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    À mon épouse, Helen, une femme débordant d’amour, de force de caractère et, surtout, de patience pour supporter tout mon cirque depuis plus de trente ans de mariage.


    Jack Schafer


    À mon épouse, Edyth, et ma fille, Amber : pour les créatures formidables que vous êtes, pour ce que vous avez accompli, pour votre amour qui a enrichi tant de vies.


    Marvin Karlins

  


  
    Introduction


    Gagnez l’amitié d’autrui pour le rallier à votre cause


    Lorsque vous entendez parler du FBI (Federal Bureau of Investigation, en français Bureau fédéral d’enquêtes), vous ne pensez certainement pas à un Friendly Bureau of Investigation, un service destiné à développer votre potentiel de sympathie. Pourtant, après avoir été pendant vingt ans un agent spécialisé dans l’analyse comportementale, j’ai développé une faculté particulière à déchiffrer rapidement mes semblables, ainsi qu’une compréhension unique de la nature humaine et des comportements humains. Et mon travail, qui consistait autant à convaincre des individus de faire de l’espionnage qu’à identifier les criminels et les pousser aux aveux, m’a permis de peaufiner de nombreuses méthodes incroyablement efficaces pour inciter les gens à me faire confiance, sans même prononcer un seul mot. En qualité d’analyste du comportement dans le cadre du programme de sécurité nationale du FBI, j’ai mis au point des stratégies destinées à recruter des espions et à faire de mes ennemis jurés mes meilleurs amis. Autrement dit, j’ai élaboré des outils spécifiques capables de transformer un ennemi des États-Unis en ami disposé à devenir un espion au profit de mon pays.


    Mon métier se résumait à inciter les gens à devenir mes amis. Mon travail avec « Vladimir » (j’ai changé les noms et les signes particuliers des personnes que j’évoque dans ce livre et créé des personnalités mixtes pour mieux illustrer le fruit de mon travail) en est un bon exemple.


    Vladimir était illégalement entré aux États-Unis pour faire de l’espionnage. Il a été arrêté en possession de documents militaires secrets. En tant qu’agent spécial du FBI, j’étais chargé de l’interroger. Lors de notre première rencontre, il a juré qu’il n’ouvrirait la bouche sous aucun prétexte. C’est alors que j’ai entrepris de réagir à son attitude de défi en restant simplement assis en face de lui à lire le journal. Mais à un moment stratégique (soigneusement anticipé), je refermais mon journal et quittais la pièce sans dire un mot. Les jours passaient, les semaines aussi, et je restais toujours assis en face de lui à lire le journal pendant qu’il s’obstinait dans son mutisme, menotté à une table.


    Un jour, enfin, il m’a demandé pourquoi je continuais à venir le voir tous les jours. J’ai replié mon journal, j’ai levé les yeux vers lui et je lui ai dit : « Parce que je veux vous parler. » J’ai rouvert aussitôt mon journal et continué ma lecture en l’ignorant. Au bout d’un moment, je me suis levé et je suis parti sans lui dire un mot de plus.


    Le lendemain, Vladimir m’a redemandé pourquoi je venais le voir tous les jours et me mettais à lire le journal face à lui. Je lui ai répété que je venais parce que je voulais lui parler. Je me suis assis et j’ai ouvert mon journal. Quelques minutes plus tard, Vladimir m’a dit : « Je veux parler. » J’ai reposé le journal et je lui ai répondu : « Vladimir, êtes-vous certain de vouloir discuter avec moi ? La première fois que nous nous sommes rencontrés, vous m’avez juré de ne jamais me parler. »


    « Je veux vous parler, mais pas d’espionnage. »


    J’ai accepté sa condition, mais en ajoutant : « Vous me ferez savoir quand vous serez prêt à me parler de vos activités de renseignement, n’est-ce pas ? » Il a acquiescé d’un signe de tête.


    Au cours du mois suivant, Vladimir et moi avons bavardé de toutes sortes de choses, excepté de ses activités d’espionnage. Puis, un après-midi, il m’a lancé soudainement : « Je suis prêt à vous parler de ce que j’ai fait. » C’est ainsi que nous avons fini par évoquer son travail d’espion dans ses moindres détails. Vladimir s’exprimait librement et sincèrement, sans aucune pression. Je ne le forçais pas. Il me parlait ouvertement parce qu’il m’appréciait et me considérait comme son ami.


