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            La communication non verbale

          

        

      

    

    
      Ce n'est pas ce que vous dites, ni comment vous le dites : ce sont les deux. Les spécialistes montrent que la plupart des gens utilisent la communication non verbale pour formuler une opinion sur quelqu’un d’autre. Certains affirment même que plus de 60 % de la communication se fait de manière non verbale. D'autres professionnels soutiennent et affirment qu'aucune étude de ce type n'a été effectuée de manière précise, en tenant compte des différentes formes de communication écrite du monde moderne, comme les SMS, les messages et commentaires sur les réseaux sociaux, les mails et les chats.

      

      Alors, d'où vient ce type de communication, si ce n'est de nos mots et de notre langage ? Le corps la diffuse au travers des mouvements, de la posture, expressions, gestes et autres sons non verbaux. Même le silence est une communication révélatrice. Ces messages sont diffusés à un rythme presque imperceptible. En fait, une expression faciale peut être produite et interprétée en moins de 1/16e de seconde. Par conséquent, délibérément ou non, des centaines de milliers d'années de formation sociale nous ont donné les compétences inhérentes pour envoyer et recevoir des informations de communication non verbale de manière très efficace.

      

      Une grande partie de notre communication se faisant de manière non verbale, il est important de se demander à quoi nous prêtons réellement attention. Combien d’informations non verbales manquez-vous ?

      Si vous pouviez obtenir plus d'informations sur une personne et ses intentions en sachant simplement ce qu'il faut regarder et écouter, à quel point vos interactions sociales pourraient-elles être différentes ?

      Si vous comprenez tous les signes typiques (et moins typiques) de la communication non verbale, vous pourrez mieux comprendre les gens, orienter plus facilement la conversation et repérer les signes d’un mensonge. Mieux encore, peut-être, est la capacité de se conduire et de se présenter d'une manière qui communique exactement ce que vous voulez que les autres retiennent, consciemment ou inconsciemment.

      

      Les informations contenues dans les chapitres suivants vous aideront à élargir vos connaissances et votre champ d’analyse en ce qui concerne le pouvoir de lire les autres et le pouvoir de la communication délibérée, tant verbale que non verbale. Qu'il s'agisse de votre première expérience ou que vous pratiquiez depuis longtemps, les informations fondamentales contenues dans ces chapitres permettront de vous rafraîchir la mémoire et d’analyser les autres de manières accélérée, cequi vous sera utile dans toutes vos interactions, qu'elles soient fondées sur l'amour, la vie professionnelle, la famille ou autre.

      

      La compréhension de ces concepts vous permettra d'être sur un pied d'égalité avec les autres. Il est même probable que cela vous donne un avantage. La communication par le langage corporel se produit naturellement dans toute situation sociale, et elle peut être appliquée de manière délibérée à toute interaction.

      Peu importe combien d'argent vous gagnez, comment vous le gagnez, quel âge vous avez, ou encore le sexe et l’ethnie auxquels vous vous identifiez. Toute personne qui comprend ces compétences de base peut les utiliser. En fait, vous commencerez à voir que beaucoup d'entre nous utilisent déjà ces tactiques, mais de manière totalement inconsciente, par exemple dans le domaine du marketing et de la vente. Nombreux sont ceux qui, eux aussi, diffusent ces tactiques sans y penser délibérément, sans être conscients du préjudice et des dommages qu'ils pourraient subir.

      

      Maintenant, c'est donc à vous de jouer. Vous pouvez continuer à trébucher et à suivre le même chemin que vous avez emprunté, ou vous pouvez apprendre à analyser les informations verbales et non verbales qui vous entourent chaque jour. Vous pouvez apprendre à utiliser délibérément des techniques connexes pour obtenir les résultats que vous souhaitez acquérir dans toute interaction sociale.

      

      Définition de la communication non verbale

      Pour commencer, rafraîchissons nos connaissances en ce qui concerne la communication non verbale et comment elle fonctionne. Lorsque nous pensons à la communication, la première chose qui nous vient en tête est généralement le fait de parler. La parole est sans aucun doute un moyen important de communiquer, mais la plupart des communications se déroulent autour des mots prononcés à voix haute. Les mots ne comptent en fait que pour très peu. La communication est l'acte d'envoyer ou de recevoir des informations entre deux ou plusieurs individus, et cela ne se fait pas toujours de manière orale. En communiquant, nous sommes en mesure de partager des connaissances, des leçons et des compétences. Ces informations sont partagées de deux manières principales : verbalement et non verbalement.

      

      La communication non verbale est donc tout simplement l'ensemble des types de communication que nous réalisons sans mots. Cela inclut les actions qui se déroulent à la fois à un niveau conscient, inconscient ou subconscient. Il peut s'agir des vêtements portés par l’énonciateur ou de la posture dans laquelle il se tient. Il peut s'agir d'expressions faciales et de gestes. Il existe même une communication non verbale dans la communication verbale, comme avec le ton, la hauteur, la rythme, le volume, le timbre, le registre ou même le silence de l'orateur. La moindre information qui n'est pas directement dite est une communication non verbale.

      

      Alors que vous pourriez être capable de contrôler et même d'arrêter ce que vous dites, la plupart des comportements non verbaux sont largement involontaires et donc très révélateurs. Ce n'est que lorsque nous étudions l'art de la communication délibérée que nous commençons à maîtriser ces comportements largement involontaires.

      

      Il est essentiel de comprendre que l'opinion qu'une personne a de vous découle en grande partie des communications non verbales que vous émettez. Les mots que vous prononcez ont très peu à voir avec ce que quelqu'un pense de vous. Si vous avez répété un discours encore et encore pour ne pas mélanger vos mots, vous devriez considérer combien ce temps de pratique serait plus bénéfique pour faire des ajustements et des contrôles des signaux non verbaux que vous envoyez.

      

      Lorsqu'une personne dit une chose, mais que son corps en dit une autre, le public le perçoit, consciemment ou inconsciemment. Les impressions, les opinions et les décisions sont prises sur la base de ces informations. Si le visuel ou le physique ne semble pas correspondre au verbal, nous reconnaissons instinctivement que quelque chose ne va pas.

      Dans diverses études, les spécialistes s'accordent à dire que les mots que vous utilisez dans votre discours ne représentent qu'environ 5 % de l'opinion que l'on a de vous. Les signaux vocaux non verbaux que vous envoyez représentent environ 45 % de l'opinion que l'on a de vous, tandis que la communication non verbale par le langage corporel représente 50 % de cette opinion.

      

      N'oubliez pas qu'il s'agit d'une mesure approximative pour une interaction en face à face. La communication écrite fonctionne un peu différemment et, bien que la communication écrite intègre bon nombre des mêmes éléments non verbaux, elle doit être observée et mesurée séparément.

      Étant donné que l'opinion se forme en grande partie sur des communications autres que nos mots, il ne semble pas si étrange de passer plus de temps à pratiquer les parties non verbales de votre discours que les mots eux-mêmes.

      

      La communication non verbale : hier et aujourd'hui

      Ce n'est que dans les années 1870 que l'on a commencé à s'interroger sur la communication non verbale de manière significative ou scientifique. Cette idée est apparue avec la publication du troisième ouvrage majeur de Charles Darwin, L'expression des émotions chez l'homme et les animaux. C'est en observant la communication non verbale entre animaux que Darwin l'a envisagée chez les humains. Aujourd'hui, l'étude se poursuit et s'étend. Comprendre et utiliser la communication non verbale aujourd'hui est plus qu'une observation scientifique, c'est une profession. De nombreux emplois comptent sur la communication non verbale pour montrer la voie et définir leur profil.

      

      Lorsqu'il s'agit de guider et d'inspirer d'autres professionnels, connaître une ou deux choses sur la communication non verbale fait toute la différence. Les grands orateurs montent sur scène pour inspirer les équipes de vente. Les formateurs et les entraîneurs tiennent les étudiants responsables d’atteindre les objectifs qu'ils se sont fixés. Qu'il s'agisse d'inspirer une équipe de vente, un chanteur, un acteur, un athlète, un parent ou un étudiant devant passer des examens importants, les coachs travaillent toujours avec les schémas de pensée et de comportement de leurs clients.

      

      Tony Robbins témoigne non seulement de l'utilisation délibérée de la communication non verbale sur lui-même et dans des situations professionnelles et sociales, mais il enseigne également aux autres comment faire de même. C’est un auteur américain très connu et un coach de vie qui anime régulièrement des séminaires destinés à un large public. Ce dernier est souvent composé de professionnels du monde des affaires, d'entrepreneurs et d'autres personnes motivées qui souhaitent accélérer leur réussite et se développer sur le plan professionnel ou personnel. Il parle de la théorie, du comment faire, des vertus et des résultats d'un style de vie renforcé par la capacité à lire les individus et à communiquer de manière influente.

      

      Robbins, ainsi que de nombreux autres coachs et conférenciers à l'échelle locale ou nationale, enseigne aux individus comment utiliser le langage et comportement verbal et non verbal pour évaluer et donc influencer les interactions. Apprendre l'art de décrypter et de diffuser les communications verbales et non verbales vous donne un avantage, vous permet de commander un public avec confiance. Il vous permet de dire ce qu’il faut au bon moment avec une visée romantique ou financière. Il vous permet de vous déplacer plus librement dans une foule de situations sociales dans lesquelles vous vous retrouverez inévitablement à un moment ou à un autre, ou régulièrement.

      

      Pour les coachs qui guident les équipes de vente et les artistes, apprendre aux autres à se projeter de manière délibérée est l'une des fonctions principales. Une grande partie de ce que nous faisons est un jeu psychologique plus qu'autre chose. Peu importe que vous parliez à un roi, un saint ou un fou, les sens inhérents sur lesquels l'émotion joue place tout le monde à égalité. Nous sommes tous humains. Nous voulons tous être en sécurité, avoir de quoi manger et un abri. Nous désirons tous nous sentir importants et être aimés. Nous recherchons tous à nous épanouir personnellement.

      

      L'art d'analyser les autres reconnaît tout cela et est utilisé pour susciter une réponse particulière de l'individu ou du public. La réponse souhaitée est le résultat de l'harmonie entre le langage du corps, véridique, et le langage.

      

      Citez-moi un autre professionnel qui adhère clairement aux philosophies du langage corporel et verbal délibéré. Les avocats et les juristes ; en particulier les avocats plaidants. Les avocats plaidants représentent régulièrement leurs clients dans des affaires judiciaires importantes et plaident en faveur et pour la défense de leurs clients. Sans aucun doute, cela exige un sens aigu de la façon dont on se comporte dans la salle d'audience. Il faut une intention délibérée pour établir un rapport conscient et subconscient avec le jury et le juge. Un avocat plaidant doit également guider le client lui-même dans le langage corporel et le discours délibéré pour obtenir les meilleurs résultats possibles lors du procès.

      

      La persuasion non verbale et verbale est utilisée pour établir un rapport avec le juge et le jury. Il est important d'être capable de lire le langage corporel du jury dans les premières étapes. Il permet à l'avocat de savoir quels sont les aspects du procès qui nécessitent plus d'attention, d'insistance ou de laisser passer.

