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Comment utiliser ce livre

Dans la Partie 1, vous découvrirez comment déchif-
frer en quelques instants les pensées, les sentiments et 

les émotions de vos interlocuteurs. Ce système fonctionne 
avec tout le monde, partout et en toutes circonstances. Par 
exemple, quelques minutes suffisent pour déterminer si une 
personne est intéressée ou indifférente, si elle a de l’assurance 
ou si elle a peur, si elle est sincère ou si elle cache quelque 
chose.

Dans cette partie, nous allons étudier sept grandes ques-
tions que vous pourriez vous poser concernant les pensées 
ou les intentions de quelqu’un, et nous allons recourir à une 
série d’exemples pratiques afin d’illustrer la manière dont 
ces techniques peuvent être facilement appliquées. Chaque 
chapitre de ce livre présente différentes techniques d’obser-
vation et de conversation.

Dans certains cas, vous ne pourrez pas engager direc-
tement la conversation avec la personne dont vous voulez 
obtenir une information, ou avec qui vous voulez discuter. 
Vous utiliserez alors une méthode faisant appel à certains 
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signes et signaux. Dans d’autres situations, vous aurez la 
possibilité d’avoir un échange avec l’individu en question, et 
vous pourrez donc recourir à des techniques plus élaborées.

La Partie 2 concerne les situations dans lesquelles vous 
aurez besoin d’obtenir des informations plus précises. Vous 
y apprendrez comment établir, de façon presque parfaite, le 
profil d’un individu, comment savoir ce qu’il pense ou ce 
qu’il ressent, et comment prédire ses actions.

Ainsi, en appliquant les techniques de la Partie 1, vous 
pourrez connaître, par exemple, les intentions de la personne 
avec qui vous sortez. Vous pourrez ensuite établir son profil 
complet pour savoir de quelle façon cette personne réagira 
à ce que vous pourrez dire ou faire. Dans une négociation, 
vous pourrez rapidement évaluer le degré de sincérité et de 
confiance de votre interlocuteur.

D’autre part, si vous voulez savoir comment cette per-
sonne va se comporter, comment mesurer sa flexibilité ou 
comment détecter ses cordes sensibles, vous pourrez utiliser 
cette méthode psychologique afin d’établir rapidement et 
discrètement un profil complet.

Grâce à des exemples précis et réels, vous apprendrez 
comment déterminer si une personne est influençable, si un 
coupable est disposé à avouer ou à s’en tenir à sa version des 
faits, ou si une personne sera prête à pardonner ou non en 
découvrant une vérité dérangeante.

Ce livre vous apprendra comment tirer au clair n’importe 
quelle situation, comment éviter qu’on profite de vous, et 
comment avoir le dessus avec n’importe qui, à tout moment 
– et souvent en moins de cinq minutes.
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Introduction

N’avez-vous jamais rêvé de pouvoir entrer dans l’esprit de 
quelqu’un, pour savoir ce qu’il pense réellement ? C’est 

maintenant à votre portée, grâce à un système psychologique 
très élaboré.

Ce programme, unique en son genre, présente une for-
mule complète, pratique et simple d’utilisation, dont vous 
pourrez vous servir à tout moment pour savoir ce qu’une 
personne pense et ressent.

De façon plus précise, ce livre n’est pas un recueil d’idées 
vues et revues sur le langage corporel. Nous n’allons pas 
prétendre que la manière dont une femme est coiffée vous 
permet de connaître tous les secrets de son âme, et nous 
n’allons pas formuler des généralités douteuses à propos des 
gens en fonction de notre intuition ou de nos sensations. Ce 
livre ne vous dira pas comment parvenir à des conclusions en 
observant la façon dont quelqu’un joint ses mains ou noue 
les lacets de ses chaussures.
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Les principes exposés ici ne sont pas des idées, des théories 
ni des astuces qui ne seraient valables que de temps à autre 
et avec certaines personnes. Ce livre propose des techniques 
psychologiques spécifiques et testées qui peuvent à tout ins-
tant être appliquées à n’importe qui et dans pratiquement 
n’importe quelle situation.