    Les techniques d’interrogatoire que j’ai utilisées avec Vladimir peuvent sembler un peu loufoques au premier abord… mais tout était savamment orchestré dans le but d’obtenir sa confession et sa coopération. Dans ce livre, je vous raconte comment j’ai réussi à gagner Vladimir à ma cause et comment, en utilisant mes techniques, vous pouvez attirer la sympathie de n’importe quelle personne, ponctuellement ou durablement. En effet, il s’avère que les compétences sociales que j’ai développées pour obtenir l’amitié et la collaboration d’espions sont tout aussi efficaces pour nouer des amitiés dans la vie privée, dans le domaine professionnel ou, plus généralement, partout où se tissent des relations interpersonnelles.


    Au départ, je n’ai pas vu le pont qui pouvait exister entre mon travail sur le terrain et la vie quotidienne. Ce lien a été porté à mon attention vers la fin de ma carrière au FBI. À l’époque, je donnais des cours à de jeunes officiers du renseignement sur les techniques de recrutement des espions. Le premier jour, j’arrivais une demi-heure à l’avance pour organiser la salle en vue d’un exercice collectif. À ma grande surprise, deux étudiants étaient déjà sur place. Je ne les ai pas reconnus. Ils étaient tranquillement assis au premier rang, les mains croisées sur la table, à attendre. Au vu de l’heure matinale et de la tendance de la plupart des étudiants à arriver plutôt en retard, je me demandais ce qu’ils me voulaient. Je leur ai demandé qui ils étaient et pourquoi ils avaient décidé de venir si tôt.


    « Vous souvenez-vous de Paul, qui faisait partie de votre classe l’année dernière ?, me demanda l’un des deux étudiants.


    – Oui, leur répondis-je.


    – Il y a quelques semaines, nous sommes allés prendre un verre avec lui. Il nous a parlé de votre cours sur l’influence et la création de relations interpersonnelles.


    – Et… ? » Je ne voyais toujours pas où ils voulaient en venir.


    « Paul se vantait d’avoir appris à votre cours comment séduire les femmes.


    – Nous étions plutôt sceptiques, ajouta le second étudiant.


    – Alors nous l’avons mis au défi, continua le premier. Nous avons choisi une jeune femme au hasard dans le bar et invité Paul à la faire venir à notre table pour boire un verre avec nous, sans qu’il prononce un seul mot.


    – Et alors ?, demandai-je.


    – Il a accepté de relever le défi. Nous avons pensé : “Il est dingue !” Mais quelque temps plus tard, la jeune femme est venue à notre table en nous demandant si elle pouvait prendre un verre avec nous. Nous avons toujours du mal à y croire, et pourtant, c’est ce qui s’est passé. »


    J’ai regardé les deux étudiants d’un air interrogateur. « Savez-vous comment Paul s’y est pris ? »


    « Non ! », répondit l’un des deux. Puis, ensemble, ils ont ajouté aussitôt : « C’est ce que nous sommes venus apprendre ici, avec vous ! »


    Ma première réaction fut de leur expliquer le professionnalisme auquel j’étais tenu et que l’objectif de cette formation était d’apprendre à des étudiants à devenir des officiers de renseignements efficaces et non des virtuoses de la drague. Mais ma seconde réaction me surprit moi-même – j’ai eu comme une révélation, si l’on peut dire. En pensant au numéro de Don Juan de Paul, j’ai soudain réalisé que les techniques employées pour recruter des espions pouvaient aussi bien s’appliquer au jeu de la séduction. Et, plus généralement, ces techniques pouvaient être utilisées pour convaincre un interlocuteur dans n’importe quelle relation interpersonnelle, ou presque. Ce que j’ai subitement réalisé ce jour-là m’a donné l’idée d’écrire le livre que vous avez entre les mains.


    Après avoir pris ma retraite du FBI, j’ai obtenu un doctorat en psychologie et un poste d’enseignant à l’université. C’est durant cette période de ma vie que j’ai développé des stratégies pour établir des relations interpersonnelles fructueuses dans votre vie privée, professionnelle ou sociale. Par exemple :


    
      	De jeunes vendeurs peuvent employer mes techniques pour développer une clientèle ex nihilo.