      

      La façon dont un juré croise les bras, sa posture ou les micro-expressions de son visage sont là autant d'indications sur le fonctionnement mental et émotionnel de cette personne à ce moment précis. En plus de lire le langage corporel de chaque juré, l'avocat doit faire le nécessaire pour se présenter comme sûr de lui, confiant et autoritaire. Cela ne se fait pas uniquement par des faits et des mots, mais par la manière dont on se porte, la manière dont on se conduit sur le parquet du tribunal. Tous ces facteurs sont pris en compte par le jury, de manière consciente ou inconsciente.

      L'avocat évalue le jury et ses communications non verbales pour déterminer la meilleure façon de raconter l'histoire. L'avocat peut alors changer le ton, le rythme, le volume, le timbre et le registre de la voix à certains moments du procès, pour ajouter de l'influence et de la persuasion.

      

      Si l'on ne sait pas lire le langage corporel et les expressions du jury, du juge, du témoin, de la partie adverse et du client, on n'a guère de chances de convaincre le jury. Sans ces compétences, l'avocat ne serait pas en mesure de mieux servir le client dans la défense de ses droits. Lire les communications non verbales des autres et diffuser délibérément ses propres communications non verbales sont deux outils fondamentaux pour cette profession.

      

      Dans le monde des affaires, le rôle d'un négociateur est de s'assurer que la valeur maximale est estimée par chaque contrepartie. Pour y parvenir, les négociateurs doivent lire, interpréter et communiquer de manière délibérée et avec tact. Dans la plupart des cas, un rapport s'est établi et c'est à ce stade, parfois stressant, que la relation est la plus fragile. Une mauvaise formulation ou un mauvais timing et le rapport qui a été établi pourrait s'effondrer. La négociation pourrait tourner au vinaigre et entraîner un retard indéfini ou un désintérêt. Pour éviter cela, les négociateurs emploient une série de tactiques pour maintenir l'intérêt des contreparties et démontrer qu’ils ont une valeur élevée.

      

      L'une des façons principales de lire et d'influencer votre prospect est d'écouter réellement ce qu'il dit, tant dans son langage que dans son corps. Si vous écoutez attentivement, au lieu d'attendre votre prochaine occasion de dire quelque chose de brillant, vous récolterez des indices et des bribes d'informations que vous pourrez utiliser plus tard pour les persuader.

      

      Il peut s'agir par exemple d'un professionnel de la vente qui tente de conclure l'une de ses plus grosses ventes à ce jour. Pour tenter de démontrer sa valeur, le professionnel de la vente prépare une présentation PowerPoint de toutes les principales caractéristiques et fonctionnalités qui ne manqueront pas d'impressionner le prospect. Cependant, lorsque le professionnel de la vente écoute attentivement le prospect, il s'avère que celui-ci n'est préoccupé que par un seul aspect majeur : le service à la clientèle. Le professionnel de la vente peut choisir l'une des deux voies suivantes.

      

      Si une écoute attentive a été appliquée, le professionnel de la vente se rendra compte que la présentation PowerPoint des caractéristiques et des fonctionnalités qu'il a préparée est pratiquement inutile. Le prospect veut simplement avoir confiance dans la réactivité et le soutien du professionnel de la vente. Le négociateur compétent se concentre sur ce point. Si le professionnel n'a pas écouté attentivement, il faut probablement encore d'essayer d'éblouir le prospect avec la présentation PowerPoint des caractéristiques, ce qui finira plutôt par faire perdre l’attention du prospect.

      

      Une autre compétence fondamentale d'une influence magistrale dans toute interaction est de venir préparé si possible. Si vous vous rendez à un entretien d'embauche, faites d'abord vos devoirs. Consultez le site web de l'entreprise. Familiarisez-vous avec cette dernière. Quels sujets ont été récemment abordés dans le blog de l'entreprise ? Quels sont les services fournis, et à quel coût ?  Nous pouvons voir comment la capacité à lire le langage corporel et d'autres indices non verbaux joue un rôle important dans la négociation. Ce ne sont là que quelques-unes des belles professions qui gagnent leur vie en lisant les communications que d'autres diffusent. Le succès que connaissent ces personnes peut être le succès que vous connaissez grâce à votre propre application de ces outils.

      

      Les types de communication non verbale

      La communication non verbale contient tellement d'informations qu'il n'est pas surprenant qu'il en existe de nombreuses formes. Ces comportements très courants ci-dessous se répartissent en trois groupes principaux.

      

      Le visage communique très souvent à travers :

      
        	Le contact visuel

        	Le mouvement des sourcils

        	Le sourire

        	Les faux sourires

        	Les lèvres

        	Le fait de froncer le nez

        	Les expressions faciales

      

      

      L'expression faciale est le principal moyen de communiquer des émotions sans utiliser de mots ou de sons. Les expressions faciales sont universelles dans presque tous les cas. Où que vous alliez, vous verrez les mêmes expressions faciales pour traduire les émotions de surprise, de peur, de dégoût, de colère, de tristesse et de bonheur.  Vous remarquerez peut-être que les expressions faciales sont très souvent utilisées en concordance avec d'autres discours verbaux et comportements non verbaux afin d'exprimer le plus clairement possible une émotion. Cela est évident dans l'exemple dramatique des acteurs de théâtre et autres qui utilisent des expressions, un langage corporel et une gesticulation exagérés, afin de faire comprendre au public ce que le personnage ressent - et mieux encore, ce que le personnage veut que les autres personnages pensent qu'il ressent.

      

      Le corps communique pourtant très souvent et de différentes manières :

      
        	Les gestes de la main

        	La posture

        	L’orientation du corps

        	Le langage du corps

        	L’espace et la distance, ou la proximité

        	Le touché

        	L’apparence personnelle

        	Les premières impressions

      

      

      La perception que les autres ont de vous est en grande partie liée à la façon dont vous vous tenez et vous comportez. Le langage et les mouvements du corps donnent aux autres des idées sur vous, qu'ils soient conscients ou non de décoder ces informations. Il peut s'agir de la posture que vous adoptez lorsque vous entrez dans une pièce, lorsque vous vous levez pour parler, lorsque vous traversez la rue et lorsque vous rencontrez quelqu'un pour la première fois. Tenez compte de vos vêtements, de votre apparence et de l'extension de votre langage corporel. Les études indiquent que la plupart des gens jugent une personne sur son apparence en moins de trois secondes. Parmi les éléments les plus populaires jugés en premier lieu figurent les chaussures que porte une personne, la coiffure (y compris la barbe ou la moustache) qu'elle choisit, les vêtements qu'elle porte et les mains, y compris les ongles.

      

      La communication paralinguistique consiste très souvent en :

      
        	l’humour

        	le silence

        	le symbolisme

        	le sarcasme

        	le timbre

        	le volume

        	le ton

      

      Les paralinguistiques sont des éléments d'information communiqués par le son, et par les cordes vocales en particulier, sans être des mots. Il peut s'agir d'un souffle de peur, d'un soupir de détente et de satisfaction, ou d'un geignement face à une odeur terrible. Il peut également s'agir d'utiliser subtilement des éléments de conversation, comme l'humour et le sarcasme. Il peut également s'agir de la multitude de façons dont un individu utilise sa voix pour communiquer des mots. Lorsqu'un locuteur change de timbre et de ton, il y a un changement reconnaissable dans le décodage de cette information. Lorsqu'un orateur parle fort, puis chuchote, il suscite une réponse différente de l'auditoire dans chaque cas.

      

      Serrer la main

      Un autre élément du langage corporel souvent négligé, mais qui mérite vraiment qu'on s'y attarde, est la poignée de main. Contrairement aux expressions faciales, l'étiquette et les attentes relatives à une poignée de main peuvent varier d'une région à l'autre. Certaines poignées de main sont rapides, d'autres sont lentes. Certaines sont agressives, d'autres sont douces. Certains imposent délibérément un signal subconscient pour affirmer leur domination, et d'autres cherchent à faire preuve de compassion et de respect ultime. Certaines poignées de main ne doivent pas être faites si les deux personnes ne sont pas du même sexe. Dans d'autres cas encore, la poignée de main peut être perçue comme froide et insensible, alors qu'une salutation plus proche, comme une accolade ou un baiser, serait plus appropriée.

      Mais tous ces exemples, en cours d'analyse, vous révèlent des informations essentielles. Que ce soit pour des raisons personnelles ou imposées par la société, il est possible d'obtenir des informations qui permettent de savoir si la personne se sent confiante ou timide, si elle se sent en droit ou indigne de quelque chose.

      Les poignées de main en tant que comportement social semblent remonter au moins au 5e siècle avant J.-C. et ont été représentées comme une communication de salutation, de félicitations et, en particulier, d'accord. Dans presque tous les cas, la poignée de main est prise dans son ensemble pour symboliser l'honnêteté et le respect entre les deux individus. Nous le constatons dans le sport, la politique, les affaires et dans des coutumes telles que serrer la main d'un jeune marié.

      

      Dans certaines parties du monde :

      
        	Les hommes sont plus enclins à serrer la main que les femmes

        	Il est approprié de serrer la main d'une femme avant celle d'un homme

        	Les enfants se serrent la main lorsqu'ils se rencontrent

        	Une poignée de main ferme est impolie

        	Un baiser fait partie de la poignée de main

        	Les deux mains sont utilisées

        	Une légère secousse est un signe de respect

        	La poignée de main est maintenue pendant toute la conversation

      

      

      Dans le monde entier, dans les communautés où les poignées de main sont attendues, il y a des personnes qui ne veulent pas se serrer la main et qui, de plus, ont peur de le faire. À certains égards, cela a du sens, car la peur vient de celle de la contamination et pas nécessairement de la connexion par le toucher. Certains individus, cependant, n'aiment pas physiquement la sensation de toucher les autres. Pour une raison quelconque, quelqu'un peut ne pas vouloir serrer la main. Dans de nombreuses cultures, cela a été considéré comme un manque de respect, et il y a certainement encore de nombreuses régions qui l'observent comme tel, mais dans le monde moderne, et en particulier dans les cultures où les affaires et le commerce priment, nous acceptons plus facilement de sauter la poignée de main et de créer des liens et des rapports par de nouveaux moyens. Parfois, nous pouvons voir cela comme le coup de coude (et d'autres gestes similaires partagés), qui semble être un compromis acceptable entre le contact et l'absence de contact cutané.

      

      Une autre partie de la poignée de main qui est souvent négligée est le contact visuel qui l'accompagne. Dans la plupart des cas, vous devez établir un contact visuel approprié avec la personne lorsque vous lui serrez la main. Une poignée de main qui inclut un contact visuel transmet l'honnêteté et la vérité. De même, une poignée de main au cours de laquelle l'une ou les deux personnes évitent le contact visuel est un signe de méfiance et de tromperie. Gardez à l'esprit que la poignée de main et le contact visuel peuvent être codés délibérément, mais faites attention aux signes de tromperie et de mensonge.

      

      Ensuite, nous examinerons de plus près comment certaines parties du système limbique et de l'esprit affectent la façon dont nous réagissons et répondons.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Les rôles de l'esprit

          

        

      

    

    
      L'esprit joue un rôle dans notre comportement et dans l'interprétation de ce comportement de plusieurs manières. Dans ce chapitre, nous examinerons le rôle significatif du système limbique et des émotions sur notre comportement humain, ainsi que le rôle de l'esprit subconscient. À la fin du chapitre, vous devriez avoir une solide compréhension des composants de l'esprit qui nous influencent, et de ce que l'esprit pense lorsqu'il code et décode des informations.

