son raisonnement sur la première information (liée à l’âge de plus ou moins 144 ans), pourtant totalement irréaliste, pour faire un second choix.
Nous subissons également le piège de l’ancrage lors d’un achat. Imaginez que vous êtes en train d’acheter un pantalon. Vous n’avez besoin de rien d’autre. Au moment de passer en caisse, vous voyez un superbe manteau à votre taille sur un présentoir. Son prix est de 900 euros. Vous n’allez très probablement pas l’acheter. Le vendeur vous voyant cependant l’essayer, dira alors : « Il est magnifique n’est-ce pas ? C’est une journée spéciale aujourd’hui dans le magasin car pour l’achat d’un pantalon, nous faisons une réduction de – 55 % sur tous les manteaux. Celui-ci par exemple vous coûtera seulement 405 euros au lieu de 900 euros, c’est près de 500 euros d’économie ! »
La probabilité que vous achetiez ce manteau est à présent beaucoup plus élevée. Si vous aviez vu le manteau directement étiqueté à 405 euros, l’effet produit n’aurait pas été le même. Et vous n’auriez acheté que votre pantalon. En revanche, dans le second cas, votre cerveau a d’abord ancré le prix initial de 900 euros et votre prise de décision ne peut se défaire de cette information. La simple impression de pouvoir économiser près de 500 euros de manière exceptionnelle est susceptible de vous faire acheter ce manteau.

LE PIÈGE DES ÉMOTIONS IMMÉDIATES
Qu’est-ce qu’un effet de mentalisme ? C’est finalement une question qui se transforme en émotion pour le public. Face au miracle que réalise le mentaliste devant eux, les spectateurs cherchent une explication. Ils veulent comprendre. Mais parce qu’à court terme le public ne trouve pas de réponse satisfaisante, cette question non résolue se transforme en émotion. Et c’est pour cela qu’à la fin les spectateurs applaudissent.
Comment ça  marche ?
Lors d’une prise de décision, le même mécanisme est à l’œuvre. Nous ne parvenons pas à identifier à court terme la solution pour satisfaire nos choix. Cette question sans réponse devient une émotion. Mais contrairement aux émotions positives générées par un spectacle de mentalisme, celles générées par la décision à prendre sont souvent négatives. En effet, l’impact négatif de ces émotions est lié à notre aversion naturelle à la perte. Nous sommes toujours plus sensibles à ce que nous pouvons perdre qu’à ce que nous pouvons gagner. Ainsi, lors d’une prise de décision, nous aurons tendance à donner beaucoup plus d’importance aux risques et aux dangers qui pourraient en découler plutôt que de nous concentrer sur les avantages.
Ainsi, quelles que soient les informations dont nous disposons pour prendre une décision, la pression de nos émotions négatives immédiates nous empêche trop souvent de faire les bons choix. Face à des décisions difficiles, nous sommes emportés dans un maelström de débats intérieurs qui nous font hésiter sans fin et ruminer les mêmes arguments. Face à ce piège, notre seule réponse est bien souvent l’absence de prise de décision. Nous abandonnons la situation alors que la pire décision est bien celle de ne finalement pas décider !


Il existe une expérience où le mentaliste met véritablement son intégrité physique en danger s’il ne fait pas les bons choix : la « Roulette russe ». À 21 ans, j’ai commencé à présenter ce numéro en public. Je demandais à un spectateur de cacher un pic en métal sous un gobelet opaque posé sur le sol parmi d’autres. Tandis que j’avais les yeux bandés, les gobelets étaient ensuite mélangés afin que je ne puisse avoir aucune idée de l’emplacement du pic. J’éliminais alors les gobelets un à un en les écrasant avec mon pied nu, jusqu’à laisser intact un seul et unique gobelet, celui contenant l’arme aiguisée. Si j’avais fait un mauvais choix, mon pied se serait retrouvé transpercé entraînant une blessure grave et douloureuse. J’ai notamment présenté ce numéro à la télévision sur le plateau de Michel Drucker lors de l’émission « Vivement Dimanche ».
De nombreuses méthodes permettent en réalité au mentaliste de contrôler le risque lors de cette expérience. Pourtant, nombreux sont les artistes qui ont échoué et se sont empalés ou ont blessé un spectateur lors de leur représentation. Ces échecs douloureux sont visibles sur Internet. Avant de vous jeter sur votre écran pour satisfaire votre curiosité, réfléchissons ensemble sur ce taux d’échec. Car, malgré les moyens existants pour contrôler les risques, c’est cette possibilité importante de rater le tour qui est intéressante. Elle s’explique notamment par le fait qu’un flot d’émotions lié à l’enjeu de l’expérience empêche le mentaliste de raisonner sereinement et de suivre la procédure secrète lui permettant d’éviter le pic. Le cerveau du mentaliste est alors soumis au même piège émotionnel qui entre en jeu lorsque vous devez prendre une décision importante, professionnelle ou personnelle.
[image: Illustration]http://bit.ly/LarrousseDrucker