      	Des vendeurs expérimentés peuvent apprendre des méthodes efficaces pour cultiver ou améliorer des relations clients existantes et gagner de nouveaux clients.


      	
L’ensemble des salariés, quels que soient leur niveau hiérarchique et leur secteur d’activité, des dirigeants de grandes entreprises à des serveurs de restaurant, peuvent utiliser mes stratégies pour entretenir de meilleures relations avec leurs supérieurs, leurs collègues, leurs subordonnés ou leurs clients.


      	Les parents peuvent faire bon usage de mes méthodes pour restaurer, maintenir ou renforcer leurs relations avec leurs enfants.


      	Les consommateurs peuvent utiliser ces informations pour obtenir un meilleur service, recevoir une attention plus personnalisée et conclure des affaires plus avantageuses.


      	Et, bien sûr, les personnes qui veulent se faire des amis ou qui recherchent l’âme sœur peuvent utiliser ces compétences sociales pour surmonter leurs difficultés (d’autant plus grandes dans une société comme la nôtre, dominée par le numérique).

    


    Comment attirer la sympathie et vous faire des amis s’adresse à celles et ceux qui souhaitent enrichir leur réseau, maintenir ou améliorer des relations existantes, avoir des entrevues plus agréables avec leurs interlocuteurs, obtenir des avantages ou de l’avancement, et bien d’autres choses encore.


    Relevez le défi de l’amitié


    Les êtres humains sont des animaux sociaux. En tant qu’espèce, nous possédons un cerveau configuré pour rechercher la compagnie de nos semblables. Ce désir était déjà celui de nos ancêtres, et notre sens de la solidarité nous a permis de progresser vers le sommet de la chaîne alimentaire lorsque nous sommes sortis de nos cavernes et avons dû lutter pour survivre dans un monde hostile et impitoyable. Par conséquent, on pourrait penser que se faire des amis est un processus aisé, presque automatique. Malheureusement non. Tous les sondages, toutes les études montrent qu’un nombre croissant d’individus se sentent isolés et incapables de développer des relations, aussi basiques soient-elles… sans même parler de relations signifiantes et durables. Le problème s’est aggravé avec l’arrivée des médias sociaux qui nous éloignent encore un peu plus des relations interpersonnelles « en chair et en os ».


    La relation, notamment avec des individus que vous ne connaissez pas, peut être une expérience difficile, voire angoissante. Pour les hommes comme pour les femmes, la peur est là : peur de gêner, peur du rejet, peur de blesser, peur de faire mauvaise impression, peur d’être exploité ou trompé. Mais il y a une bonne nouvelle : tisser des relations peut prendre un autre tournant que la Bérézina. Si vos liens d’amitié sont mis à mal en ce moment ou si vous souhaitez simplement améliorer vos relations existantes, sachez qu’il existe des techniques. Vous n’êtes pas seul dans ce cas et votre situation n’est pas désespérée. Ce livre est là pour apaiser vos inquiétudes, que vos problèmes relationnels concernent la sphère privée ou la sphère professionnelle, des étrangers ou des proches.


    Les techniques proposées ici vous aident à mettre toutes les chances de votre côté. Fondées sur les dernières découvertes scientifiques, elles vous permettent d’attirer la sympathie sans même avoir besoin d’ouvrir la bouche. Après, bien sûr, la parole est nécessaire. Mais vous verrez qu’elle coule de source. Vos mots transformeront une bienveillance initiale en amitié, puis en lien durable dans certains cas. Ce livre présente à la fois les signaux non verbaux et les paroles qui attirent immédiatement la sympathie.


    Vous êtes parfaitement capable d’établir et de cultiver des relations personnelles gratifiantes. Des relations pleinement satisfaisantes ne doivent rien au hasard ni à la chance. Elles résultent de l’application de connaissances et de techniques scientifiques prouvées aux relations humaines. Si vous voulez vraiment vous faire des amis, vous devez :


    
      	Être disposé à apprendre et à maîtriser les techniques que je propose dans ce livre. Ces techniques sont comparables aux technologies utilisées par les ouvriers du bâtiment. La clé ? Laisser les outils faire le travail. Lorsque j’étais jeune, j’utilisais toujours une scie à main pour couper du bois. Un jour, mon père m’a laissé me servir de la scie circulaire qu’il venait d’acheter. J’ai pris cette scie électrique dans mes mains et j’ai commencé à couper du bois. J’ai appliqué la même pression qu’avec la scie manuelle. Mon père m’a tapé sur l’épaule en me disant de mettre moins de pression et de laisser la scie faire son travail. Les méthodes que je propose ici reposent sur des principes de bon sens similaires. Contentez-vous de les appliquer, détendez-vous, soyez vous-même et laissez-les agir. Vous serez étonné du résultat.