      

      Encodage et décodage

      Lorsque nous parlons d'émettre et de recevoir des informations des autres de manière verbale et non verbale, nous parlons en fait du processus d'encodage et de décodage. Lorsque vous encodez des informations, vous les générez. Cela peut être un sourire, un soupir ou le fait de croiser les bras devant soi. Lorsque nous observons la transmission d'une information codée, nous interprétons cette information et l'appelons décodage.

      Un certain nombre de facteurs jouent un rôle dans la manière dont nous codons et décodons les informations, notamment les informations sociales. Par exemple, un geste de la main dans une partie du monde peut être positif et amical, mais ce même geste peut être exactement le contraire dans une autre partie du monde.

      

      Le système limbique

      Le système limbique est un moyen simple de désigner et de décrire plusieurs parties interconnectées du cerveau, qui jouent toutes un rôle important dans nos émotions et notre instinct de conservation. Bien que la plupart de ces composants du cerveau soient plus ou moins considérés comme faisant partie du système limbique, cela dépend de la personne à qui vous demandez. Certains professionnels incluent cinq composants du cerveau dans leur interprétation du système limbique, tandis que d'autres incluent huit composants du cerveau ou plus pour constituer le système limbique. C'est dans le système limbique que l'on trouve les déclencheurs de la mémoire, de la motivation, de la dépendance et de la survie. On pense qu'il s'agit de l'une des parties du cerveau d'un mammifère dont le développement est le plus long, mais nous en savons encore très peu sur lui. Les sens, en particulier l'odorat, sont fortement associés à cette partie du cerveau. Le système limbique est donc souvent appelé le cerveau « qui ressent et réagit », et c'est ainsi que nous allons aussi le considérer.

      Jetons un coup d'œil à certains des composants les plus largement acceptés qui constituent le système limbique. Bien que ces composants soient interconnectés et fonctionnent ensemble, ils sont tous responsables de différents aspects de nos réponses et de nos émotions.

      

      L’hypothalamus

      L'hypothalamus est impliqué dans la fonction sexuelle, la fonction endocrine, la fonction comportementale et le système nerveux. L'hypothalamus est relié aux lobes frontaux, aux noyaux septaux et à la formation réticulaire du tronc cérébral par l'intermédiaire du faisceau médian du cerveau antérieur. Il reçoit des informations de l'hippocampe par l'intermédiaire du fornix et de l'amygdale. Certaines fonctions qui nécessitent un apport direct de stimuli environnementaux se déroulent dans cette région du cerveau, comme la régulation de la température corporelle, les fonctions endocriniennes, l'appétit et, encore une fois, le sexe.

      

      L’amygdale

      L'amygdale établit des connexions avec de nombreuses régions du cerveau, notamment le thalamus, l'hypothalamus, les noyaux septaux, le cortex frontal orbital, le gyrus cingulaire, l'hippocampe, le gyrus parahippocampique et le tronc cérébral. L'amygdale joue un rôle essentiel dans la gestion des réponses comportementales et des réponses liées aux systèmes endocrinien et nerveux. C'est là que nous voyons des réactions telles que la vengeance et la rage, la peur et l'anxiété.

      

      L’hippocampe

      L'hippocampe est une zone du cerveau. Il contribue à contrôler la production de corticostéroïdes mais joue également un rôle important dans le traitement et la compréhension des relations spatiales dans l'environnement. L'hippocampe est également largement responsable des fonctions de la mémoire. C'est l'hippocampe qui décode les informations, les stocke et les récupère.

      

      Le cortex limbique

      Le cortex préfrontal est crucial pour le jugement, la perspicacité, la motivation et l'humeur. Il est aussi lié à la fonction de réagir de manière conditionnée. Quand un individu souffre, les dommages causés à la zone préfrontale entraînent des difficultés au niveau de la pensée abstraite, du jugement, des humeurs et de l'esprit critique.

      Le cortex préfrontal est également fortement influencé par la consommation d'alcool. Lorsqu'un individu souffre d'un trouble ou d'un dysfonctionnement de l'humeur, c'est dans le cortex préfrontal que l'on trouve souvent une anomalie.

      Toutes ces fonctions s'articulent autour de l'instinct et de l'émotion et constituent donc une part importante de la manière dont nous répondons aux stimuli et dont nous interprétons les réponses aux stimuli. Si ces zones du cerveau ont subi un traumatisme ou des lésions, il est plus probable que cela apparaisse clairement en observant attentivement les comportements et les réactions de la personne.

      

      Le conscient, le subconscient et l'inconscient

      Puisque vous ferez référence à l'esprit subconscient pour progresser dans l'art de l'influence, il sera utile de rafraîchir vos connaissances sur la fonctionnalité des ondes cérébrales. Comme vous le savez peut-être, les êtres humains présentent quotidiennement plusieurs fonctions d'ondes cérébrales. Lorsqu'un individu se réveille et commence à exécuter sa routine matinale, la fonctionnalité des ondes cérébrales continue de changer. Sur le chemin du travail et tout au long de la journée, l'individu passe par de multiples phases de fonctionnement des ondes cérébrales. Le passage d'une fonction d'onde cérébrale à la suivante est un phénomène naturel qui se produit chez tous les êtres humains en permanence. Nous passons normalement de l'une à l'autre comme si nous nous déplacions sur une échelle. L'échelle passe des ondes cérébrales bêta aux ondes alpha, puis aux ondes cérébrales thêta.

      

      Les ondes cérébrales bêta peuvent être comparées à l'esprit critique, qui se concentre, évalue en permanence et prend des décisions en fonction des stimuli. Les ondes cérébrales alpha sont plus proches de cet endroit magique : le subconscient. Dans cet état, vous vous détendez. C'est probablement la fonctionnalité de vos ondes cérébrales lorsque vous regardez un film ou même lorsque vous lisez ce livre. Il s'agit généralement d'un état de calme où l'imagination peut se déployer. L'endroit magique est vraiment dans les ondes cérébrales thêta. Vous avez probablement été dans l'état thêta au moins une fois au cours des dernières 24 heures si vous avez dormi. Si vous avez déjà été hypnotisé, vous avez connu l'état thêta. Si vous avez déjà fait un rêve lucide, vous avez été dans l'état thêta.

      Il existe une autre fonctionnalité des ondes cérébrales : les ondes delta. Si vous êtes allé trop loin, vous êtes en mode delta. Ce n'est pas grave, c'est un excellent résultat. Le mode delta est ce qui se passe lorsque vous êtes en sommeil paradoxal.

      

      Si vous souhaitez enflammer l'imagination de vos prospects, votre objectif est de vous situer entre l'état alpha et l'état bêta, mais cela peut dépendre de la personne et des circonstances. Par exemple, vous ne serez certainement pas en mesure de plonger un prospect ou un amoureux dans une transe hypnotique afin de l'influencer sur le champ. Vous aurez donc besoin de tactiques conçues pour le subconscient, mais qui interagissent à un niveau conscient et logique.

      

      Chez un individu, la partie protectrice et celle qui prend les décisions est l'esprit conscient, la machine à ondes cérébrales bêta. C'est l'esprit critique, logique, qui étudie constamment son environnement et répertorie les données. C'est l'esprit qui apprend, qui se concentre et qui nous garde en sécurité et à l'aise face aux stimuli de la journée.

      

      Imaginez que vous conduisez sur la route vers un endroit où vous êtes allé des centaines de fois. C'est presque comme si vos mains, comme si votre voiture elle-même, connaissait le chemin automatiquement. Vous connaissez le chemin à suivre de manière si automatique que votre esprit commence à s'égarer.

      

      Vous pensez à ce que vous auriez dû dire à cette personne l'autre jour, ou aux tâches qui vous attendent à la maison. C'est votre esprit en mode d'ondes cérébrales alpha, mais bien sûr, l'esprit bêta reste concentré sur la conduite de la route qu'il connaît. Très vite, vous regardez autour de vous, vous êtes à mi-chemin, et vous ne vous souvenez même pas de la première partie du trajet.

      Vous continuez tranquillement en mode alpha, empruntant la route que vous connaissez si bien que vous n'avez même pas besoin d'y penser, et en un instant... une biche se jette devant votre voiture. Votre esprit bêta s'engage immédiatement, répondant au stimuli soudains et réagissant assez vite pour ralentir, faire une embardée et éviter la biche ; les pensées alpha sont rapidement laissées derrière.

      

      L'esprit analytique conscient et la fonction des ondes cérébrales bêta sont essentiels à la survie, mais ils ne sont pas les plus propices à la formulation de suggestions efficaces, car l'esprit analytique s'accroche aux données pour les filtrer, les passer au crible et les comparer à ce qu'il sait déjà. L'esprit critique pourrait essentiellement vous dissuader de toute suggestion délibérée avant même qu'elle ne soit implantée dans le subconscient où elle peut commencer à s'installer. Vous pouvez vous dire consciemment que vous allez enfin conclure une affaire avec ce gros client à la fin du mois, mais votre esprit critique ne tardera pas à vous le faire remarquer :

      

      
        	Le client envisage probablement d'autres options

        	Vous n’avez jamais conclu une affaire aussi importante

        	Il n’a pas encore signé

        	Le client a tendance à traîner des pieds

        	Même le meilleur vendeur de votre entreprise n'a jamais conclu une affaire aussi importante

      

      

      Autant de scénarios que l'esprit conscient peut imaginer pour s'en protéger, il le fera. En faisant cela, il tue toute pensée pleine d'espoir avant qu'elle ne prenne racine. Contrairement à ce qu'il semble, l'esprit conscient ne fait pas cela pour vous nuire, mais pour vous aider. Il pèse le maximum d'informations pour s'assurer que vous êtes en sécurité et à l'aise.

      

      Si l'esprit conscient pense qu'une perte de revenus sur cette affaire est un problème de sécurité, il fera tout ce qu'il peut pour s'en prémunir, y compris agir comme si vous ne l'obteniez pas. Au lieu d'agir sur une graine saine que vous auriez pu planter dans le subconscient, le corps agit en fonction de ce que dit l'esprit critique.

      Le subconscient est un état d'esprit et pas nécessairement un endroit du cerveau. L'esprit subconscient fait référence à un état d'esprit situé entre la pensée consciente et l'inconscient. L'imagination « vit » (faute d'un meilleur terme) dans le subconscient.

      L'un des éléments les plus importants pour exercer une bonne influence est de comprendre une fonction clé du subconscient. Il croit ce qu'on lui dit. Le subconscient ne fait pas la différence entre le rêve et la réalité ; il croit simplement l'histoire qu'on lui raconte et agit en fonction de cette histoire.