Faut-il en déduire que vous serez capable de lire dans 
les pensées de tout le monde avec une précision parfaite, 
à chaque fois ? Non. Ce n’est pas un système 100 % in-
faillible. Cependant, à chaque rencontre, vous bénéficierez 
d’un avantage statistique certain. Vous aurez la possibilité 
de vous servir des outils psychologiques les plus importants 
qui gouvernent le comportement humain, non seulement 
pour rétablir l’équilibre, mais aussi pour disposer automa-
tiquement d’un avantage.

Il faut bien comprendre que ce livre n’est pas destiné à 
développer ce que l’on appelle une « télépathie » qui vous per-
mettrait de savoir exactement à quel nombre une personne 
est en train de penser ou si elle a l’intention de choisir un 
sandwich au thon pour son déjeuner.

Ce livre va vous apprendre, étape par étape, comment 
savoir ce que quelqu’un pense et ressent dans une situation 
donnée. Ainsi, par exemple, vous y découvrirez la manière 
précise de prédire si un autre joueur de poker va rester dans 
la partie ou se coucher, si un vendeur est digne de confiance, 
ou si une première rencontre amoureuse est prometteuse ou 
non.

Quand les enjeux sont élevés, ne vous contentez pas de 
mettre toutes les chances de votre côté. Dirigez le jeu de 
manière à ne jamais être perdant.
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Partie 1

Les 7 questions 
déterminantes

Apprenez à déterminer rapidement et facilement ce que 
quelqu’un pense et ressent, quelles que soient la situation et 
les circonstances.





15

1
Est-ce que votre interlocuteur 

vous cache quelque chose ?

« L’honnêteté est peut-être le meilleur des principes,  
mais il est important de ne pas oublier qu’apparemment, par 

élimination, la malhonnêteté est le deuxième meilleur principe. »
George Carlin 

(humoriste américain)

Quand vous avez l’impression qu’une personne prépare 
un mauvais coup, trois possibilités seulement s’offrent 

à vous : affronter cette personne, ignorer la situation, ou 
essayer d’en savoir davantage.

Si vous affrontez cette personne, non seulement elle sera 
sur la défensive, mais s’il s’avère que vous vous êtes trompé, 
vous risquez fort d’apparaître comme paranoïaque ou jaloux, 
et votre relation avec cette personne en souffrira.

Ignorer la situation est parfois difficile, et cela peut vous 
causer du tort.
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Enfin, essayer par vous-même de recueillir davantage 
d’informations prend du temps, et cela peut se retourner 
contre vous si l’on vous surprend à fouiner.

Dès que vous avez le sentiment qu’il se passe quelque 
chose de louche, par exemple, que votre enfant de 15 ans se 
drogue, qu’un de vos employés vous vole ou qu’un ami vous 
trahit, utilisez une des techniques qui suivent. Vous saurez 
ainsi quelles sont les intentions de la personne et ce qu’elle 
a à l’esprit.

Technique 1 : n’accusez pas, faites allusion !

Cette technique, que j’ai présentée pour la première fois dans 
mon livre Comment obtenir la vérité en moins de 5 minutes, 
vous apporte la quasi-garantie de percer à jour votre interlo-
cuteur en cinq minutes. Elle fonctionne de manière analogue 
au test de Rorschach, aussi appelé test de la tache d’encre. 
Un test de Rorschach est une image abstraite constituée 
d’éclaboussures d’encre formées selon une symétrie bilaté-
rale. Le principe de ce test est que la façon dont la personne 
interprète les formes qu’on lui présente révèle ses attitudes 
inconscientes et ses pensées.

Avec notre technique, nous utilisons la même théorie, 
mais d’une façon entièrement nouvelle : verbalement. Il s’agit 
de poser à votre interlocuteur une question qui ne sous-
entend aucune mise en cause, mais qui fait allusion à la 
situation. Ensuite, simplement d’après sa réponse, vous serez 
capable de le percer à jour.