      	Utiliser ces nouvelles connaissances dans vos relations quotidiennes. C’est une bonne chose de connaître la marche à suivre, mais à condition d’appliquer ce que vous avez appris. N’oubliez jamais : le savoir sans l’action est un savoir perdu.


      	Mettre constamment en pratique ce que vous avez appris. Les compétences amicales ressemblent aux autres compétences. Plus vous les utilisez, plus elles se développent ; moins vous les utilisez, plus vite vous les perdez. Si vous êtes prêt à suivre ces trois règles d’or, vous vous rendrez compte que se faire des amis est aussi naturel que respirer.

    


    Gagner la sympathie et la confiance des autres est à votre portée. Il vous suffit d’utiliser les informations que vous recueillerez dans les pages qui suivent et votre QS (quotient de sympathie) va grimper en flèche.
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    La formule de l’amitié


    J’ai appris que les gens oublient ce que vous avez dit et ce que vous avez fait, mais qu’ils n’oublient jamais comment ils se sont sentis avec vous.


    Maya Angelou


    Opération MOUETTE


    Son nom de code était Mouette.


    C’était un grand diplomate étranger.


    Il pouvait constituer un atout précieux en devenant un espion au service des États-Unis.


    Seul hic : comment le convaincre de faire un serment d’allégeance à un pays ennemi ? Réponse : devenir son ami et lui faire une offre si alléchante qu’il ne pourra pas refuser. Cette stratégie impliquait de faire preuve de patience, de rassembler soigneusement un maximum d’informations sur tous les aspects de sa vie et de l’encourager à tisser des liens avec un homologue américain auquel il pourrait faire confiance.


    Une première enquête sur la vie de Mouette révéla qu’il était passé plusieurs fois à côté d’une promotion et qu’il avait été surpris à dire à sa femme qu’il aimait vivre aux États-Unis et envisagerait d’y prendre sa retraite s’il en avait la possibilité. De plus, il savait que la maigre pension qui lui serait versée par son pays ne suffirait pas à lui assurer le confort financier auquel il aspirait, ce qui le rendait soucieux. Forts de ces renseignements, nos analystes ont eu l’intime conviction que la fidélité de Mouette à son pays pouvait être remise en cause par des incitations financières adéquates.


    Le défi à relever consistait à approcher Mouette de suffisamment près pour, le moment venu, lui proposer un marché sans l’effrayer. Charles, agent secret du FBI, fut donc chargé de développer une relation avec lui – lentement mais sûrement, comme on fait vieillir un bon vin pour qu’il exprime tous ses arômes. Il ne fallait pas brûler les étapes au risque de voir Mouette adopter une position défensive et l’éviter complètement. Son approche devait être parfaitement orchestrée et faire appel à des stratégies comportementales destinées à gagner l’amitié du diplomate. La première étape consistait pour Charles à attirer la sympathie de Mouette avant même qu’un seul mot ne soit échangé entre eux. Quant à la seconde étape, elle consistait à employer le bon langage verbal pour transformer cette première impression positive en amitié durable.


    La rencontre initiale, décisive, a été préparée plusieurs mois à l’avance. Des agents de surveillance avaient établi que Mouette quittait les locaux de son ambassade une fois par semaine pour aller faire ses courses à la supérette du coin, deux rues plus loin. Charles a donc été chargé de se poster à différents endroits du trajet emprunté par Mouette. Il ne devait jamais l’aborder ni le menacer d’aucune façon, et devait se contenter d’être là, présent, afin que Mouette puisse le voir.


    En tant qu’officier de renseignement averti, Mouette n’a pas tardé à remarquer la présence de Charles qui, de son côté, n’a rien fait pour dissimuler son identité. Et parce que Charles ne cherchait pas à l’aborder, à l’arrêter au passage pour lui adresser la parole, Mouette ne se sentait pas en danger et s’est habitué à voir cet Américain en allant faire ses courses dans le quartier.