      

      Ce que cela signifie pour vous, en tant que persuadeur positif, c'est que si vous continuez à vous nourrir d'histoires négatives sur le fait de perdre et de rester abattu, votre esprit subconscient le croit. Il agit en fonction de cette croyance, en trouvant des preuves autour de vous et en criant pour attirer votre attention : « Tu avais raison, tu n’auras jamais confiance en toi ! Tu avais raison. Ces gens ne te respectent pas ! Tu avais raison. Tu n'as aucun contrôle sur ça ! » De plus, votre subconscient n'est pas le seul à agir en fonction de ces pensées que vous vous répétez sans cesse. Votre corps commence à obéir à ces pensées aussi. Bientôt, mentalement et physiquement, vous vivez la même histoire négative que vous avez répétée dans votre discours personnel et à haute voix aux autres.

      

      Mais ce n'est pas une mauvaise nouvelle. Si l'esprit croit ce qu'on lui dit, alors vous pouvez lui raconter des idées et des histoires positives et bénéfiques. Votre subconscient et votre corps commenceront à réagir et à agir en fonction de ces idées.

      

      Pour illustrer plus clairement, pensez à un livre ou à un film que vous avez lu ou regardé et qui contient un moment si triste ou si touchant que vous finissez par pleurer ou vous sentir ému. Votre esprit logique et conscient sait qu'il ne s'agit que d'un film ou d'une histoire. C'est pourquoi vous ne courez pas vraiment vous cacher pendant les scènes d'horreur. C'est pourquoi vous n'appelez pas réellement les secours pour obtenir de l'aide lorsqu'un personnage est blessé. C'est votre esprit logique qui détermine que l'expérience n'est qu'une histoire et non une circonstance réelle que vous devez gérer.

      L'esprit subconscient est différent. Il ne fait pas de distinction entre le film et la situation réelle. Le subconscient ne s'intéresse qu'à l'histoire, aux émotions et aux personnages impliqués. Ainsi, lorsque vous arrivez à la partie de l'histoire qui vous fait pleurer, c'est le travail du subconscient. L'esprit subconscient croit à l'histoire qui est racontée et commence à produire des émotions et des sentiments pour accompagner l'histoire.

      

      Bien que l'esprit subconscient croie les histoires que vous lui racontez, en particulier dans les états alpha ou thêta, vous ne pouvez pas facilement aller à l'encontre de la structure de croyance fondamentale de quelqu'un, ou cela sera perturbant et provoquera le réengagement de l'esprit critique. Cela ferait passer une personne d'un état alpha-thêta à un état bêta assez rapidement.

      Votre subconscient est un génie de l'imaginaire. Il s'engage tellement dans l'émotion et l'histoire qu'il incite votre corps à répondre physiologiquement à ces émotions. Le corps se met littéralement à pleurer parce que l'esprit subconscient éprouve de la tristesse, même si cette tristesse n'est pas réelle. L'utilisation de l'esprit subconscient est une compétence essentielle pour la lecture habile des autres et l'influence des interactions.

      

      L'inconscient est un peu un mystère pour la psychologie, mais au fur et à mesure que nous continuons à l'explorer, nous constatons que l'inconscient est plus vaste et plus profond que nous ne l'aurions cru. Des études approfondies ont été menées et des preuves ont été rassemblées pour suggérer que l'inconscient est l'endroit où nous stockons les instincts et les réactions automatiques, ainsi que les phobies et les désirs cachés. Il est également suggéré que l'inconscient est l'endroit où nous retenons les sentiments refoulés et les complexes psychologiques. C'est dans l'inconscient que la perception subliminale a lieu.

      

      Le concept de l'inconscient est entré dans notre langage et notre culture grâce aux célèbres travaux de la psychanalyse, de Sigmund Freud et de Carl Jung. Jung, et surtout Freud, puisaient fréquemment dans l'inconscient des patients en analysant les rêves et les souvenirs oubliés. Vous connaissez probablement le « lapsus freudien », qui est un autre acte révélateur de l'inconscient. Un lapsus freudien est un lapsus qui révèle, inconsciemment, vos véritables sentiments sur un sujet. Cela se traduit généralement par un mot que vous ne vouliez pas dire, au lieu du mot que vous avez essayé de dire.

      

      L'inconscient est également le lieu de repos de milliards d'informations collectées tout au long d'une vie et organisées en un modèle. Pour organiser les modèles, l'esprit regroupe les informations en histoires. Il est suggéré qu'en mettant les informations sous la forme d'une histoire, accompagnée d'émotions, le cerveau est capable de traiter et de stocker une plus grande concentration d'informations. Les êtres humains ont un besoin inhérent d'organiser les informations sous forme d'histoires, consciemment et inconsciemment. Si nous savons que l'esprit sous toutes ses formes est fort pour organiser un format d'histoire, alors nous, en tant qu'influenceurs et persuadeurs, pouvons utiliser cette information.

      Lorsque vous voulez faire passer un message, essayez de le raconter sous la forme d'une histoire et voyez si cette méthode est plus efficace pour toucher votre public avec émotion. L'esprit subconscient suit volontiers le scénario et croit ce qu'on lui dit. Veillez donc à planifier délibérément ce que votre message véhiculera.

      

      Le comportement humain

      Il est important de reconnaître les principales motivations de notre comportement humain inhérent. L'être humain est peut-être une créature complexe, mais il est guidé par un nombre étonnamment restreint d'instincts fondamentaux.

      

      Nous sommes tous dotés de comportements humains fondamentaux qui nous aident à traiter et à gérer l'environnement qui nous entoure. Ils nous aident à survivre et à nous adapter. Lorsque nous réagissons à des stimuli internes et externes, c'est souvent en manifestant l'un des comportements instinctifs suivants :

      

      Le déni est un mécanisme d'adaptation très courant. Lorsque nous sommes confrontés à une situation qui ne nous convient pas ou qui nous dépasse, l'une des premières choses que nous faisons est de la nier. Nous prétendons que cela ne se passe pas ou que cela n'existe pas, même si le problème ou la situation est bien réel. Cela peut aller du relativement insignifiant au grave. Par exemple, vous pouvez être confronté à une tâche que vous n'aimez pas faire, ou que vous ne vous sentez pas capable de faire. Au lieu de vous atteler à la tâche, vous pouvez consciemment ou inconsciemment la remettre à plus tard ou l'oublier complètement. Dans un exemple plus radical, une personne peut être confrontée à la dure réalité du décès d'un membre de sa famille. Plutôt que d'accepter cette vérité, l'individu peut la nier. Ce dernier peut continuer à parler de la personne aimée et agir comme si elle n'était pas décédée, comme si elle était toujours là. Le déni n'est peut-être pas la technique d'adaptation la plus saine, mais c'est une technique que la plupart d'entre nous partageons et utilisons couramment, que nous le voulions ou non.

      

      Nous ressentons un engagement envers notre communauté, en partie parce que nous voulons que notre communauté soit loyale envers nous, mais aussi parce qu'il est dans notre intérêt de rester en bons termes avec notre communauté. Rester en bons termes avec nos proches est un moyen relativement facile de s'assurer un abri, de la nourriture, la sécurité et un sentiment d'appartenance. En fonction du stimulus, nous réagissons en faisant preuve de loyauté ou en la demandant. Dans un cas comme dans l'autre, la loyauté est un comportement instinctif utilisé principalement pour des raisons égoïstes d'auto-préservation, plutôt que par altruisme comme il pourrait sembler au départ.

      

      Quoi qu'il en soit, l'idée de loyauté a suscité un engouement tout aussi fort que la vengeance. Nous voyons l'allégeance et la loyauté s'exprimer de diverses manières tout autour de nous. Les familles exigent de la loyauté, tout comme les équipes sportives. Aller à l'encontre du groupe et tourner le dos à la famille, ou à une équipe de football, ne serait pas un geste socialement acceptable. Non seulement le groupe aura du mal à vous laisser revenir dans ses bras, mais d'autres groupes auront vent de votre déloyauté et se demanderont si vous devez être inclus dedans.

      La loyauté envers l'entreprise pour laquelle nous travaillons est attendue. La fidélité aux marques se retrouve au travers des cartes de fidélité, c'est un thème indéniablement populaire. Nous voulons la loyauté des autres et nous voulons être perçus comme loyaux afin de conserver une position respectable au sein du groupe social.

      

      La vengeance est l'un des instincts comportementaux les plus intéressants dont nous faisons preuve. Depuis des siècles, les humains réagissent avec le désir de justice personnelle lorsqu'ils sont confrontés à un stimulus qu'ils perçoivent comme une atteinte à leur personne. Nous ne voulons pas seulement obtenir justice pour nous. Nous voulons punir le malfaiteur. Nous ne voulons pas qu'une personne au hasard subisse la punition. Nous voulons que celui qui a fait le mal en subisse les conséquences.

      

      Chercher à se venger,  c'est un peu comme un drogué qui cherche sa dose. La vengeance est assimilée dans notre cerveau à l'équivalent d'une injection de dopamine ou de sérotonine. La simple idée de se venger excite la partie de notre cerveau responsable du traitement de la récompense. Goûter à la vengeance, c'est, du moins au début, comme une poussée chimique de dopamine ou de sérotonine. Elle est souvent utilisée comme moteur dans les films et les histoires parce qu'elle est si forte et si proche de nous. Presque toutes les personnes que vous connaissez ont voulu se venger à un moment ou à un autre.

      

      Nous pensons que la vengeance nous permettra de nous sentir mieux, mais cela peut parfois se retourner contre nous. Lorsque nous nous vengeons, il s'avère parfois que le sentiment de satisfaction est de courte durée et que la vengeance ne correspond pas à ce que l'on attendait. Dans de nombreux cas, le sentiment de s'abaisser au même niveau que le fautif nous fait nous sentir encore plus mal. Pire encore, le fait de penser constamment à mériter une vengeance et à se venger, et le fait de penser à s'être vengé, tout cela crée une blessure fraîche et ouverte qui ne pourra pas se refermer et guérir. Nous avons l'impression que la vengeance nous permettra de tourner la page, mais c'est souvent l'inverse qui se produit au bout du compte.

      

      Si la vengeance fait si profondément partie de nous, cela doit être le cas pour le pardon aussi. Le pouvoir du pardon est un élément important de la vengeance dont vous devez également tenir compte dans vos interactions sociales. Parfois, le pouvoir dérivé de l'action dans le pardon et l'empathie est plus grand que tout ce que nous pourrions espérer avec la vengeance.

      La cupidité est un instinct qui est un peu plus difficile à définir et à mesurer. Nous avons tendance à faire preuve de cupidité dans des circonstances où nous sommes convaincus que nous n'aurons pas assez. Cela peut être de l'argent, de la nourriture, n'importe quoi en fait. En réaction à un stimulus, nous pouvons finir par accumuler ces choses pour tenter de nous protéger. Une autre raison pour laquelle nous avons tendance à faire preuve d'avidité lorsque nous sommes confrontés à un stimulus est due à une fonction psychologique appelée complexe de supériorité. C'est lorsque vous voulez quelque chose que quelqu'un d'autre possède, et que vous ne voulez pas qu'il l'ait, afin d'apparaître comme l'individu supérieur possédant la propriété convoitée.

      

      Enfin, le désir de procréation est peut-être le plus évident et le plus puissant.

