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INTRODUCTION

ous avons tous déja connu des situations ou notre

assurance nous fuit et ou nous ne savons plus que

dire ni que faire. Il y a des personnes qui deviennent
nerveuses chaque fois qu’elles cotoient des gens qu’elles ne
connaissent pas ; d’autres sont a I'aise en petit comité, mais
paniquent devant un groupe d’inconnus.

Quel que soit votre cas, cet ouvrage vous permettra d’étre
détendu et str de vous dans toutes les situations. Il vous don-
nera de I’'assurance en société, et vous permettra d’engager une
conversation avec n'importe qui ; vous surmonterez les obs-
tacles qui vous empéchent de donner le meilleur de vous-méme
vis-a-vis d’autres personnes, et il vous fournira des stratégies,
des astuces et des techniques pour gérer pratiquement tout ce
qui peut arriver dans un groupe.

Vous trouverez dans ce livre de nombreuses idées et des exercices
pratiques. Les deux premiers chapitres vous donnent les bases
qui vous permettent d’étre a l'aise en groupe. Les chapitres 3
et 4 vous préparent physiquement a faire tout de suite bonne
impression ; ils offrent des stratégies et des techniques per-
mettant de vous lancer dans n’importe quelle conversation et
de tisser rapidement des liens féconds avec les personnes que
vous rencontrez.

Dans les chapitres 5 et 6, nous vous donnons des méthodes
efficaces pour résoudre vos difficultés relationnelles au travail
et gérer les situations problématiques que vous rencontrerez
tot ou tard. Dans le chapitre 7, nous vous apprendrons méme
a reconnaitre les moments ou il vaut mieux vous taire. Enfin,
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vous trouverez dans le chapitre 8 tout ce que vous devez faire
et dire pour briller !

Pendant la lecture de cet ouvrage, nous aimerions que vous
gardiez une chose présente a I'esprit. Toutes les stratégies et
techniques que nous suggérons peuvent étre déployées dans
de multiples contextes : considérez-les comme des outils tres
performants dont vous pourrez vous servir chaque fois que le
besoin s’en présentera.

Certaines de nos suggestions peuvent vous paraitre bizarres de
prime abord, voire génantes : c’est normal. Changer de maniere
de penser et de se comporter demande une phase d’adaptation.

Et en voici la preuve. Croisez les bras. Maintenant, décroisez-
les puis croisez-les de nouveau dans I'autre sens : si vous aviez
commencé par rabattre votre bras gauche sur le droit, faites le
contraire. Que ressentez-vous ? Si vous n’en avez pas I’habitude,
vous aurez un certain sentiment de géne et méme de malaise.
Recommencez un certain nombre de fois, et petit a petit, cela
viendra tout seul. Il en est ainsi de la « substantifique moelle »
de ce livre. Notre espoir est que vous fassiez des expériences et
que celles-ci deviennent des habitudes.

Nous savons que ces techniques sont efficaces. Nous les utili-
sons nous-mémes et nous en avons fait la promotion aupres de
centaines de personnes au fil des ans et avec un succés évident.

Certains de nos lecteurs lisent ce livre d'une traite et le rangent
sans avoir mis en pratique les exercices proposés ; il leur est
ensuite facile de dire que ces techniques ne marchent pas et
qu’ils n‘ont pas changé. D’autres en revanche — et nous espé-
rons sincérement que vous en ferez partie — nous font confiance,
relevent le défi, appliquent les conseils de ce livre et continuent
a s’en servir tous les jours.
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Votre vie peut changer. Vous saisirez des nouvelles opportunités,
vous améliorerez vos relations et vous recevrez le plus grand des

cadeaux : la liberté de choisir. Vous deviendrez capable de déci-
der avec qui parler, chaque fois que vous le souhaitez ; chacune

de vos conversations sera une chance nouvelle d’en apprendre

davantage sur ce trésor de personnalités innombrables que

constitue aujourd’hui ’humanité.






Les secrets pour parler
a n'importe qui avec
assurance

( jhaque personne est unique, Dieu merci. Quel ennui si
nous étions tous pareils | Mais nous avons une chose
en commun : nous communiquons tous, tout le temps.