Vous pouvez ainsi aborder un sujet sensible et vous rendre 
compte si votre interlocuteur est à l’aise ou si ce sujet le pré-
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1. Est-ce que votre interlocuteur vous cache quelque chose ?

occupe, et tout cela sans formuler la moindre accusation. 
Voyons un exemple :

ZOOM Un directeur commercial pense qu’une de ses 

collaboratrices vole des fournitures de bureau. S’il lui 

demandait carrément si elle a volé quelque chose à l’entreprise, 

elle serait immédiatement sur la défensive et, dès lors, il serait 

pratiquement impossible de lui faire dire la vérité. Si elle n’est 

pas coupable, elle niera bien évidemment avoir volé, mais si elle 

est coupable, il est probable qu’elle mentira et que, de la même 

manière, elle niera avoir chapardé quoi que ce soit.

Le directeur doit plutôt éviter tout ce qui ressemble à une 

menace. Il pourra lui dire, par exemple : « Julie, je me demandais 

si tu ne pourrais pas me donner un coup de main. On m’a signalé 

que quelqu’un du service commercial avait emporté chez lui des 

fournitures de bureau pour son usage personnel. Aurais-tu une 

idée sur la façon dont nous pourrions arrêter cela ? » Ensuite, il 

lui suffira d’observer sa réaction.

Si elle lui pose des questions et si elle semble intéressée par 

ce sujet de conversation, il peut être raisonnablement sûr qu’elle 

n’a rien volé. Si, au contraire, elle devient très mal à l’aise et 

cherche à changer de sujet, alors il y a de fortes chances pour 

qu’elle soit coupable.

Le directeur remarquera un changement immédiat dans son 

attitude et dans sa façon d’être (pour des détails sur les signes 

d’anxiété et d’insécurité, voir chapitre 3).

Si elle est innocente, elle sera contente qu’il lui ait demandé 

son avis et elle s’efforcera de formuler un conseil. Si elle est 

coupable, il sera aisé de voir qu’elle est tout à coup mal à l’aise, 

et elle affirmera probablement qu’elle ne ferait jamais une chose 

pareille. Or, elle n’a aucune raison de parler d’elle-même, sauf, 

bien entendu, si elle se sent prise en faute.
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Un autre moyen d’appliquer cette technique consiste à 
simplement vous demander à haute voix comment quelqu’un 
pourrait faire une chose pareille (ce dont vous accusez votre 
interlocuteur) et à en juger selon sa réponse. Voyons com-
ment cela fonctionne :

ZOOM Lors d’une première rencontre, une femme trouve 

que son partenaire a une conduite un peu étrange. Elle 

se demande s’il ne serait pas sous l’effet de quelque substance, 

médicinale ou autre.

Pour en avoir le cœur net, elle peut poser cette question : 

« Est-ce que ce n’est pas incroyable, quand même, ces gens 

qui prennent des drogues et qui se disent que personne ne le 

remarquera ? » Ou bien, elle peut dire : « Je viens de lire un article 

dans lequel ils disent que 33 % des adultes ont essayé la drogue 

à un moment ou à un autre de leur existence. »

Ayant ainsi amené le sujet de façon indirecte, elle n’a plus qu’à 

observer son interlocuteur : la réaction de celui-ci lui indiquera s’il 

dissimule ou non sa propre consommation de drogue.

Si ce n’est pas le cas, il n’aura sans doute aucune hésitation 

à poursuivre cette conversation, tandis qu’un individu ayant de 

bonnes raisons de se sentir concerné s’efforcera de changer 

de sujet.

Une autre façon d’utiliser cette technique consiste à de-
mander conseil à son interlocuteur à ce propos.

ZOOM Le directeur d’un hôpital soupçonne un médecin 

de boire pendant ses heures de garde. Il pourra lui dire : 

« Dr Smith, je voudrais vous demander un conseil. J’ai une col-

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lègue, dans un autre hôpital, qui a un problème avec un de ses 

médecins. Elle a l’impression qu’il boit pendant ses heures de 

garde. Auriez-vous une idée de la façon dont elle pourrait aborder 

ce sujet avec le médecin en question ? »

Là encore, si son interlocuteur est coupable des faits évoqués, 

c’est-à-dire s’il boit de l’alcool pendant ses heures de garde, il sera 

soudainement très mal à l’aise. Dans le cas contraire, il appréciera 

qu’on lui demande un conseil et il sera heureux de le donner.