DES PIÈGES QUI FAUSSENT NOS DÉCISIONS
Le cadrage serré, l’ancrage mental et les émotions immédiates sont trois failles de notre cerveau qui me sont utiles en tant que mentaliste pour surprendre le public. Mais, en dehors d’une salle de spectacle, ces pièges de la pensée peuvent également fausser ou paralyser nos décisions.
J’ai à ce sujet une mauvaise nouvelle pour vous. Les chercheurs en psychologie sociale n’ont pas uniquement recensé ces trois failles du cerveau pouvant altérer nos choix. La plupart des spécialistes en comptent une douzaine de catégories, regroupant au total une centaine de failles cognitives. Nombre de ce qu’on appelle les « biais cognitifs » relèvent de processus assez similaires et interagissent entre eux.
Le chercheur Daniel Kahneman, prix Nobel d’économie, a proposé un modèle de compréhension de notre cerveau expliquant ainsi notre tendance à être victimes de ces biais. Les décisions et actions de notre vie quotidienne sont en fait déterminées dans notre cerveau par deux systèmes de pensée conflictuels.
Qu’est-ce que c’est ?
Le premier système (ou système 1) est un système émotionnel qui correspond en quelque sorte à nos réactions instinctives. Il fonctionne automatiquement et rapidement et ne sollicite pas d’effort particulier de notre part. C’est ce système qui nous permet de comprendre les phrases dans notre langue, de résoudre un calcul simple comme « 2 + 2 » ou encore de conduire sans risque une voiture sur une route déserte tout en parlant à un passager.
Le second système (ou système 2) est un système rationnel qui se fonde sur une analyse logique et statistique des informations disponibles. Il nécessite une activité mentale contraignante de notre part et est associé à une certaine concentration. C’est ce système qui nous permet, par exemple, de retrouver une personne que nous cherchons au milieu d’une foule, de manœuvrer une voiture dans un parking exigu, ou bien encore de faire un calcul compliqué comme « 72 × 36 ».
Il est important de noter que, contrairement à ce qu’on pourrait intuitivement penser, ces deux systèmes de pensée ne correspondent pas à deux zones différentes du cerveau (le gauche ou le droit). L’ensemble du cerveau est concerné dans les deux cas.
Le système 1 agit toujours en premier et ce n’est que lorsqu’il est en difficulté ou qu’il détecte une anomalie que le système 2 entre en jeu.


Malheureusement, les pièges cognitifs que nous avons vus précédemment relèvent du système 1. Lorsque nous devons prendre une décision, ces pièges interviennent de manière automatique en créant l’illusion que notre instinct est capable de répondre correctement aux questions posées et qu’il n’est donc pas nécessaire de déclencher le système 2. Nous avons ainsi une tendance naturelle à penser que nous raisonnons de manière consciente et réfléchie (donc que nous agissons dans le cadre du système 2) alors qu’en réalité ce n’est qu’une impression générée par les automatismes du système 1. C’est à cause de cette dualité que nos prises de décision sont souvent faussées.
SYSTÈMES 1 ET 2 COMPARÉS

	Système 1
	Système 2

	Rapide
Inconscient
Sans effort
Automatique
Instinctif
Sujet aux erreurs
	Lent
Conscient
Avec effort
Logique
Analytique
Plus fiable




Je vous propose une petite expérience pour vous rendre compte à quel point le système 1 nous donne l’illusion de détenir la bonne solution et ainsi de ne pas avoir besoin d’éveiller l’activité de notre système 2. Essayez de répondre naturellement et sincèrement à la question qui suit :
••• Imaginons que dans un magasin une lampe est vendue avec son ampoule pour la modique somme de 1,10 euro. Si je vous dis que la lampe seule coûte 1 euro de plus que l’ampoule. Quel est alors le prix de l’ampoule ?
Normalement, vous avez instinctivement pensé que l’ampoule seule coûtait dix centimes. Cette solution est apparue comme séduisante et naturelle à votre cerveau qui a validé l’action du système 1 et n’a alors pas sollicité le travail de votre système 2.
Et pourtant, cette réponse est fausse ! Si à présent vous sollicitez explicitement votre système 2 en vous imposant un petit effort de concentration : si l’ampoule seule coûte 10 centimes alors la lampe seule coûte 1,10 euro (10 centimes + 1 euro = 1,10 euro), l’ensemble lampe + ampoule coûterait 1,20 euro (1,10 euro pour la lampe + 10 centimes pour l’ampoule).
La bonne réponse à ce problème est en réalité 5 centimes (5 centimes pour l’ampoule + 1,05 euro pour la lampe = 1,10 euro pour l’ensemble).