Nous sommes faits pour échanger et créer des liens. Certains le

font cependant sans plaisir, et s’estiment peu doués pour cela ;
ils se replient sur eux-mémes.

Quels peuvent étre les obstacles ¢

Quand nous interrogeons les personnes qui suivent nos cours,
elles nous donnent des réponses variges :

* Jen’airien a dire.

» Je ne suis pas doué pour le papotage.

+ Je bafouille.

* Je pense que I'on ne m’aime pas.

+ Je dis des bétises.

* Le fait de prendre la parole en public me terrorise.
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Personne ne s’intéresse a ce que j’ai a dire.

Je ne suis guére passionnant.

Je reste sec quand on m’interroge.

Je déteste qu'on me regarde.

Je n’aime pas rencontrer des gens.

Je suis incapable de parler devant un groupe de gens (quand
il compte plus de X personnes, X pouvant étre n'importe
quel chiffre).

Quand nous leur demandons ce qui leur apparait le plus pénible,
elles citent en général :

Rencontrer des inconnus.

Traiter avec I'autorité : médecins, enseignants, avocats, leur
chef...

Les soirées.

Les séances de networking.

Les pots d’entreprise.

La formulation de réclamations.

Les réunions de travail.

Les exposés en public.

Les situations délicates et les personnes caractérielles.
Toute situation ou il y a plus de deux personnes présentes.

Pour certains, ce n’est quun désagrément ; pour quelques-uns,
c’est un vrai handicap, et pour les autres, cela limite de fagon
significative leur capacité a obtenir des promotions et a faire
carriére. Bref, leur vie sociale est un cauchemar.

Alors, quelles sont les principales raisons de fuir la vie de
groupe ? Elles sont variées :

Penser que I'on n’est pas intéressant et que le premier venu
est meilleur que soi.

Le manque de confiance et d’estime de soi, parfois déclenché
par une expérience négative.

Ne pas savoir entrer dans une conversation, créer un rapport,
parler avec assurance, poser des questions, etc.

Se tourmenter a l'idée de ce qui risque d’arriver.
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Quels que soient les points qui refletent le mieux votre expérience
personnelle, ce livre regorge de solutions pour vous aider. Nous
allons maintenant vous donner quelques éléments de réflexion
concernant les problemes évoqués ci-dessus et vous livrer des
stratégies réellement efficaces que vous pourrez appliquer sans
délai. Nous reviendrons plus tard de fagon détaillée sur chacun
de ces points, mais nous voulons vous permettre de commencer
tout de suite, en supposant que c’est bien cela que vous souhaitez.

Le moral avant tout

La preuve n’est plus a faire que 'on obtient ce sur quoi on se
focalise. Si, par exemple, on se tourmente a propos d’une situa-
tion, les choses se déroulent suivant le pire scénario.

Une des premicres choses a faire est d’identifier ce qui empéche
de parler a quelqu’un avec assurance dans n’importe quelle
situation. Si vous ne savez pas comment faire, vous trouve-
rez les solutions dans les stratégies, les outils et les techniques
décrits dans le présent ouvrage. Adoptez-les, entrainez-vous et
maitrisez-les : vous verrez vite qu’ils fonctionnent a merveille.
Vous verrez également que ce n’est pas compliqué et qu'iln’y a
pas besoin d’une maitrise de psycho (ouf'!) pour les appliquer.
11 suffit de s’en servir.

Si vous croyez ne pas étre a la hauteur et que vous manquez
de confiance en vous, ces mémes techniques vous libéreront, a
condition que vous modifiiez votre fagon de voir les choses. 11
en est de méme pour I'angoisse et la peur.
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Le cAs DE CAROLE

Carole redoutait que les yeux se tournent vers elle lors des réunions ; elle

faisait un blocage ef ne disait rien. Elle s'inquiétait & I'avance qu'on lui
pose une question et qu'elle doive y répondre. Nous lui avons demandé :
« Comment choisissez-vous le moment de devenir nerveuse € »

Cette question |'a prise de court, car elle n‘avait jamais pensé qu'elle
avait le moindre choix en la matiére. Elle se sentait simplement dépassée.
Mais quand elle se mit & réfléchir — et nous avons insisté jusqu'a ce
quelle trouve une réponse | —, elle comprit que c'était & I'instant précis
ou elle consultait son agenda et voyait le mot « réunion » : clest la que
ses nerfs lachaient.