    Au bout de plusieurs semaines, Mouette a établi un contact visuel avec Charles, lequel répondait par un signe de tête, mais sans montrer d’intérêt plus poussé à son égard.


    Au fur et à mesure que les semaines passaient, Charles augmentait ses échanges non verbaux avec Mouette en multipliant ses contacts visuels, en levant les sourcils, en inclinant la tête sur le côté et en avançant le menton – autant de signaux non verbaux qui, selon les scientifiques, sont interprétés par le cerveau humain comme des « signaux amis ».


    Deux mois s’écoulèrent avant que Charles passe à l’étape suivante : suivre Mouette jusqu’à la supérette qu’il fréquentait et y entrer pour y faire ses courses avec lui, mais en veillant à garder ses distances. Une fois cette stratégie bien rodée, Charles s’est arrangé pour croiser le diplomate de plus en plus fréquemment dans les allées de la supérette et pour prolonger son contact visuel avec lui. Il a remarqué que Mouette ressortait toujours de la supérette avec une boîte de petits pois. Fort de cette nouvelle information, Charles a attendu encore quelques semaines avant de passer à la vitesse supérieure : adresser la parole à Mouette pour se présenter. Lorsque le diplomate étranger a tendu la main pour saisir une boîte de petits pois, Charles a imité son geste en prenant la boîte d’à côté, puis s’est tourné vers Mouette en lui disant : « Bonjour ! Mon nom est Charles, je suis un agent spécial du FBI. » Mouette lui a souri en lui répondant : « C’est bien ce que je pensais. » À partir de cette première rencontre somme toute anodine, Charles et Mouette ont développé une amitié profonde. Le diplomate a finalement été d’accord pour aider son nouvel ami en lui fournissant régulièrement des informations confidentielles.


    Quelqu’un qui aurait observé le manège de Charles pour gagner la faveur de Mouette aurait pu se demander pourquoi la première rencontre entre les deux hommes avait été si longue à se mettre en place. Comme vous le savez, rien n’a été laissé au hasard. La stratégie de recrutement de Mouette n’était qu’une vaste opération psychologique minutieusement planifiée dans le but d’établir un lien d’amitié entre deux hommes qui, dans des circonstances normales, n’auraient jamais été amis.


    Étant donné que je participais au programme d’analyse comportementale du FBI, j’avais été chargé, avec mes collègues, d’organiser la stratégie de recrutement de Mouette. Notre objectif ? Que Mouette se sente suffisamment à l’aise avec Charles pour qu’une première rencontre puisse avoir lieu et soit suivie d’autres entrevues si Charles faisait bonne impression. La tâche n’était pas facile, car Mouette était un officier de renseignement très expérimenté qui manifestait une vigilance constante à l’égard de toute personne susceptible d’éveiller ses soupçons. Et si Charles avait éveillé ses doutes, il aurait cherché à l’éviter à tout prix.


    Il fallait donc que Mouette se sente psychologiquement à l’aise avec son homologue américain. Ce fut chose faite grâce aux différentes étapes franchies par Charles pour gagner la confiance progressive de Mouette. Vous devez procéder à l’identique, étape par étape, pour développer des amitiés brèves ou durables.


    En partant de l’opération Mouette, examinons les différentes étapes que Charles a franchies avec succès pour recruter sa cible à l’aide de la formule de l’amitié.


    La formule de l’amitié


    Si vous voulez nouer une relation d’amitié, je vous invite à suivre la recette constituée des 4 ingrédients suivants :


    
      	la proximité,


      	la fréquence,


      	la durée,


      	l’intensité.

    


    Si vous préférez les formules mathématiques :


    Amitié = proximité + fréquence + durée + intensité


    La proximité est la faible distance qui vous sépare d’un individu donné et votre « exposition » à cet individu au cours du temps. Dans le cas de l’opération Mouette, Charles ne s’est pas simplement approché du diplomate étranger pour lui dire qui il était. Un tel comportement l’aurait fait fuir. Non, il fallait une approche plus mesurée, moins directe, de nature à permettre à Mouette de s’habituer à la présence de Charles sans y voir une menace. Pour réaliser cet objectif, Charles a utilisé le facteur de proximité. La proximité est un ingrédient essentiel de toute relation personnelle. Être à proximité de l’individu qu’on veut recruter comme espion est indispensable au développement d’une relation personnelle avec lui. La proximité le rend plus enclin à vous trouver sympathique et favorise l’attirance mutuelle. Deux individus qui partagent un espace physique ont plus de chances d’être attirés l’un vers l’autre, même s’ils ne se parlent pas.