Vous êtes toujours avec moi ? Si vous n’avez pas tout suivi, je laisse à votre système 2 le soin de relire et de décrypter ce qui précède.
Ce test nous montre que lorsqu’une réponse à une question nous semble instinctivement satisfaisante, l’écarter pour solliciter notre système 2 nécessite un effort conscient et volontaire.
Le plus surprenant, c’est que même lorsque le système 2 a invalidé une réponse instinctive du système 1, ce dernier continue de manière autonome à se tromper. Comme l’illustre l’illusion d’optique ci-dessous de Müller-Lyer :
[image: Illustration]La ligne du bas semble plus longue que celle du haut. Si vous prenez une règle et que vous mesurez chacune des lignes, vous vous rendrez compte qu’elles ont pourtant exactement la même taille.
Bien que vous sachiez à présent de manière rationnelle que les deux lignes sont strictement identiques, lorsque vous regardez à nouveau l’image, vous continuez de percevoir une différence de taille. Ainsi, notre système 1 fonctionne de manière autonome et automatique.
Les automatismes et instincts du système 1 sont également susceptibles d’agir de manière discrète en puisant sans raison apparente dans des solutions disponibles.
Faisons une petite expérience de mentalisme ensemble.
••• Pensez par exemple rapidement à un nombre entre 10 et 50 composé de deux chiffres impairs différents l’un de l’autre. Gardez bien ce nombre en tête. Maintenant pensez à deux formes géométriques simples et différentes imbriquées l’une dans l’autre. Ne changez plus d’avis et laissez-moi me concentrer à présent sur votre pensée…
Je vois le nombre 37 ou peut-être 35 et j’ai l’image d’un cercle et d’un triangle qui apparaît dans mon esprit. Il est très probable que plusieurs des éléments que je viens de citer correspondent à vos pensées. Si mes réponses sont fausses, souvenez-vous que ce n’est que le premier chapitre ! Nous sommes au début de notre rencontre et nous devons prendre le temps de faire connaissance.


Des études ont montré que lorsque l’on pose ces questions, une grande majorité des personnes interrogées pense instinctivement aux réponses évoquées plus haut, alors que les nombres 13, 15, 17, 19 et 31 étaient aussi des solutions possibles. De même pour les formes, le cercle ou le triangle reviennent presque toujours. Le losange et le rectangle, ou même le carré, sont très rarement cités dans ce contexte. Certains automatismes semblent donc se déclencher sans motif réel et empêchent notre système 2 d’analyser toutes les options possibles avant de faire notre choix.
Le contexte dans lequel nous devons prendre une décision peut aussi mettre en action certains automatismes assez intrigants du système 1.
••• Vous allez regarder l’image ci-après contenant cinq symboles différents et choisir l’un de ces symboles. Ces symboles sont appelés signes ESP et sont souvent utilisés pour des tests en parapsychologie. Choisissez-en un et gravez-le dans votre esprit. Je vais tenter de deviner le symbole que vous avez choisi…
[image: Illustration]…La majorité d’entre vous pensera certainement à l’étoile ou aux vagues. En effet, pour cette expérience, nous éliminons instinctivement à la fois le centre et les extrémités car ils nous semblent trop évidents. Le système 1 nous laisse le choix entre seulement deux options parmi les cinq disponibles initialement. Ce test montre que nos prises de décision dépendent du contexte dans lequel nous les effectuons, même lorsque ce contexte n’a pas de rapport logique ou rationnel avec le sujet de notre choix.