      Le dernier des instincts majeurs qui nous animent est le besoin inévitable et profond de procréer. Il n'est peut-être pas surprenant que l'instinct le plus fort qui nous anime soit celui qui a permis à notre espèce de rester en vie. Sans ce puissant moteur, nous ne serions peut-être pas là aujourd'hui. Il est donc facile de comprendre pourquoi cet instinct, qui ne vise qu'à produire une lignée de sang pour nous surpasser, est celui qui contrôle une grande partie de notre réaction à ces stimuli. Sexe, attirance, romance : ce sont les outils d'un influenceur qui cherche l'amour, ou du moins la copulation physique. Notre besoin de sexe est si puissant que nous sommes arrivés à un point de l'évolution où le désir d'interaction sexuelle dépasse le besoin fondamental de créer une progéniture.

      

      Dans de nombreuses sociétés, il est important de se présenter comme sexuellement éligible. Cela s'exprime de différentes manières et varie selon la culture, mais il est très courant dans chaque culture distincte de suivre les normes sociales d'une personne qui est soit éligible à l'accouplement, soit déjà en couple avec une autre. Cela peut, dans certaines cultures, prendre la forme d'une coiffure, d'une coiffe ou d'un vêtement particulier à porter. Dans certains cas, les bijoux ou les marques sur le corps d'une personne informent les autres membres de la tribu de son statut de partenaire sexuel.

      

      Aux États-Unis, le sexe s'est transformé en un ensemble d'industries qui visent à tirer profit de cette pulsion instinctive. L'industrie de l'habillement, du maquillage et même de l'automobile mise sur notre besoin inné de nous établir comme une option sexuelle viable. L'industrie pharmaceutique joue même son rôle en nous aidant à concevoir ou en nous empêchant de concevoir.

      L'industrie du divertissement nous dicte quelles sont les normes sociales en matière de « sexy », et nous reflétons ces traits ou essayons de le faire, afin d'augmenter nos chances d'avoir une relation sexuelle quelconque. Que notre instinct nous pousse à vouloir réellement nous reproduire, ou que cette pulsion soit davantage liée à une apparence ou à un statut, vous constaterez que le besoin de sexe est un outil puissant qui peut vous offrir une grande influence dans pratiquement toutes vos interactions.

      

      La génétique, c'est-à-dire les caractéristiques que nous héritons de nos parents, peut certainement jouer un rôle dans notre façon de traiter, de gérer et de réagir aux stimuli et aux confrontations.  Bien que nous ne partagions pas tous la même génétique, nous partageons la même expérience selon laquelle la génétique joue un rôle dans notre comportement humain. Les caractéristiques héréditaires peuvent être visibles ou non. Il peut s'agir d'un trait visuel comme les taches de rousseur, les fossettes ou la couleur des cheveux. Cela peut aussi se manifester par un comportement subconscient comme le grincement de dents, ou même par une maladie invisible comme l'hypoglycémie.

      

      Au fur et à mesure de notre évolution vers une espèce qui préfère vivre et travailler en communautés et en groupes, nous avons développé un ensemble de normes sociales. Ce sont les règles de base de la société qui nous disent comment penser et nous comporter pour nous intégrer au groupe. Il existe quatre grands types de normes sociales que l'on peut trouver dans un groupe ou une communauté typique. Les traditions sont des coutumes et des croyances transmises de génération en génération, généralement sur ce qui est bien ou mal. Les mœurs sont les normes morales et éthiques que le groupe ou la communauté observe et utilise comme boussole. Les tabous sont les comportements que le groupe ou la communauté jugent inacceptables. Ceux qui se comportent de manière inacceptable sont souvent couverts de honte ou exclus du groupe. Les lois sont les règles officielles établies par un groupe ou une communauté ; les membres du groupe sont censés obéir à ces règles ou en subir les conséquences, ces règles sont généralement appliquées par le gouvernement du groupe.

      

      Un autre facteur qui nous motive est l'opportunité de la créativité. Nous voulons être libres de nous exprimer et d'apporter quelque chose à ceux qui nous entourent en utilisant nos compétences créatives. Lorsqu'on nous confie des tâches ou des emplois qui nous permettent de résoudre des problèmes de manière créative et qui nous encouragent à penser de manière créative, nous obtenons de meilleurs résultats, presque à chaque fois.

      Nous ne nous épuisons pas aussi facilement ou rapidement, et nous sommes fiers de notre travail. Les gens sont motivés par la créativité, et c'est l'une des raisons pour lesquelles les programmes de création au sein d'entreprises comme Google et Amazon connaissent un tel succès. Les employés ont régulièrement l'occasion de s'exprimer de manière créative pour résoudre un problème, développer quelque chose ou concevoir quelque chose avec une régularité mensuelle. Ils consacrent chaque mois 10 % de leur temps de travail à la création de tout ce qu'ils veulent. Chacun se sent valorisé et éprouve la satisfaction d'utiliser sa propre créativité pour accomplir des tâches.

      

      Tous ces instincts et facteurs jouent un rôle dans nos réactions. Maintenant que vous savez ce qui nous pousse à réagir si fortement, vous pouvez utiliser ces informations pour lire les interactions, susciter des réponses positives ou atténuer les réactions négatives.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Compétences en matière d'intelligence émotionnelle

          

        

      

    

    
      Jusqu'à présent, nous avons acquis une solide compréhension de ce que l'on entend par communication non verbale et verbale et nous avons examiné des exemples de communication non verbale. Si vous analysez les autres ou si vous attendez des autres qu'ils vous analysent, il est essentiel de réaliser l'importance de l'impact de ces signaux de communication. La moitié de l'opinion qu'une personne a de vous est basée sur la communication non verbale.

      

      Nous avons également examiné d'autres facteurs de l'esprit qui font que nous codons et décodons les informations de la manière dont nous le faisons. Cela inclut le système limbique, l'esprit subconscient et les comportements humains inhérents comme la vengeance. Nous verrons ensuite comment comprendre l'intelligence émotionnelle et comment elle contribue à faire de vous un maître dans l'art de lire les autres et d'être lu.

      L'intelligence émotionnelle, également connue sous le nom d'IE, consiste essentiellement à rassembler toutes ces informations en un ensemble de compétences qui vous permettent d'enregistrer et de gérer vos émotions et celles des autres dans votre environnement. Lorsqu'une personne fait preuve d'une grande capacité d'intelligence émotionnelle, elle démontre sa capacité à savoir quelles émotions sont ressenties par elle-même et par les autres, ce que ces émotions signifient et comment ces émotions vont influencer les autres dans un certain environnement.

      

      Des études suggèrent (mais sont aussi classiquement réfutées) qu'une grande capacité d'intelligence émotionnelle est un trait essentiel pour être leader. Si l'on y réfléchit, même de manière rudimentaire et avec du bon sens, c'est logique. La personne qui doit diriger et gérer les autres est celle qui comprend le mieux comment les types de personnalité de chacun vont fonctionner ensemble. Un leadeur doit rester calme et non perdre son sang-froid dans un moment de stress. Mais c'est un peu plus que cela : un leader fort doit faire preuve d'une maîtrise parfaite des cinq points spécifiques de l'intelligence émotionnelle :

      
        	La conscience de soi

        	L’autorégulation

        	La motivation

        	L’empathie

        	Les compétences sociales

      

      

      Il doit démontrer une forte compréhension de ses propres émotions à la plupart des moments, et comprendre comment ces émotions affectent les autres dans une communauté. Avoir conscience de soi signifie généralement aussi être capable d'identifier ses propres forces et faiblesses.

      L'autorégulation est en fait une façon de dire qu'un individu ne pense pas ou n'agit pas de façon impulsive. En général, aucune décision n'est prise à la hâte et, bien que l'individu puisse éprouver des émotions personnelles à l'égard d'une circonstance ou d'un stimulus, il comprend également qu'il est plus avantageux de prendre en compte tous les sentiments et toutes les positions, et pas seulement les siens. Par conséquent, l'individu ne réagit pas uniquement en fonction des informations qu'il a en lui, sachant pertinemment qu'il y a d'autres éléments à prendre en compte.

      

      La motivation, dans ce cas, fait référence à la capacité de l'individu à rester motivé lui-même, mais aussi à motiver les autres. L’individu a la capacité d’être inspiré et d'inspirer les autres à agir, de maintenir sa motivation et celle des autres pour la tâche à accomplir, en particulier lorsque les choses se compliquent. L’individu motivé permettra à l'équipe de franchir la ligne d'arrivée.

      

      L'individu qui fait preuve d'empathie est une personne qui peut se mettre à la place de quelqu'un d'autre. C'est aussi très probablement l'individu qui considère ce qui est le mieux pour chacun dans la communauté, et la personne qui offre une critique constructive, pour elle-même et pour les autres. Cette personne écoute délibérément les signaux verbaux et non verbaux afin de recueillir le maximum d'informations sur une situation ou un sujet.

      L'individu ayant une grande capacité de compréhension et d'utilisation des compétences sociales est généralement une personne ayant d'excellentes aptitudes à la communication. Cette personne veut obtenir les informations les plus complètes possibles et acceptera les mauvaises nouvelles pour avoir aussi les bonnes. Le motivateur est souvent aussi le communicateur, car il faut une connaissance affinée de la communication pour la faire de manière à guider ou conduire une équipe ou une communauté vers le succès. Ce sont les personnes qui peuvent soutenir leur équipe et enthousiasmer tout le monde à atteindre un nouvel objectif. Les personnes dotées de bonnes compétences sociales sont généralement celles qui sont capables de gérer les situations difficiles et de les résoudre de la manière la plus juste et la plus bénéfique.

      

      L'individu qui maîtrise parfaitement la conscience de soi, l'autorégulation, la motivation, l'empathie et les compétences sociales est souvent celui qui dirige les groupes et les communautés. Ce sont souvent les types d'individus qui accèdent à des postes de pouvoir et de direction ; ils apprennent aux autres à s'améliorer, à améliorer leurs voisins ou leur environnement. Lorsqu'une personne ne maîtrise pas ces concepts, il est extrêmement difficile d'accéder à un tel poste ou de le conserver pendant une longue période.

      

      La compréhension de ces compétences en intelligence émotionnelle et l'attention que vous leur portez vous donnent une longueur d'avance à bien d'autres égards. Des études ont révélé qu'un score d'IE plus élevé était le signe d'avantages tels qu'une meilleure santé, de meilleures relations et de meilleures performances dans presque tous les types de tâches. Bien que la mesure d'une telle étude a été remise en question ces dernières années, des corrélations existent toujours dans un certain nombre d'études qui suggèrent qu'il existe une certaine relation entre la maîtrise des compétences en matière d'intelligence émotionnelle et la manière dont cela façonne la voie qu'un individu peut emprunter.

      

      Le leadership

      Par exemple, une étude suggère que lorsqu'il s'agit d'emplois fortement en vue ou exigeant un leadership intense, la démonstration ferme d'une capacité élevée, l'intelligence émotionnelle était deux fois plus importante que l'expertise ou le QI. Un leader ne dirige pas avec des mots ou son expérience. Un leader dirige parce qu'il a une conscience aiguë de ceux qui le suivent.