    Mais, pour opérer, le facteur de proximité doit s’inscrire dans un environnement non menaçant. Si vous vous sentez menacé par quelqu’un qui est trop près de vous, vous avez tendance à vous mettre sur vos gardes et à vous dérober pour lui échapper. Dans l’opération Mouette, Charles était proche de sa cible, mais gardait ses distances pour ne pas être perçu comme un danger potentiel et déclencher chez elle une réponse de lutte ou de fuite.


    Au bout d’un certain temps, Charles a utilisé deux autres facteurs : la fréquence et la durée. La fréquence est le nombre de contacts que vous établissez avec un individu dans un temps donné et la durée est le temps passé avec un individu sur une période donnée. Comment Charles s’y est-il pris ? D’abord, il s’est posté sur le trajet que Mouette empruntait régulièrement, ce qui augmentait le nombre d’occasions (fréquence) d’être aperçu par le diplomate étranger, puis, au bout de plusieurs mois, il a suivi Mouette jusqu’à sa supérette avant d’y entrer lui aussi, ce qui lui permettait de passer plus de temps à proximité de lui (allongement de la durée du contact).


    Le quatrième et dernier ingrédient de la formule de l’amitié, à savoir l’intensité, s’est mis en place progressivement alors que Mouette prenait de plus en plus conscience de la présence de Charles et de sa réticence apparemment inexplicable à l’approcher. L’intensité est votre capacité à satisfaire les besoins psychologiques et/ou physiques d’un individu à travers votre communication verbale et non verbale. Un type particulier d’intensité, la curiosité, est apparu au fil du temps. Lorsqu’un nouveau stimulus est introduit dans l’environnement d’un individu (ici, un étranger est entré dans le monde de Mouette), le cerveau est configuré pour déterminer s’il constitue une menace, qu’elle soit réelle ou perçue comme telle. Si ce nouveau stimulus est jugé dangereux, l’individu va tenter de l’éliminer ou de le neutraliser via une réponse de lutte ou de fuite. En revanche, s’il n’est pas perçu comme menaçant, il devient un objet de curiosité. L’individu veut en apprendre davantage sur ce stimulus, connaître sa nature et sa raison d’être, et savoir s’il peut en tirer profit.


    Les activités de Charles étaient menées à une distance jugée sans danger par Mouette et ont même fini par éveiller sa curiosité. C’est cette curiosité qui a incité Mouette à découvrir qui était Charles et ce qu’il voulait.


    Mouette a ensuite dit à Charles qu’il avait deviné qu’il était un agent du FBI la première fois qu’il l’avait vu. Vrai ou faux, peu importe. L’essentiel est que Mouette ait pu recevoir les signaux « amis » non verbaux que Charles lui envoyait.


    Dès que Mouette a eu confirmation que Charles était un agent du FBI, sa curiosité n’a fait que grandir. Il savait certainement qu’on voulait le recruter, mais dans quel but et à quel prix ? Puisqu’il était peu satisfait de sa situation professionnelle et que sa retraite allait être insuffisante, il ne fait aucun doute qu’il a réfléchi à différents scénarios possibles, y compris celui d’espionner pour le compte du FBI.


    La décision de devenir espion ne se prend pas du jour au lendemain. Les candidats potentiels ont besoin de temps pour développer leurs propres raisonnements et pour s’habituer à l’idée de « changer de camp ». La stratégie de recrutement conçue pour Mouette impliquait de laisser germer en lui la graine de la trahison. Son imagination fournissait à ce scénario les nutriments essentiels pour mûrir et s’épanouir. Cette période d’incubation lui a également donné le temps de convaincre sa femme d’adhérer à son projet. Au moment où Charles s’est rapproché physiquement de Mouette, le diplomate n’a pas vu l’agent du FBI comme une menace, mais plutôt comme un symbole d’espoir – la perspective d’une vie meilleure dans les années à venir.