Et nous avons refrouvé ce comportement chez de nombreuses personnes :
pour foutes celles qui saffolent & la perspective d'une situation donnée,
il y a un « détonateur » qui déclenche le processus. Pour Carole, c'était
la vue du mot « réunion » dans son agenda. Quand elle prit conscience
de cela, elle sapercut qu'elle éfait libre de choisir ce qu'elle ressentait &
cet instant, et de se mettre dans un autre état d'esprit. Comment y parvint-
elle 2 En faisant ce que nous vous expliquons dans les prochains chapitres
de cef ouvrage, & commencer par |'exercice ci-dessous & pratiquer avant
fout événement que 'on redoute.

0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0000000000000 00 000

Exercice 1
Que ressentez-vous ? - controle de réalité

Juste avant de sortir, prenez un morceau de papier et un
crayon, et tracez quatre colonnes comme celles-ci :

fagefz Je ne sais
ressens Est-ce vrai ? | Est-ce faux ?
. pas
maintenant

seecesecscccscsesesesesesesesesecesesscsssssesesesesesesesesesee
eccescccsesesesesesesesesesecssssscscscsesesesesesesesesese e se
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Dans la premiére colonne, écrivez tout ce que vous ressentez

& propos de la situation que vous allez affronter. Par exemple,

si vous vous rendez & une soirée oU se trouveront quelques

inconnus :

® Personne ne voudra parler avec moi.

* Je vais encore faire tapisserie.

* En fait, ils n‘avaient pas vraiment envie de m'inviter.

® Des groupes vont se former et je n‘aurai personne & qui
parler.

Ces phrases ne sont que des exemples : trouvez les vétres |
Remplissez ensuite les trois colonnes suivantes, en cochant la
case qui correspond le mieux & votre état d'esprit.

Vrai : vous avez des preuves absolument irréfutables de cette
pensée ou de ce sentiment.

Faux : vous étes sir et certain que cette chose est fausse.

Je ne sais pas : impossible de trouver des preuves dans un
sens ou dans |'autre.

Vous découvrirez peut-étre qu'au fond, vous n‘avez pas & vous
inquiéter autant que vous le craigniez |

00 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000s0sssscsosssssscs
00 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000scssssssssssosnss

$000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000s0s

Nous comprenons que ces angoisses soient réelles. Nous ne pré-
tendons pas qu’elles disparaitront du jour au lendemain. Ce que
nous affirmons, c’est qu’il y a toujours une autre fagon, plus
positive, d’envisager les choses. Il existe des maniéres de penser
capables de transformer notre expérience, car il y a des straté-
gies et des techniques qui peuvent bouleverser notre capacité a
entrer en relation avec les gens.
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Le chemin de l'assurance

Regardez les personnes totalement stires d’elles : comment
diable peuvent-elles étre ainsi ? Demandez-vous ce qu’il faudrait
changer en vous pour leur ressembler. Courez-vous le risque de
paraitre arrogant ? Serez-vous encore vous-méme ? Et d’abord,
en €tes-vous vraiment capable ?

La différence entre ’assurance et la timidité réside dans quatre
facteurs clés :

1. Savoir maitriser ses pensées.

2. Savoir ce que 'on veut.

3. Savoir comment avoir de I'assurance.

4. Savoir quoi faire.

Nous allons survoler ces quatre compétences dans le reste du
présent chapitre avant de voir dans le chapitre 2 une série de
moyens vraiment efficaces pour maitriser les deux premiéres :
malitriser ses pensées et savoir ce que l'on veut. Dans le reste
du livre, nous vous fournirons tout ce qu’il vous faut pour vous
aider a devenir str de vous et a savoir quoi faire. Nous partons
pour un beau voyage : nous espérons qu’il vous plaira.