      

      Pouvez-vous vous souvenir d'une fois où l’on vous a confié la responsabilité de diriger un groupe d'une manière ou d'une autre, mais où vous n'aviez aucune idée de ce que vous faisiez ? Au lieu de vous concentrer sur votre entourage et d'analyser ce que vous pouviez en tirer, vous avez peut-être paniqué et essayé de devenir du jour au lendemain un expert du problème ou de la question. Vous avez peut-être consacré beaucoup de temps et d'attention à vous assurer que vous compreniez chaque détail du problème et chaque mot que vous diriez si on vous interrogeait à ce sujet. Vous avez peut-être même tenté d'organiser une sorte de plan de résolution. Mais si vous vous en prenez à l'équipe, même les meilleures études et la plus belle présentation de votre plan ne résisteront pas longtemps. Parce qu'il y a une chose à laquelle vous n'avez pas consacré votre temps et votre attention, c'est l'analyse de votre propre équipe. Il s'agit d'une erreur classique des personnes qui ne savent pas comment cerner les gens et utiliser ces informations à leur avantage.

      

      L'individu rompu à l'art de l'analyse d'autrui, placé dans cette position soudaine de leader de manière plutôt aveugle, n'aurait aucun problème. Imaginez à nouveau que vous vous retrouvez dans cette situation, mais cette fois-ci, imaginez que vous ne vous inquiétez pas du tout. Vous gardez votre sang-froid et régulez votre respiration. Vous restez attentif aux communications non verbales qui émanent de vous. Lorsque vous avez votre équilibre, vous faites l'inventaire de la même chose chez les membres de votre équipe, et vous commencez à vous faire une idée de l'ensemble du scénario, et non du problème. Vous savez déjà qu'il y a un problème, et vous avez une compréhension globale de ce qu'il en est et de l'objectif à atteindre. Vous remarquez également que les membres de votre équipe le savent aussi. En écoutant, vous vous rendez compte que chaque membre de l'équipe a une idée précieuse sur la façon de combler le fossé entre le problème et la solution. En écoutant, vous vous rendez compte à quel point ce problème préoccupe tout le monde, à quel point ils sont sûrs de pouvoir le résoudre, quels seront les risques et les avantages. En écoutant, vous vous faites une idée de qui sont les membres de votre équipe, de leurs traits de caractère, des signaux qu'ils encodent. Vous remarquez que certains comportements humains se manifestent à mesure que la dynamique de groupe évolue.

      

      En continuant à écouter, à observer et à analyser attentivement les autres membres de votre groupe, vous recueillez des informations qui sont infiniment plus précieuses pour la réussite de l'équipe et du projet que la faible tentative de présentation informative. Ces détails ne semblent même plus importants. Parce que vous avez une équipe que vous pouvez lire, et il est facile de lire qu'elle comprend déjà le problème plus intimement que vous. Lisez-les, faites confiance à votre lecture, et apportez la solution en gérant correctement l'équipe, et non en essayant de concevoir vous-même une solution pour ensuite en déléguer les éléments.

      

      Les relations sociales

      De la même manière qu'un sens aigu de l'intelligence émotionnelle est nécessaire pour être un leader, cette même intelligence peut contribuer à une meilleure structure générale des relations, qu'il s'agisse d'amitiés d'enfants ou d'adultes, de relations intimes ou d'autres engagements sociaux.

      Chez les enfants et les adolescents, nous constatons régulièrement que lorsqu'une IE plus forte est présente, ils ont une meilleure interaction sociale. Ces enfants sont beaucoup moins souvent impliqués dans des actes de défiance ou des comportements antisociaux. Pour les adultes, le résultat est similaire. Une IE plus élevée indique des relations qui n'impliquent pas d'agression, de colère ou de supériorité. Cependant, ces éléments sont plus présents dans les relations des personnes ayant une IE plus faible. Ce même résultat, sous diverses formes, se retrouve dans les relations adultes, qu'elles soient platoniques, familiales ou amoureuses.

      

      Dans les mêmes études, les enfants, les adolescents et les adultes ont tous démontré de meilleures aptitudes à la négociation lorsqu'ils présentaient également une IE plus élevée.

      

      La réussite scolaire et professionnelle

      Comme vous pouvez l'imaginer, ces mêmes compétences en IE qui contribuent à développer des leaders et des relations saines, génèrent également un étudiant, un employé ou un entrepreneur de plus haut niveau. Il est intéressant de noter que, dans le cas des étudiants, une IE plus élevée indique une meilleure compréhension globale et une meilleure réussite des connaissances, mais pas nécessairement des tests. Le QI s'est tout de même avéré être un facteur plus important dans les tests.

      

      Dans le domaine professionnel, les résultats sont également intéressants. Il semble que la main-d'œuvre ne puisse être mise dans le même sac pour les besoins de cette étude. Le résultat est un mélange d'informations peu claires. Ce que nous constatons, c'est que cela dépend vraiment du type de travail que l'on demande à une personne. Un leader né, par exemple, a généralement du mal à évoluer de manière heureuse dans travail répétitif, qu'il soit mental ou physique. D'autre part, certaines personnes (souvent celles ayant une IE plus faible) étaient les plus heureuses dans des rôles de suivi et les moins heureuses dans des rôles de direction.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Décrypter le langage corporel

          

        

      

    

    
      Que signifie être capable de décrypter quelqu'un ? Que faut-il faire pour influencer la façon dont les autres vous lisent ? Lorsque l'on parle de lire quelqu’un, du moins dans ce livre, on parle de plusieurs aspects : ce que l'on veut vraiment dire, c'est une évaluation de plusieurs facteurs non exprimés, consciemment ou inconsciemment.

      Une évaluation consiste généralement à recueillir rapidement des détails sur les informations personnelles et le type de personnalité d'une personne en se basant sur le langage corporel, les expressions faciales, l'apparence et la gesticulation. Étonnamment (ou peut-être pas tant que ça), ce que vous dites avec des mots ne représente qu'une petite partie de l'opinion que quelqu'un a de vous. Des études ont récemment révélé que le langage corporel, l'expression du visage et l'apparence sont tous des éléments importants dans la formation de l'opinion d'une personne sur un autre individu, à tel point que ces communications silencieuses constituent plus de la moitié de la base de l'opinion. La prise de parole ne représentait qu'environ 15% de l'avis qu’un individu se fait sur une autre personne.

      Que nous le voulions ou non, l'apparence est le plus souvent la base de la formation d'une opinion. Nous sommes une société très visuelle, et nous avons appris à connaître et à faire confiance aux micro-informations que nous recueillons en quelques secondes après avoir vu quelqu'un. Bien sûr, cela ne veut pas dire que la première impression d'une personne est toujours entièrement exacte. Nous connaissons tous des histoires qui illustrent les risques de juger quelqu'un sur la base de son apparence. Un mendiant peut être un prince sous ses vêtements. Le nouvel employé pourrait être le patron sous couverture. Mais cela ne change rien au fait que nous, en tant qu'êtres humains, traitons des informations visuelles sur une personne dès que nous la voyons. En général, ce n'est même pas un comportement conscient ; nous le faisons inconsciemment. Une évaluation visuelle comme celle-ci a contribué à notre sécurité pendant des milliers d'années, elle est donc ancrée en nous.

      Mais il y a une différence entre traiter des informations pour faire des suppositions éclairées sur quelqu'un et utiliser consciemment ces informations pour porter un jugement sur la valeur d'une personne. C'est là que la morale de la vie réelle tente de nous enseigner qu'il ne faut pas porter de jugements impulsifs sur quelqu'un, le condamner ou l'idolâtrer, sur la base de son apparence. Une pratique dangereuse en effet, et si vous adoptez cette approche, ce n'est qu'une question de temps avant que cela ne se retourne contre vous.

      Bien que nous pouvons observer la coiffure, les vêtements, les chaussures ou la voiture d'une personne afin de faire des constatations relativement anodines à son sujet, nous n'avons pas besoin d'évaluer la valeur d'une personne en fonction de ces éléments. Par exemple, une apparence débraillée et négligée, avec des vêtements sales et des chaussures usées, peut nous donner une idée approximative du fait que cette personne n'a peut-être pas les moyens de se faire belle, ou qu'elle n'accorde peut-être pas trop d'importance à son apparence. Ces deux informations peuvent vous aider instantanément à établir une connexion et une relation avec quelqu'un, mieux que si vous n’aviez aucune information. Il se peut que vous découvriez, en vous faisant connaissance, que l'apparence a une toute autre raison, mais cela n'a pas beaucoup d'importance, car vous n'avez pas jugé la valeur d'une personne en fonction de ces détails. Vous n'avez utilisé ces détails que pour vous faire une idée de l'identité de quelqu'un, et comme vous n'avez pratiquement aucune valeur liée à tout cela, il vous est facile d'adapter votre perception de quelqu'un au fur et à mesure.

      D'autres indices non verbaux continuent de vous informer et vous aident à vous forger une opinion au fur et à mesure de l'interaction. La façon dont une personne se tient, si elle établit un contact visuel, si elle utilise ses mains et son corps pour gesticuler ou si elle reste calme et immobile. Les mouvements de ses sourcils et de ses lèvres. Nous traitons tous ces petits détails, consciemment ou inconsciemment ; ils contribuent à créer une idée de qui est cette personne et de ce qu'elle représente.

      La lecture du langage corporel non exprimé est une compétence très efficace, mais vous pouvez même lire la communication orale d'une personne pour trouver d'autres indices non exprimés. En prêtant attention aux tons et aux inflexions que quelqu'un utilise, vous pouvez déterminer ce qu'il ressent réellement face à une situation, indépendamment de ce qu'il déclare ressentir. Ce sont souvent les mots que les gens ne disent pas qui sont les plus révélateurs.

      La meilleure façon d'apprendre à lire les autres avec précision et à vous rendre lisible délibérément est de comprendre le comportement humain de base. En vous familiarisant davantage avec les instincts et les tendances de base de l'être humain, vous serez en mesure d'assimiler deux fois plus d'informations qu'auparavant lors d'une interaction. Vous commencerez à le remarquer dans toutes les interactions que vous avez, et vous deviendrez plus conscient des moments où vous le faites aussi. Ce seul élément fera de vous un bien meilleur communicateur persuasif, mais nous pouvons aller plus loin.

      

      Dans cette section, vous comprendrez mieux quelles sont les préoccupations fondamentales qui nous animent en tant qu'êtres humains, et comment l'individu persuasif peut utiliser ces informations pour influencer une situation, soit en les lisant et en y répondant, soit en les dépeignant comme une manipulation subtile et tacite. Nous nous concentrerons principalement sur le langage corporel, les gestes et les expressions, comment les décrypter et les utiliser. À la fin de ce chapitre, vous devriez avoir suffisamment d'informations pour commencer à comprendre chaque interaction dans laquelle vous vous trouvez. Vous devriez être conscient de ce que vous dégagez et de ce que votre interlocuteur dégage. Vous ne devez pas nécessairement faire quelque chose avec ces informations pour le moment. S'entraîner à les chercher, à les écouter et à les reconnaître suffit pour l'instant.

      

      Les bases du langage corporel

      Pensez à l'une des dernières interactions que vous avez eues. Il s'agissait peut-être d'une situation au travail, ou au magasin, ou lors d'un événement récent. Prenez un moment pour repenser à cette scène. Rappelez-vous où vous étiez, qui était là, ce qui était discuté ou fait ; pensez aux détails du moment. Essayez de vous y voir à nouveau. Maintenant, considérez la posture dans laquelle vous vous teniez et celle des autres autour de vous. Demandez-vous si quelqu'un avait les bras croisés. Est-ce qu'il regardait vers la porte ?