Technique 2 : faites intervenir un élément 
imaginaire

Vous vous demandez si votre interlocuteur connaît quelque 
chose ou quelqu’un en particulier ? Cette technique, aussi 
appelée « On demande le Dr Bombay », vous permettra de 
connaître la vérité. Elle se fonde sur le principe de psycho-
logie suivant : notre niveau d’intérêt pour ce que nous ne 
connaissons pas est constant. Si une personne n’a jamais 
entendu parler de Pierre, de Paul ni de Jacques, elle manifes-
tera le même niveau d’intérêt ou de désintérêt lorsque cha-
cun de ces trois noms sera évoqué dans la conversation. Au 
contraire, son attention se portera naturellement vers ce qui 
lui est le plus familier. Si cette personne connaît Pierre mais 
pas les deux autres, elle se montrera plus attentive quand 
le nom de Pierre sera mentionné que lorsqu’elle entendra 
prononcer chacun des deux autres noms.

Cette technique consiste donc à faire à votre interlocu-
teur des propositions équivalentes. S’il manifeste un intérêt 
particulier pour l’une d’elles, cela signifie qu’il dispose vrai-
semblablement de certaines informations qu’il ne vous a pas 
révélées. Voici comment l’utiliser :

1. Est-ce que votre interlocuteur vous cache quelque chose ?
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ZOOM Le responsable des ressources humaines soup-

çonne Julien d’avoir l’intention de quitter la société en 

emportant avec lui un portefeuille de clients. Il pense que Julien 

a déjà dû prendre contact avec « M. Lenoir », le gérant d’une 

société concurrente.

Il va donc tout simplement convoquer Julien et disposer sur 

son bureau, l’air de rien, trois dossiers respectivement étiquetés 

« M. Verdi », « M. Bleuet » et « M. Lenoir ». Si Julien a déjà ren-

contré M. Lenoir, ou s’il a déjà prévu de le rencontrer, son regard 

s’attardera davantage sur le dossier de M. Lenoir que sur les 

deux autres dossiers. Il se peut qu’ensuite, il tente d’éviter de 

porter son attention sur le dossier en question, mais son attitude 

paraîtra alors mécanique et hésitante.

Une autre façon d’appliquer cette technique consiste à 
simplement évoquer la situation et à surveiller la façon dont 
il porte son attention sur ce que vous lui dites. Commencez 
à énoncer les faits tels que vous les connaissez, puis modifiez 
un des faits. S’il porte alors son attention sur le fait modifié, 
vous pouvez en conclure qu’il est au courant de la situation.

Supposons, par exemple, qu’un détective interroge un 
suspect à propos d’un braquage. Il lui lira le rapport d’en-
quête et lui racontera précisément ce qui s’est passé, mais 
en modifiant un point essentiel concernant les faits relatifs 
au délit. Si le suspect est coupable, son attention se portera 
instinctivement sur ce point essentiel, car il sera surpris par 
ce qu’il vient d’entendre.

Il éprouvera le besoin d’être sûr d’avoir bien entendu, et 
il verra dans cette « incohérence » une raison pour laquelle il 
ne peut pas avoir commis ce forfait. Or, pour savoir que ce 
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« fait » mérite qu’il s’y attarde, il faut qu’il soit le coupable. 
Au contraire, s’il est innocent, il ignorera tous les détails de 
cette histoire, et il sera donc incapable de distinguer le vrai 
du faux dans ce qui lui est raconté.

Voyons à quoi peut ressembler ce dialogue :

ZOOM Le détective lit au suspect les « faits » dont il a 

connaissance : « L’homme a tiré sur le caissier, puis il a pris le 

volant d’une voiture verte et (vous ajoutez alors un élément inventé) 

en démarrant en trombe, il a touché une autre voiture, mais il a 

poursuivi sa route… »

Si le suspect est le coupable, il contestera le détail incorrect : 

« Touché une autre voiture ? Ma voiture n’a aucune éraflure. Il 

ne peut pas s’agir de ma voiture ! » Il tentera ainsi de fournir une 

« preuve » de son innocence en exploitant l’élément d’information 

qui est faux. En faisant cela, il vous permettra de savoir qui est 

l’auteur du délit.