    Une fois que Mouette a décidé de se mettre éventuellement au service du FBI, il a dû attendre que Charles entre en contact avec lui. Il lui avouera plus tard que l’attente avait été un véritable supplice et que sa curiosité était devenue presque intenable. Il se demandait pourquoi cet agent ne se décidait pas à entrer en contact avec lui. D’ailleurs, la deuxième chose que Mouette a dite à Charles en se retrouvant face à lui à la supérette fut : « Mais pourquoi avez-vous mis tant de temps ? »


    La fréquence et la durée


    En vertu du facteur durée, plus vous passez de temps avec une personne, plus cette personne exerce une influence sur vos pensées et vos actions. Les mentors, les coaches ou les maîtres qui passent beaucoup de temps auprès de leurs élèves ou de leurs adeptes ont un ascendant positif sur eux. Mais des individus aux intentions malhonnêtes peuvent également influencer négativement les personnes qu’ils côtoient. Le meilleur exemple du pouvoir de la durée est la relation parents-enfants. Plus les parents passent de temps avec leurs enfants, plus ils sont susceptibles de les influencer. En revanche, s’ils sont souvent absents, les enfants ont tendance à passer plus de temps avec leurs amis, copains et copines, qu’il s’agisse de bonnes ou de mauvaises fréquentations ; dans les cas extrêmes, ils peuvent faire partie d’une bande de jeunes plus ou moins recommandables. Ce sont les personnes avec lesquelles les enfants passent le plus de temps qui ont le plus d’influence sur eux.


    La durée est inversement proportionnelle à la fréquence. Si vous voyez fréquemment l’un de vos amis, la durée de votre rencontre sera plus courte. Au contraire, si vous ne voyez pas très souvent cet ami, la durée de votre échange va augmenter considérablement. Si vous vous voyez tous les jours, vos visites ont toutes les chances d’être brèves parce que vous êtes au courant de ce qui se passe quotidiennement dans vos vies respectives. En revanche, si vous ne vous voyez que deux fois par an, vous allez passer du temps ensemble. Il vous est arrivé d’aller au restaurant avec un ami que vous n’aviez pas vu depuis longtemps, n’est-ce pas ? Et vous avez probablement passé plusieurs heures à vous raconter vos vies ? La durée de votre repas au restaurant aurait été beaucoup plus courte si vous aviez vu régulièrement cette personne. Les relations amoureuses constituent un cas à part où la fréquence et la durée des rencontres sont très élevées toutes les deux. Pourquoi ? Parce que les amoureux veulent passer un maximum de temps ensemble. L’intensité de leur relation sera également très élevée.


    Comment évaluer une relation ?


    Repensez au début de votre relation de couple actuelle ou d’une relation passée ; à ce stade, vous devez être capable de constater qu’elle s’est développée en accord avec les quatre ingrédients de la formule de l’amitié. Cette formule peut aussi être utilisée pour identifier les aspects d’une relation qui ont besoin d’être améliorés. Par exemple, un couple marié depuis plusieurs années sent que leur relation se détériore, mais ignore comment inverser la tendance. Les conjoints peuvent alors procéder à une évaluation de leur relation en observant l’interaction entre les éléments de la formule de l’amitié. Le premier élément à considérer est la proximité. Partagent-ils souvent le même espace physique, ou poursuivent-ils séparément leurs propres objectifs en étant rarement l’un près de l’autre ? Le second élément est la fréquence. Passent-ils fréquemment du temps ensemble ? Le troisième élément est la durée. Combien de temps passent-ils ensemble lorsqu’ils se voient ? Le quatrième et dernier élément est l’intensité, le ciment d’une relation de couple. Celle-ci peut combiner la proximité, la fréquence et la durée, mais manquer d’intensité. Par exemple, les conjoints peuvent passer beaucoup de temps à regarder la télé ensemble, mais sans échanges émotionnels. Ils pourraient améliorer leur relation en la faisant gagner en intensité. Ils pourraient sortir le soir, se donner rendez-vous comme des amoureux pour raviver la flamme de leur première rencontre. Ils pourraient aussi éteindre la télé pendant quelques heures le soir pour prendre le temps de se parler. Il existe de multiples façons d’intensifier un lien.
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