      Chacun de ces petits détails est une information révélatrice sur vous ou sur les personnes qui vous entourent. Ces détails peuvent être utilisés pour faire progresser l'interaction de manière positive et bénéfique, ou ils peuvent vous mettre sur la piste des véritables intentions de quelqu'un d'autre.

      La posture est un moyen courant pour nous permettre d'évaluer la confiance en soi et l'image de soi d'une personne. Dans un cas typique, une posture avachie peut indiquer qu'une personne a moins confiance en elle et moins d'estime de soi qu'une personne qui se tient bien droite. Une position peut être trop agressive ou trop proche de l'espace personnel d'un autre, et vous serez perçu comme autoritaire. La posture est l'un des premiers éléments du langage corporel que nous percevons pour en tirer, consciemment ou inconsciemment, des déductions sur la personne.

      Nous captons des informations sur la posture dès que nous avons un aperçu de quelqu'un, mais il existe une autre tactique que nous pouvons utiliser discrètement pour identifier certains éléments de base sur un prospect. La tactique consiste à rechercher certains indices qui vous permettent de savoir si votre prospect est un individu de type visuel, auditif ou kinesthésique.

      Bien que le comportement humain présente de nombreuses similitudes, l'une des façons dont nous nous distinguons les uns des autres est la manière dont nous assimilons le mieux les informations du monde qui nous entoure. Nous utilisons nos cinq sens pour enregistrer les informations, mais l'un d'entre eux est dominant par rapport aux autres. Cela est généralement révélateur du type de personne que vous êtes et de la manière dont vous assimilez mieux les détails de votre environnement. Nous utilisons trois sens dominants pour assimiler et retenir les informations : le visuel, l'auditif et le kinesthésique. La plupart d'entre nous utilisent quand même tous ces sens pour absorber des informations

      

      Les personne qui se basent sur la vue

      Ce type de personnalité est le plus courant parmi nous, puisqu'il représente environ 75% des personnes. Les concepts et les souvenirs sont principalement stockés dans l'esprit sous forme d'images visuelles et de photos. Lorsqu'elles parlent, les personnes visuelles ont tendance à utiliser un langage qui se rapporte à la vision pour s'exprimer. Par exemple, une personne visuelle pourrait dire :

      
        	« J'aimerais avoir votre point de vue. »

        	« Vous êtes un plaisir pour les yeux. »

        	" Ce n'est pas la vision que j'avais en tête.”

      

      Physiquement, la personne visuelle se tient généralement droite, avec une posture de face. Cette personne est généralement bien habillée et bien propre sur elle, car elle a tendance à se préoccuper davantage de son apparence visuelle.

      Lorsqu'un individu visuel ressent du stress, il a tendance à le rassembler et à le retenir dans la zone des épaules. Cela peut ressembler à des épaules qui s'arrondissent et remontent vers les oreilles, ou à des épaules qui reculent et obligent la colonne vertébrale à se raidir. Cela ne veut pas dire que toutes les personnes présentant une tension visible dans les épaules sont des personnes visuelles, mais c'est assez fréquent, et ce serait une information intelligente à déceler, même si vous changez d'avis plus tard en vous basant sur d'autres informations à propos de la personne.

      Lorsque les personnes visuelles essaient de se souvenir de quelque chose, elles ont tendance à regarder vers le haut. Cela entraîne l'apparition de rides au centre du front. Ces personnes ont tendance à avoir des lèvres fines plutôt que des lèvres pleines, ce qui indique inconsciemment un type de personnalité responsable et pratique. Cette personne est à l'aise pour établir un contact visuel régulier, et elle commence en fait à se sentir mal à l'aise si les autres ne le font pas. Pour cette personnalité, le contact visuel joue un rôle important dans l'établissement d'un rapport de confiance et indique que vous êtes attentif à ce qu'elle dit.

      

      Les personnes qui se basent sur le son

      Ce type de personnalité représente environ 20 % des personnes avec lesquelles nous interagissons. Les concepts et les souvenirs sont principalement stockés dans l'esprit sous forme de sons, de bruits, de mélodies et de citations. Lorsqu'elles parlent, les personnes auditives ont tendance à utiliser un langage qui se rapporte à l'ouïe et au son pour s'exprimer. Par exemple, une personne auditive pourrait dire :

      
        	« Je veux mettre des mots sur mes préoccupations. »

        	« Je ne comprends pas un mot de ce qu’il dit. »

        	« Elle crie à tue-tête. »

      

      Physiquement, le type de personnalité auditive peut ne pas être aussi bien habillé ou aussi préoccupé par l'apparence que la personnalité visuelle. En effet, la représentation visuelle d'eux-mêmes aux yeux des autres est moins importante pour eux que les informations qu'ils partagent par la parole, les sons et la voix.

      Les personnes auditives n'apprécient pas le contact visuel autant que les personnes visuelles. Dans des situations où le contact visuel serait normal, la personne auditive peut l'éviter. Contrairement à ce qu'il peut sembler à certains, ce n'est pas un signe d'irrespect ou de désintérêt. La personne auditive baisse les yeux, regarde les documents pertinents ou déplace un stylo sur le papier en émettant un son subtil. C'est en fait la personne auditive qui se concentre sur ce que vous dites. Le contact visuel serait plus inconfortable et donc distrayant. Plutôt que d'être distrait, l'individu auditif regarde dans un endroit arbitraire afin de se concentrer sur le son de ce que vous dites.

      C'est le type de personnalité qui fait claquer son stylo, tape du pied ou tambourine tranquillement sur la table. C'est le moyen le plus efficace pour ces personnes de digérer, traiter et stocker les informations. Ils créent une expérience mémorable et significative avec les informations qui seront enregistrées dans l'esprit par des motifs sonores, ce qui rend les informations plus faciles à se rappeler à l'avenir.

      

      Les personnes qui se basent sur le toucher

      Ce type de personnalité est le tactile. Ils représentent environ 5 % des individus avec lesquels nous interagissons. C'est le type de personne qui aime apprendre à vous connaître en partageant son espace personnel avec vous et en vous touchant de diverses manières. Comme les personnalités visuelles et auditives, la personne kinesthésique s'exprimera en utilisant un vocabulaire basé sur le toucher et les sensations. Ils peuvent utiliser des phrases comme :

      
        	« J'aime mettre la main à la pâte. »

        	« J’en mettrais ma main au feu. »

        	« J'ai un mauvais pressentiment à ce sujet. »

      

      Cette personne veut être proche des autres et veut se faire une idée d'une personne en passant du temps avec elle dans le même espace (généralement petit). Elles ont tendance à être le genre de personne tactile qui préfère établir une relation basée sur le physique et les sentiments. Ils aiment se connecter aux autres, même de manière platonique, par un simple contact sur le bras ou l'épaule. Vous trouverez toujours la personne kinesthésique habillée pour le confort.

      Si vous interagissez avec des personnes kinesthésiques, ou si vous êtes vous-même une personnalité kinesthésique, il est important de garder quelques éléments à l'esprit pour que les interactions soient les plus réussies possibles. N'oubliez pas que si les personnes kinesthésiques aiment toucher pour communiquer, ce n'est pas le cas de tout le monde. En fait, certaines personnes sont très rebutées par le contact physique. Pour certaines personnes, il est gênant de voir leur espace personnel perturbé, et elles préfèrent donc ne pas s'étreindre ou faire des gestes affectueux. Il est important de respecter les deux côtés de l'interaction et de parvenir à une sorte de compromis inconscient.

      Si vous êtes une personne kinesthésique qui interagit avec des personnes principalement visuelles et auditives, reconnaissez que la majorité des gens ne sont pas des communicateurs kinesthésiques ; vous êtes une petite catégorie d'individus. Bien qu'il existe de nombreuses personnalités visuelles et auditives qui apprécient toujours les câlins et autres, ce n'est pas nécessairement la meilleure façon pour elles d'absorber les informations. Lorsque vous établissez une relation, un contact peut être une bonne chose, mais si votre intention est d'éduquer ou de persuader une personne, vous devrez utiliser une approche qui correspond à son type de personnalité pour obtenir les meilleurs résultats.

      Si vous êtes une personne kinesthésique qui cherche à savoir si les autres sont réceptifs au toucher, vous pouvez commencer doucement et voir comment ça se passe, mais vous devez être attentif et tenir compte des signaux subtils de la personne. Une approche kinesthésique autoritaire est celle qui est la plus rapidement rejetée car les instincts de protection se manifestent inconsciemment. Selon la situation, il peut être agréable de commencer par une forme de contact légère et décontractée, comme une poignée de main ou un coude à coude pour agrémenter une conversation. Au fur et à mesure que vous établissez un rapport, vous serez en mesure de déterminer si vous pouvez communiquer avec cette personne de manière plus tactique.

      Si vous n'êtes pas une personnalité kinesthésique et que vous n'aimez pas toucher, vous n'êtes pas obligé de le faire. Mais sachez que la plupart des gens utilisent le contact d'une manière ou d'une autre pour la communication de base, alors soyez prêt. Si vous n'avez pas de problème avec la poignée de main, vous pouvez tendre la main une seconde avant les autres, afin de délimiter inconsciemment votre espace personnel. Si votre main est très éloignée de vous, les autres recevront le message de respecter l'espace autour de votre corps. Cela établit un point de contact pour les autres mais signale confortablement une limite.

      

      Gestes et expressions

      En sachant comment nous réagissons instinctivement et quels facteurs jouent dans nos réactions, vous êtes capable d'évaluer globalement quelqu'un (ou vous-même). En cherchant des indices pour savoir s'ils sont plus susceptibles d'être visuels, auditifs ou kinesthésiques, vous aurez une meilleure idée et un meilleur effet de levier pour votre interaction. Mais il y a un niveau plus profond encore que nous pouvons étudier. Regardons comment examiner les expressions et les gestes subconscients les plus courants et leur signification.

      

      Les expressions faciales

      Un moyen facile d'interpréter le niveau de confort d'une personne en regardant son visage est de prêter attention à ses sourcils. Les sourcils peuvent être très révélateurs du niveau de relaxation des personnes qui vous entourent. Les sourcils qui se détendent vers l'extérieur du front sont généralement confortables dans l'interaction. Un sourcil levé est souvent un signe d'intérêt ou de scepticisme. Pour déterminer lequel, essayez de chercher d'autres indices dans les gestes et les expressions. Les deux sourcils levés sont le signe qu'une personne ressent de la surprise, de la peur ou de l'inquiétude.

      Le regard de côté est un mouvement subconscient qui révèle également lorsqu'un individu est nerveux ou mal à l'aise.  Les yeux qui regardent sur le côté cherchent inconsciemment une issue à l'interaction.