Maitrisez vos préjugés

Nous avons tous des préjugés qui servent de filtres a nos expé-
riences et influencent nos pensées et nos comportements. Les
préjugés d’une personne siire d’elle-méme sont différents de ceux
d’une personne timorée. Réjouissez-vous : on a sur ses préjuges
beaucoup plus de controle qu’on ne croit ; pour faire simple, il
suffit de changer de préjugés pour changer de comportement.

Que sont les préjugés ? Ce sont des jugements que nous consi-
dérons comme justes et qui constituent notre réalité. Chaque
expérience nouvelle que nous faisons est filtrée par ces préjugeés :
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nous retenons les informations qui confirment nos préjuges et
ignorons les autres. Comme nos préjugés sont des filtres, ils
affectent nos pensées et, par conséquent, notre physiologie,
notre état mental et nos actions. IlIs ont un impact décisif sur
notre vie. Changer ceux qui nous desservent peut transformer
radicalement notre ressenti et notre vécu dans nos relations.

Toutefois, ils sont solidement enracinés, et remarquablement
constants. C’est pourquoi nous nous appliquons inconsciem-
ment a les vérifier en permanence. Le cycle des préjugés
(figure p. 16) montre I'influence qu’ils ont sur nos actes.

Par exemple, nous avons travaillé avec de nombreux adultes
convaincus qu’ils étaient incapables de se mettre debout face
a un groupe pour faire un exposé. Voici ce qui risque d’arriver
quand on leur demandera de faire une présentation :

*  Préjugé : « Je suis nul pour faire des présentations. »

* Pensée : « Oh non, pas moi ! Je déteste faire ¢a. Ca va étre
une catastrophe. »

« FEtat mental : nervosité, angoisse et nceud dans le ventre.

+ Comportement : si vous €tes nerveux pendant votre présenta-
tion, vous aurez un regard fuyant, un débit hésitant et trop
rapide, le souffle court, un mauvais contact avec votre audi-
toire et un manque de confiance dans le message que vous
avez a faire passer.

» Conséquence : votre public va se désintéresser de ce que vous
racontez, il sentira que vous manquez de conviction.

Ainsi, le préjugé selon lequel vous étes incapable de faire une
bonne présentation s’en trouvera renforcé.

15
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Préjugé

Conséquences Pensées

Comportement Etat mental

N~

LE CYCLE DES PREJUGES

Les conséquences de votre comportement renforcent vos préju-
gés et tendent a prouver que ceux-ci étaient justes des le départ.
Prenons un autre exemple.

Le cAs D’/ANTHONY

Anthony est convaincu que les prestataires de services n‘ont qu'une
chose en téte : le berer. Ce préjugé est probablement do & quelques
expériences cuisantes, d moins qu'il ne |'ait recu de ses parents ou d'un
adulte ayant de ['influence sur lui.

Toutefois, cette conviction lui fait du fort chaque fois qu'il entre en contact
avec un prestataire de services. Dés qu'il s'adresse & quelqu'un dans
un magasin, un restaurant, un garage ou ailleurs, il se méfie de son
inferlocuteur. Son esprit ef son corps sont fendus pour éviter de se faire
rouler. Alors qu'arrive-til 2 Tout en lui montre qu'il ne fait pas confiance &
la personne ef celleci réagit en en faisant le moins possible pour lui. Au
pire, le prestataire se refrouve dans la position oU il va se sentir obligé
de l'escroquer.
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Si vous étes persuadé que vous n’arriverez jamais a rien dans
tel domaine, vous retiendrez tous les cas prouvant que vous
avez raison, et ferez fi des exceptions, vos vraies réussites. Nous
connaissons tous des gens convaincus qu’ils sont incapables de
faire quelque chose alors qu’ils y excellent.

Un ami m’a confié¢ récemment : « I n’y a pas besoin d’étre bon
pour entrer au conservatoire », alors qu’il venait justement d’y
étre admis. N’est-ce pas étrange ?

Certaines personnes ont des préjugés si fortement ancrés qu’elles
persuadent leur entourage de les partager. Nous connaissons
quelqu’un totalement convaincu que personne ne fera jamais
pour lui ce qu’il désire. Toute son attention est focalisée sur cette
pensée. Et c’est si vrai que, derniérement, nous-mémes avons eu
envie de ne pas tenir les engagements que nous avions pris vis-
a-vis de lui ! Ainsi, que vos préjugés soient positifs ou négatifs,
VOous vous arrangez toujours pour avoir raison.