Technique 3 : informez sans accuser

Ici, il s’agit non pas d’accuser, mais d’informer. Selon la 
réponse de votre suspect, vous saurez s’il est coupable ou 
innocent. Ce plan consiste à étudier la réaction d’une per-
sonne à qui l’on présente une information nouvelle.

Anna a subi un examen médical de routine. Son méde-
cin, ayant reçu les résultats d’analyse, lui téléphone pour lui 
annoncer qu’elle a contracté le virus de l’herpès. Elle songe 
à ses récents partenaires sexuels et elle est convaincue que 
le virus ne peut lui avoir été transmis que par Éric ou par 

1. Est-ce que votre interlocuteur vous cache quelque chose ?
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Victor. Il serait sans doute vain d’aller demander à chacun 
des deux « suspects » s’il lui a transmis le virus en connais-
sance de cause, car elle peut s’attendre à ce que l’un et l’autre 
répondent par la négative.

Elle va donc procéder autrement :

ZOOM Anna téléphone à l’un et à l’autre, et elle glisse 

négligemment dans la conversation qu’elle vient d’ap-

prendre qu’elle a un herpès. Les réponses qui lui sont faites 

lui permettent de savoir qui est le coupable :

Éric : « Mais pourquoi tu m’appelles ? Ce n’est pas moi qui te 

l’ai filé ! Moi, je n’ai aucun virus. »

Victor : « Quoi ? Mais tu as ça depuis combien de temps ? 

Tu me l’as peut-être refilé ! Mince, ce n’est pas possible. Tu en 

es sûre ? »

Lequel est vraisemblablement le coupable ? Éric ? Bien sûr ! 

Apprenant que son ancienne partenaire est atteinte d’une maladie 

facilement transmissible et incurable, il se met sur la défensive : 

il se sent accusé de la lui avoir transmise. S’il ne se préoccupe 

pas immédiatement de sa propre santé, c’est parce qu’il sait déjà 

pertinemment qu’il est contaminé. Tout ce qui lui importe, c’est 

de convaincre Anna qu’il n’est pas le coupable.

Victor, au contraire, réagit en supposant qu’Anna l’appelle pour 

l’informer qu’elle risque de l’avoir contaminé. Il s’énerve donc, car 

il commence à craindre pour sa propre santé.

Tout simplement, une personne qui est accusée à tort 
passera plus facilement à l’offensive, tandis que le coupable 
adoptera généralement une posture défensive. Voici un autre 
exemple :
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ZOOM Supposons que vous travailliez au service après-

vente d’un magasin de matériel informatique. Un client 

rapporte une imprimante en panne et demande un échange en 

faisant valoir qu’il l’a achetée il y a seulement quelques jours. Il 

présente les documents nécessaires, et l’imprimante est dans 

son emballage d’origine.

Cependant, en examinant la machine, vous vous apercevez 

qu’il lui manque un composant qui coûte cher et qu’il est facile 

d’ôter. L’absence de cet élément explique clairement que la ma-

chine ne fonctionne pas correctement. En informant le client de 

cette découverte, vous pouvez obtenir deux réponses possibles :

Réponse 1 : « Ce n’est pas moi qui l’ai enlevé. Elle était comme 

ça quand je l’ai achetée. »

Réponse 2 : « Comment ? Mais alors, vous m’avez vendu 

une imprimante défectueuse ? Et moi qui ai passé deux heures 

à essayer de faire marcher ça ! »

Efficace, n’est-ce pas ? La personne qui donne la seconde 
réponse a de bonnes raisons d’être mécontente, c’est pour 
cette raison qu’elle réagit de manière offensive. Il ne lui vient 
pas à l’esprit qu’on pourrait l’accuser de quoi que ce soit.