Ces exemples nous rappellent que nous ne sommes pas si rationnels que nous le pensons. Le plus grand danger dans nos prises de décisions ne relève finalement pas des risques et des incertitudes qu’un choix implique mais bien de notre propre cerveau.
Comme ces failles agissent à un niveau inconscient, il est vain d’essayer de porter attention en permanence aux erreurs possibles causées par le système 1. Moi-même, bien que mentaliste, je suis victime de ces biais cognitifs et me retrouve parfois bluffé par les tours de collègues exploitant ces pièges !
La véritable clé est de savoir porter un regard sur nous-même et de comprendre notre propre mode de raisonnement lors d’une prise de décision. La solution consiste à utiliser notre imagination pour contourner ces biais cognitifs. Ainsi nous pouvons apprendre à reconnaître efficacement les situations dans lesquelles il est nécessaire et important de forcer l’activation du système 2.
Je sais que toutes ces informations sur le fonctionnement biaisé de notre cerveau peuvent être décourageantes et qu’il peut sembler difficile de prime abord de détecter ces failles pour les contourner. Rassurez-vous et souriez, il existe des outils et méthodes pour cela, et je vais à présent les partager avec vous.

DES MÉTHODES POUR VOUS AIDER À DÉJOUER CES PIÈGES
La technique des options multiples : comment éviter le piège du cadrage serré
Nous avons vu que notre cerveau avait tendance à réduire nos options lors d’une prise de décision par le biais du cadrage serré. Nous devons mettre en alerte notre système 2 pour éviter de tomber dans une question binaire de type « dois-je faire ceci OU cela ». Face à une telle formulation, nous savons que nous n’avons pas exploré toutes les possibilités qui s’offrent à nous.
Afin d’élargir le cadre des choix possibles, nous pouvons avoir recours à une technique appelée le « test des options disparues4 ». C’est un simple exercice d’imagination. Pensez à un sorcier qui vous jette un sort et fait totalement disparaître vos options initiales. Vous ne pouvez plus les compter comme choix possibles et devez ainsi trouver autre chose pour vous sortir de la situation en vous demandant : « Que puis-je faire d’autre ? »
Prenons l’exemple de Julie, insatisfaite de son lieu de vie actuel. Son temps de transport pour aller travailler est trop long et la démoralise. Elle ne cesse de se demander : « Dois-je déménager ou non ? » Pourtant, le déménagement est un processus lourd et stressant à envisager. Son travail est prenant et son emploi du temps chargé. L’idée de chercher un nouvel appartement, de faire des visites, ou d’organiser le déménagement lui paraît insurmontable. Elle ne cesse pourtant de ressasser cette décision, ce qui génère des émotions négatives.
Faut-il, oui ou non, que Julie déménage ?
Vous l’avez compris, avec une telle question binaire, Julie est prisonnière du cadrage serré. Pour en sortir et envisager d’autres possibilités, elle peut s’adonner à cet exercice de pensée qu’est le test des options disparues.
Elle doit imaginer que déménager est devenu totalement impossible. La question devient alors : « Que puis-je faire pour rendre ma vie plus simple et plus heureuse là où je vis ? » En décalant le problème, elle peut par exemple chercher à négocier un jour de télétravail avec son employeur pour réduire la fatigue liée au déplacement. Ou encore faire du temps de trajet un moment positif et non épuisant (écouter des podcasts, lire des livres, etc.). Ou même, avancer la lecture de ses dossiers dans le train pour pouvoir partir plus tôt le soir. Cette idée pourrait la faire rebondir sur une autre idée : décaler ses horaires de travail pour éviter l’affluence dans le train et s’assurer de toujours trouver une place assise pour rendre le trajet plus confortable.
L’intérêt de cet exercice est qu’il impose d’envisager de nouvelles options comme de véritables  alternatives. Lorsqu’on se contente de dire : « Que pourrais-je faire d’autre », nous avons tendance à penser uniquement à des variantes des deux premières options ayant provoqué le cadrage serré. Avec cet exercice, nous bannissons ces possibilités initiales pour porter un regard neuf sur notre situation.