Quels sont maintenant les préjugés positifs qui motivent les

personnes pleines d’assurance ? En voici quelques-uns :

* Rencontrer des gens, c’est amusant.

* En allant vers les gens, japprends des tas de choses.

* Chaque personne est différente, donc intéressante a sa fagon.

* Chacun a quelque chose d’unique a offrir.

* Les gens aiment qu’on les écoute.

* On arrive toujours a se trouver des points communs.

* Chaque histoire mérite d’étre racontée.

* Meéme les gens qui semblent caractériels ont des motivations
positives (pour eux).

» Jai quelque chose a apporter a n'importe quelle conversation.

17
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Savoir ce que l'on veut : les 4 secrets du succes

Interrogez quelqu’un qui réussit dans n’importe quel domaine :
il vous dira qu’il a, et qu’il a toujours eu, une idée bien claire
de ce qu’il voulait.

Cela fait des années que nous travaillons avec des gens qui réus-

sissent, et notamment avec ceux qui communiquent de fagon

tres efficace et assurée ; nous nous sommes apergus qu’ils fonc-

tionnaient tous de la méme fagon. IIs suivent les quatre recettes

suivantes :

1. Les gens qui réussissent se focalisent sur ce qu’ils veulent, et
non sur ce qu’ils ne veulent pas.

2. lIlIs s’imaginent ayant déja réussi : ils s’y voient déja.

3. Ilsréfléchissent aux conséquences positives et négatives pour
eux-mémes et pour leur entourage.

4. 1ls s’engagent personnellement dans l’action, et ne tiennent
personne pour responsable de leurs actes.

Voyons ces quatre points séparément.

1. Les gens qui réussissent se focalisent sur ce qu’ils
veulent, et non sur ce qu’ils ne veulent pas

Est-ce qu’il vous est arrivé de vous dire de ne pas faire quelque
chose ? Essayez. Maintenant. Dites-vous par exemple de ne pas
penser a un éléphant rose. Que se passe-t-il ? Vous €tes obligé
d’imaginer un éléphant rose avant de songer a ne pas y penser.

Pourquoi est-ce tellement important ? C’est important parce
que la négation figure dans notre langage, mais pas dans nos
pensées. Donc, si vous vous dites de ne pas faire quelque chose,
vous avez en premier lieu a penser a cette chose. Et ce faisant,
vous ordonnez a votre esprit de penser précisément a la chose a
laquelle vous ne voulez pas penser. Réfléchissez un instant aux
phrases suivantes :

* Je ne dois pas manger de gateaux aujourd’hui.

* Je ne veux pas me mettre en colére contre mon chef.
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» Je dois faire attention a ne pas glisser.
* Je ne veux pas étre a court de sujets de conversation.

En lisant ces phrases, quelles images Lorsque nous

vous viennent a I'esprit ? Manger du souhaitons éviter de

gateau, vous mettre en colére, tomber
les quatre fers en lair et ne plus savoir
quoi dire en pleine conversation, pro-
bablement. Ces actes que vous ima-
ginez sont autant d’instructions que
vous envoyez a votre subconscient.

chose, nous

penser justement
a cette chose.

Au lieu des phrases ci-dessus, il est beaucoup plus efficace de
vous dire :

* Je mangerai sain aujourd’hui.

» Je serai calme et positif avec mon chef aujourd’hui.

» Il faut que je regarde ou je mets les pieds.

» Jaurai toujours quelque chose a ajouter a la conversation.

Avec ces propositions, vous imaginez ce que vous voulez, et non
ce que vous refusez. Réfléchissez un instant : en général, pensez-
vous a ce que vous voulez qu’il arrive ou a son contraire ? Cela
fait une grande différence.

Astuce : Mettez-vous a penser a ce a quoi vous aspirez.
Ecrivez-le ; cela peut avoir un impact décisif sur votre
esprit et votre vie.