Au contraire, la personne qui donne la première réponse 
n’a même pas essayé de faire fonctionner l’imprimante, 
puisque c’est elle qui a retiré le composant en question. Il 
ne lui vient pas à l’idée de se fâcher. Elle suppose d’elle-même 
qu’on lui attribue le sabotage et se met sur la défensive alors 
qu’on l’informe simplement qu’il manque quelque chose.

1. Est-ce que votre interlocuteur vous cache quelque chose ?
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Technique 4 : détournez l’accusation

Cette technique consiste à lier ce que vous soupçonnez à 
un fait dont vous êtes certain, mais qui n’a en réalité aucun 
rapport. Si votre interlocuteur essaie de cacher ou de nier 
la vérité concernant ce que vous savez de source sûre, vous 
avez votre réponse.

Au contraire, s’il reconnaît librement ce fait, tout en niant 
le lien, alors vos soupçons ne sont vraisemblablement pas 
fondés. Voyons cela plus précisément :

ZOOM Henri a fait récemment la connaissance d’Hélène, 

mais il se demande si elle n’est pas alcoolique.

Il sait déjà qu’elle mâche toujours un chewing-gum après 

chaque repas, une habitude bien sûre anodine et qui n’a vrai-

semblablement pas de rapport avec l’alcool. Il va s’arranger pour 

aborder le sujet de la façon suivante : « J’ai lu une étude selon 

laquelle les alcooliques auraient tendance à mâcher du chewing-

gum après les repas. »

Si Hélène est alcoolique, il remarquera deux choses. Non 

seulement elle va commencer à paraître mal à l’aise, mais elle va 

aussi s’abstenir de mâcher du chewing-gum à la fin du repas. Or, 

elle n’a aucune raison de déroger à son habitude, sauf s’il lui vient 

l’idée qu’en mâchant un chewing-gum elle dévoilerait un aspect 

peu flatteur d’elle-même. Par ailleurs, elle n’a aucune raison de 

mettre en doute la véracité de l’information formulée par Henri. Elle 

se dit probablement : « Mince, c’est justement ce que je fais. »

En revanche, si elle n’est pas alcoolique, elle répondra à Henri 

qu’elle mâche toujours un chewing-gum après le repas, et que 

par conséquent, il ne s’agit pas là d’un critère fiable. Bien sûr, 

même si elle n’a pas l’habitude de boire de façon excessive, il se 

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peut qu’elle renonce à mâcher son chewing-gum cette fois-ci, 

dans le souci d’éviter qu’Henri se méprenne. Le plus probable 

est cependant qu’elle ne renonce ni à ce petit plaisir habituel ni 

à l’occasion de relativiser cette « théorie », ne serait-ce que pour 

éviter de paraître sous un mauvais jour.

Technique 5 : annoncez une menace  
ou promettez une récompense

Quand les enjeux sont importants, cette technique, qui fait 
appel à une tactique psychologique, est excellente pour déter-
miner ce que votre interlocuteur vous cache, même s’il sait 
très bien jouer la comédie. Vous devez informer la personne 
que vous croyez coupable que vos soupçons se portent sur 
elle et sur une autre personne (un acolyte auquel vous aurez 
fait appel) et à qui vous aurez attribué un regrettable défaut. 
Ensuite, observez le comportement de votre véritable suspect. 
Si le fait de se retrouver mêlé à la même histoire que l’autre 
personne lui déplaît, c’est qu’il est sans doute innocent.

ZOOM Un inspecteur de police enferme son suspect et 

un autre individu dans une cellule de détention et leur 

déclare : « Nous savons que l’un de vous deux est le coupable, 

et l’analyse du sang retrouvé sur les lieux indique que le coupable 

a l’hépatite C. » L’autre individu, qui est en réalité un agent de 

police, saigne apparemment au niveau de la main. Si le suspect 

est innocent, il pensera que le coupable est l’autre individu. Il aura 

donc peur d’être contaminé.

Au contraire, s’il est coupable, il n’aura aucune raison de se 

préoccuper de l’autre individu. Il croira qu’il est lui-même conta-

miné, même s’il l’ignorait jusqu’alors.

1. Est-ce que votre interlocuteur vous cache quelque chose ?
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