La technique de réancrage : comment éviter le piège de l’ancrage
Comme nous l’avons évoqué plus haut, nous sommes vulnérables au piège de l’ancrage lors d’une décision. Avant de valider un choix, notre cerveau a tendance à être influencé par des informations antérieures, même quand elles ne sont pas pertinentes. Souvenez-vous de l’exemple de l’achat du manteau. Le prix sur l’étiquette était de 900 euros. Mais, lorsque le vendeur est venu vers vous, il a indiqué la réduction de 55 % sur tout le magasin. Le manteau coûte donc désormais 405 euros, il semble clairement moins cher, mais peut-être était-ce là son prix réel…
Pour envisager des options alternatives, il peut être intéressant de combattre le mal par le mal en créant une nouvelle ancre mentale fictive. Nous nous imposons un point de départ virtuel pour nous obliger à aborder la question différemment.
Vous vous demandez par exemple quel budget vous allez allouer à vos vacances cette année. Si les années passées vous aviez pour habitude de consacrer en moyenne un budget de 1 500 euros à vos voyages, vous allez forcément aborder la question pour la nouvelle année avec cette ancre de 1 500 euros en tête. Si vous décidez d’attribuer davantage pour cette année, vous l’augmenterez à 1 600 euros. À l’inverse, si vous souhaitez être plus économe, vous déterminerez un budget de 1 000 euros. Ainsi, vous allez nécessairement osciller autour de l’ancre et resterez limité par le piège de l’ancrage.
L’exercice du réancrage consiste à modifier de manière forte l’ancre de départ pour poser de nouvelles conditions à la réflexion. Par exemple, vous pourriez vous dire : « Cette année j’ai simplement un budget de 400 euros pour mes vacances. » Que pourriez-vous faire avec un tel budget ? Cela ne veut pas dire que vous allez effectivement ne consacrer que 400 euros à vos vacances. C’est un exercice de pensée qui vous oblige, pendant un moment, à analyser rationnellement la façon dont vous faites votre budget. Vous ouvrez ainsi la porte au système 2 qui peut limiter les conséquences du piège de l’ancrage. Vous pourrez envisager plus d’options et ainsi optimiser l’utilisation de votre budget vacances.

La technique du 10/10/10 : comment contrer nos émotions immédiates
Il est important de pouvoir contourner en partie nos émotions immédiates lorsque nous prenons une décision. Ces émotions sont négatives car liées au risque pris au moment de décider. Elles peuvent ainsi nous paralyser et retarder la décision.
La journaliste Suzy Welch5 propose un outil efficace pour faire le tri dans les émotions immédiates et prendre un peu de distance. Il consiste à poser un regard sur la décision en fonction de trois horizons de temps. Vous allez simplement vous demander, à la suite de votre décision : « Qu’en penserais-je dans dix minutes ? », « Qu’en penserais-je dans dix mois ? » puis « Qu’en penserais-je dans dix ans ? »
Cette technique ne vous permettra peut-être pas de prendre à coup sûr la bonne décision, mais elle aide à relativiser les enjeux et les incertitudes liés au caractère intense de ce que nous ressentons au moment de faire nos choix. Il faut que l’émotion immédiate ne soit pas la seule à s’exprimer. Le 10/10/10 permet de replacer la décision dans un contexte à moyen et long terme.
Cette technique est efficace sur des décisions à forts enjeux, mais aussi sur des choix au quotidien. Imaginez qu’un de vos collègues ait tendance à faire des blagues et remarques qui vous affectent. Vous hésitez à en parler avec lui car vous avez peur de sa réaction et de créer des tensions au sein de votre équipe. Appliquons le 10/10/10 à cette situation :
• « Que vais-je en penser 10 minutes après lui en avoir parlé ? »


10 minutes après avoir évoqué le sujet avec lui, soit le problème est réglé, soit il a mal réagi à votre échange et une ambiance pesante commence à s’installer au bureau…
• « Que vais-je en penser dans 10 mois ? »


Il est fort probable que dans dix mois d’autres sujets de préoccupation auront pris le pas sur cet enjeu. Je suis soulagé(e) de ne plus être importuné(e) et fier(e) d’avoir affronté le problème quand il s’est présenté.
• « Que vais-je en penser dans 10 ans ? »


Dans 10 ans, je serai probablement dans un autre endroit avec de nouveaux collègues. Il est même probable que je ne me souviendrai absolument pas de cette situation.
Vous décidez donc d’aller échanger avec votre collègue sur le sujet !
Vous l’aurez compris, ce n’est qu’au prix d’un effort volontaire que vous pourrez vous affranchir des automatismes du système 1 et mettre en œuvre votre système 2, afin de mieux penser et décider. Plus vous vous habituerez à utiliser les outils et techniques que nous avons abordés dans ce chapitre, plus il deviendra naturel pour vous de détecter les situations où votre système 1 peut vous piéger. Lors d’une prise de décision, il faut se méfier du mentaliste qui est en vous !
Enfin, j’aimerais insister sur l’intérêt d’utiliser collectivement ces outils. Il est toujours plus facile de percevoir les biais cognitifs des autres que d’identifier les siens. Si la prise de décision collective n’est jamais très efficace, en revanche, il sera toujours bénéfique de la préparer à plusieurs pour envisager toutes les options possibles et identifier tous les risques et les pièges de l’esprit qui se dressent sur notre chemin.
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