2. Les gens qui réussissent s’y voient déja

Le célébre boxeur Mohamed Ali est un excellent exemple de ce

précepte. Il s’était donné pour habitude d’évoquer ce qu’il appe-
lait son « histoire future ». Deés qu’il savait a quel adversaire il

allait se mesurer, disons par exemple Sonny Liston au Madison

Square Garden le 4 novembre, il s'enfermait et commengait a se

préparer. Il se projetait dans I'imaginaire et répétait I'ensemble

du combat dans son esprit depuis le moment ou il arrivait sur les

lieux jusqu’a sa victoire, en passant par sa préparation dans sa

penser a quelque

sommes obligés de

19
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loge, son arrivée sur le ring et le combat. Pour I'intégrer jusque
dans ses muscles, il répétait physiquement et sans se lasser les
coups qu’il comptait porter, et les déplacements qu’il envisa-
geait de faire. Une fois cette répétition faite, il la projetait de
nouveau dans son esprit de fagon plus condensée, jusqu’a ce que
I'ensemble de I'opération ne prenne plus que quelques secondes.
Il arrivait alors a la conférence de presse et pouvait déclarer :
« Il s’croulera au quatrieme round. » Et ses prévisions étaient
d’une précision effarante.

Naturellement, il lui est arrivé de perdre, et quand un journa-
liste le taquinait sur son « histoire future », il répondait simple-
ment : « Lhistoire future de mon adversaire s’est avérée plus
forte que la mienne ! » Bel exemple de champion estimant que
la victoire se joue d’abord et avant tout dans la téte.

3. Les gens qui réussissent réfléchissent aux conséquences
positives et négatives pour eux-mémes et pour leur
entourage

Autrement dit, est-ce que ce qu’ils désirent est compatible avec
ce qu’ils sont et ce qui compte pour eux ? Ils se projettent encore
plus loin dans I'avenir et se posent la question : « Qu’arrivera-
t-il quand j'obtiendrai ce que je souhaite ? Est-ce que je perdrai
tout ce que je possede aujourd’hui ? Quel retentissement cela
aura-t-il sur mes proches, et cela en vaut-il la peine ? »

Ces conséquences jouent un role majeur dans notre motivation
pour atteindre notre but. Si les conséquences sont insignifiantes
pour nous, nos motivations le sont également. Si nous mesurons
soigneusement les conséquences d’un changement (en I’'espece,
devenir sar de soi en groupe), cela nous donne des ailes pour
passer a l'action et opérer en nous les changements nécessaires.
Qu’est-ce que cela vous ferait de pouvoir entrer n’importe ou et
d’étre parfaitement a 'aise devant le public réuni a cet endroit,
quel qu’il soit ? Quelles seraient les conséquences de cette nou-
velle assurance sur votre vie?
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4. Les gens qui réussissent s’engagent personnellement
dans laction, et ne tiennent personne pour responsable

de leurs actes

On n’est responsable que de son propre comportement. On ne
saurait se donner pour objectif que quelqu’un se comporte de
telle ou telle facon. On en vient donc a se remettre en cause :
comment puis-je changer mon comportement pour que celui
des autres a mon égard se modifie ?

Comment étre plein d’assurance en toutes
circonstances

Nous avons dit plus haut que seul un changement d’état d’esprit
conduit a un changement de comportement. Nous avons vu
dans le cycle des préjugés de la figure p. 16 que nos pensées ont
un impact sur ce que nous ressentons et, de 1a, sur nos actes.

Une personne qui a confiance en elle est capable de gérer ses
émotions de sorte que, méme si elle se sent nerveuse, cela ne se
voie pas. Plus exactement, notre comportement dépend totale-
ment de notre affectivité. Nous verrons dans le prochain cha-
pitre comment modifier nos émotions en changeant nos pensees.

L’assurance, ¢a saute aux yeux. Vous avez probablement ren-
contré des personnes qui respirent la confiance en soi quand
elles se trouvent en groupe. Cela conduit a se poser la question :
comment savez-vous que cette personne a confiance en elle ?
Nous reviendrons sur cette analyse un peu plus loin mais, pour
I’heure, essayez ’exercice suivant.
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Exercice 2
Qu’est-ce que la confiance en soi ?

Répondez par écrit & la question : « Comment sait-on que
quelqu’un a confiance en soi 2 »

Quelles sont ses caractéristiques 2 Qu'avez-vous remarqué
dans ses paroles ou ses actes qui dégage une impression d'as-
surance ¢ Gardez cette liste sous le coude : nous y reviendrons.
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Savoir quoi faire : les régles d’engagement

En dernier lieu, il y a la connaissance pratique de ce qu’il faut

faire pour communiquer de fagon efficace dans les circons-

tances les plus variées, comme celles citées ci-dessous :

*  Comment entrer dans la conversation.

e Comment convaincre.

* Comment se défendre.

*  Comment retenir I'attention de 'auditoire de la fagon dont
on le souhaite.

*  Comment écouter.

*  Comment montrer que I'on s’intéresse a ses interlocuteurs.

* Comment mettre les gens a l’aise.

*  Comment gérer les cas « spéciaux » (situations et personna-
lités particulieres).

» Comment tirer le meilleur des événements auxquels on participe.

* Comment créer rapidement des liens efficaces.

e Comment aller en profondeur dans une relation.

Ayant identifié¢ ce que font les personnes qui excellent dans I'art
de la conversation, le moment est venu d’adopter leurs stratégies
de succes.



Tout dépend de vous

uand vous aurez lu ce chapitre, vous aurez acquis une

connaissance approfondie de la fagon dont vous pouvez

entrer dans une piece ou aborder une personne avec une
totale assurance. Vous me direz : « Voila une bien curieuse
fagon de commencer pour m’aider a parler a quiconque dans
n’importe quelle situation. Pourquoi ne pas commencer par
ce que j’ai besoin de faire ? » Certes, nous aurions pu nous
y prendre de cette fagon, mais il y a un hic. Votre capacité a
mettre en ceuvre les techniques et stratégies que nous allons vous
enseigner sera considérablement augmentée dés que vous serez
capable de le faire en toute assurance. Quand on a confiance en
soi pour faire quelque chose, on améliore de fagon significative
ses chances de succes.

Mais d’ou vient la confiance en soi ? Qu'est-ce qui nous aide a la
développer, et quels sont les obstacles ? Etant donné I'influence
absolue que nos préjugés exercent sur notre pensée, notre état
mental et notre comportement, il est raisonnable de commencer
notre voyage par une petite exploration de cette question.
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Comprenez votre facon de penser
et maitrisez vos préjuges

Pour pouvoir vous exprimer avec assurance, il faut comprendre
ce qui se passe dans votre téte... et dans celle des autres : com-
ment vous et votre interlocuteur traitez les informations qui
vous parviennent et organisez vos pensées en une sorte de
cinéma intérieur unique, d’ou découle une conception unique
du monde extérieur. Pourquoi est-ce si important ? Parce que
si vous comprenez la fagon dont vous produisez vos pensées
et intériorisez vos expériences, cela veut dire que vous avez le
choix de les modifier si vous le voulez.

Beaucoup de personnes avec lesquelles nous avons travaillé
¢taient convaincues de ne pas avoir ce choix. Comme Carole
au chapitre 1, elles nous disaient : « Je suis comme ¢a. Je ne vaux
rien pour me faire des amis/pour parler a des gens importants/
pour convaincre/pour m’affirmer/pour profiter d’une soirée/
pour m’adresser a un groupe. » Et elles estimaient qu’il en serait
toujours ainsi.

Eh bien, si cela évoque quelque chose pour vous, nous avons

de bonnes nouvelles a vous annoncer. Vous pouvez changer, et

changer facilement si vous en décidez ainsi. Mais pour changer,

il vous faut d’abord comprendre la fagon dont vous créez les

pensées et le ressenti de chaque moment. Et c’est précisément

I’'objet de cette partie du livre. Quand vous comprendrez ce

processus, vous saurez :

e comment vous organisez les informations qui vous parviennent ;

e comment vous les filtrez ;

* comment vous fagonnez vos pensées ;

* comment vos pensées réagissent sur votre corps pour créer
des émotions ;

e comment vos émotions affectent votre comportement ;

* comment I'ensemble de ce processus est inconscient.
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