      Les lèvres peuvent être un peu plus difficiles à lire, et les conclusions peuvent être plutôt vagues, mais en général, ceux qui ont des lèvres plus pleines et plus grandes ont tendance à être plus libres, plus enfantins, voire immatures. Les personnes aux lèvres plus fines sont perçues comme plus responsables et plus mûres. Même si nous ne le voulons pas, nous lisons dans la forme des lèvres des gens.  La prochaine fois que vous vous trouverez dans une foule, notez si les personnes ont les lèvres fines ou pleines et si ce trait semble correspondre à d'autres déductions que vous pouvez tirer du discours et du langage corporel.

      Le hochement de tête est un trait intéressant à observer car nous avons tendance (du moins dans le monde occidental)  à utiliser les hochements de tête pour signifier une variété de choses, des plus banales aux plus sinistres. L'astuce ici, comme le contact visuel, est dans le contexte. Une personne peut hocher la tête pour vous signaler inconsciemment de vous dépêcher dans votre conversation. Il peut aussi hocher la tête pour exprimer son intérêt pour vos émotions ou son accord avec vos déclarations. Recherchez d'autres comportements qui pourraient vous aider à affiner votre évaluation.

      Les gens ont tendance à se toucher la mâchoire ou le menton avec la main lorsqu'ils prennent des décisions dans leur tête. Cependant, il y a une différence entre faire cela sérieusement, et faire ce comportement pour donner l'impression qu'une décision est prise alors que ce n'est pas le cas. Il existe une longue histoire selon laquelle ce geste est lié à la contemplation ou à la prise de décision. De Shakespeare à Bugs Bunny, les gens font également ce geste lorsqu'ils veulent vous faire croire qu'ils prennent une décision ou une considération. C'est pourquoi vous devez prêter une attention particulière à l'endroit où les yeux de la personne sont dirigés lorsqu'elle fait cela. Si une véritable décision est prise, les yeux de la personne seront probablement dirigés vers le bas et sur le côté lorsqu'elle touchera sa mâchoire ou son menton. Si ce même geste est fait, mais que les yeux de la personne regardent droit devant elle, ou vers vous, la considération est probablement fausse.

      La posture et les pieds sont également un outil de communication important dont il faut tenir compte. La distance entre vos pieds, la direction dans laquelle ils sont dirigés et le fait qu'ils soient croisés peuvent être des indications de l'ouverture d'une personne dans une conversation. Si les pieds d'une personne sont pointés vers vous et espacés d'une distance d'épaule, elle est probablement plus disposée à partager des informations avec vous et à vous faire confiance. Si les pieds sont dirigés vers une porte, rapprochés ou croisés, la personne est sur ses gardes et peut avoir dressé des murs émotionnels. Si les pieds sont placés à une distance supérieure à celle des épaules, la posture est agressive.

      Les bras ou les jambes croisés sont un signe subconscient fort qui indique qu'une personne est fermée à l'interaction. Cela peut être dû à un besoin exagéré de se protéger en général, mais cela peut aussi être un signe qu'elle n'a pas confiance en la personne avec laquelle elle converse.

      Maintenant, il est temps de commencer à faire attention. Vous êtes conscient des réactions humaines qui nous animent, et vous êtes conscient des facteurs qui jouent un rôle dans notre façon de réagir. Il est temps de commencer à analyser les gens pour s'entraîner. Lorsque vous êtes à une réunion, à un événement ou dans la file d'attente à l'épicerie, examinez le langage corporel des personnes qui vous entourent. Pouvez-vous dire qui communique le mieux avec le vocabulaire visuel et qui est le tactile? Pensez au langage corporel que vous dégagez dans ces mêmes endroits. Correspond-il ? Est-ce l'image que vous souhaitez dégager ?

      Au cours des sept prochains jours, faites ces observations sur vous-même et sur les autres dans au moins une scène spécifique. Dans un carnet ou sur votre téléphone, notez la date et l'interaction ou le lieu. Notez ensuite vos observations. L'objectif est de devenir un observateur attentif et d'aiguiser vos capacités de lecture des personnes au cours de ces sept jours. Au bout de sept jours, repassez en revue vos observations, et voyez si elles sont devenues plus observatrices et plus précises chaque jour.

      Il est recommandé de poursuivre cette pratique pendant quelques semaines au moins. Cela vous aidera à vous programmer pour rechercher automatiquement des informations sur le langage corporel, et cela vous aidera à affiner l'image de vous-même que vous voulez diffuser. Au fur et à mesure que vous poursuivez le travail, n'oubliez pas de revenir en arrière et d'analyser vos entrées pour évaluer vos progrès.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            De l'analyse à l'influence

          

        

      

    

    
      En plus de ce que vous savez déjà, il existe quelques techniques de persuasion fondamentales à apprendre afin d'obtenir les meilleurs résultats. Ensuite, vous verrez comment utiliser des métaphores et des histoires pour renforcer et clarifier votre conversation, et comment utiliser d'autres techniques de conversation persuasives comme la modélisation, l'ancrage et le recadrage. En associant ces techniques aux informations que vous connaissez déjà sur la réaction humaine, vous obtiendrez un bénéfice maximal de votre interaction.

      

      Les métaphores et histoires

      Comme vous le savez déjà, les métaphores et les histoires sont des outils puissants de persuasion. La meilleure façon de pénétrer dans l'imagination subconsciente est de raconter une histoire. Il a été suggéré qu'il n'y a que trois ou quatre types d'histoires qui existent vraiment. La grande comédie, la grande tragédie, la grande aventure et la grande métamorphose sont les prémices. Toute autre histoire n'est qu'une copie racontée différemment. Vous pouvez utiliser ces formes d'histoires de base pour entraîner le subconscient dans un tour de montagnes russes passionnant et émotionnel, et sous la forme qui vous convient le mieux ; accompagner le héros dans son voyage. Créez une histoire pour aider l'esprit subconscient de la personne à ressentir les sensations du résultat souhaité. Les publicités utilisent cette méthode tout le temps. Grâce à un accès subtil au subconscient par l'utilisation de métaphores, l'esprit acceptera les idées et les suggestions sans résistance. Comme les suggestions ont été faites à un moment très sensible, l'individu sera profondément affecté par les mots et pourra plus facilement passer au résultat souhaité sans résistance. Les histoires sont si proches et si puissantes pour les humains. Vous pouvez les utiliser pour établir des marques délibérées sur le subconscient de l'individu.

      

      Modéliser et imiter

      Il existe plusieurs types de modélisation utilisés pour la persuasion, mais l'une des versions les plus courantes est l'acte de modéliser ce que l'autre personne fait afin d'établir un rapport inconscient. Lorsque votre interlocuteur sourit, souriez également. Imiter la personne avec laquelle vous parlez peut rapidement faire tomber les murs et aider cette personne à sentir que vous la comprenez et que vous l'écoutez. Vous devez toutefois tempérer cette approche. Tout modéliser, ou à des moments étranges, peut être suspect et rebutant, donnant aux autres l'impression d'un enthousiasme sarcastique.

      

      Un exemple très courant de modélisation, que nous voyons surtout aujourd'hui, est la modélisation au sein des discussions en ligne, des mails et des SMS. Dans les textes et les discussions en ligne, il existe un terrain d'entente initial avec lequel nous nous accordons tous : politesse, professionnalisme détendu, et si les abréviations peuvent faire partie du texte, l'argot ne l'est généralement pas. Au fur et à mesure que nous nous familiarisons avec nos interlocuteurs, nous commençons à utiliser de l'argot. Au fur et à mesure que l'un de nous l'utilise, l'autre se sent à l'aise pour être plus décontracté et commence également à utiliser l'argot. Si l'un d'entre nous utilise « mdr », l'autre se sent à l'aise pour commencer à utiliser l'argot textuel abrégé. Si l'un d'entre nous lâche un juron, l'autre se sent moins obligé de faire attention à ce qu'il dit.

      

      De même, si l'un d'entre nous devient un peu plus décontracté dans une conversation textuelle et que l'autre ne fait pas de même, cela peut créer un mur entre les deux. Cela pourrait produire des sentiments de méfiance et d’impressions de supériorité.

      

      Ancrer des expressions et des gestes

      L'ancrage consiste à conditionner un individu à une certaine réponse en fonction d'un déclencheur sensoriel comme une poignée de main, un mouvement de sourcils ou le son d'une cloche. C'est une expérience de conditionnement bien connue, mais Pavlov et ses chiens sont un bon exemple d'ancrage. La cloche est l'ancre, et le déclencheur sensoriel utilisé pour faire saliver les chiens.

      Imaginez que vous rencontrez votre patron pour la première fois lors de votre entretien d'embauche. Les premières impressions sont cruciales. Vous voulez vous assurer que celui qui fait passer l’entretien sait que vous êtes excellent dans un poste de direction. Vous savez que le leadership est crucial pour ce rôle et qu'il est la priorité absolue de celui qui fait passer l’entretien. L'ancrage peut vous être utile ici, de manière discrète et rapide. Faites attention au rythme, au ton, à la respiration et au langage corporel de votre interlocuteur pendant que vous l'écoutez.

      Lorsqu’il prend le temps de vous parler de l'importance du leadership dans ce rôle et des qualités d'un leader, écoutez-le bien. Lorsque ces qualités sont mentionnées, haussez le sourcil d'une manière subtile qui reste logique dans la conversation, mais suffisamment perturbante inconsciemment pour marquer la carte interne de la réalité de votre interlocuteur.

      Chaque fois que ces précieuses qualités sont mentionnées ou décrites à nouveau, ancrez-les subtilement et inconsciemment à vous par le mouvement de vos sourcils. Une personne habile à persuader et à lire le langage corporel peut aller plus loin. Lorsqu'il rencontre son interlocuteur pour la première fois, le persuadeur professionnel remarque par le langage corporel que son interlocuteur n'est pas à l'aise pour établir un contact visuel, auquel cas un ancrage de sourcils est vain. D'autre part, le persuadeur habile peut déduire que si l'interlocuteur ne se soucie guère du contact visuel, il est très auditif. Le persuadeur habile s'adapte alors à la dernière minute, substituant l'ancrage du sourcil au clic du stylo à la mention de ces qualités de leadership souhaitées. Plus tard, lorsque l'examinateur demandera à l'expert en persuasion de développer ses compétences et son expérience en matière de leadership, le déclencheur visuel ou auditif que constitue le clic du stylo pourra être utilisé à nouveau pour vous associer inconsciemment aux caractéristiques souhaitées dans l'esprit de l'examinateur. 

      Si vous avez déjà vu Tony Robbins faire une présentation de motivation, vous avez peut-être remarqué l'un des ancrages physiques qu'il s'est donné et qu'il continue d'utiliser. Il frappe les paumes de ses mains sur sa poitrine avec une expression enthousiaste et compétitive. Pour Robbins, il s'agit d'un déclencheur physique lié à des sentiments intenses et à des souvenirs sensoriels de maîtrise, de pouvoir et d'extase. Chaque fois qu'il se fait ça, c'est comme s'il se donnait un coup de pouce de ce sentiment de toute puissance, ce « rien ne peut m'arrêter maintenant ».

      

      Recadrer le point de vue

      Une autre technique de base est le recadrage. Tout comme les autres techniques, cette technique est extrêmement polyvalente et efficace, et elle est idéale pour se programmer soi-même et pour persuader son entourage de manière positive. Le recadrage est un autre processus naturel pour nos interactions et notre processus de socialisation. Malheureusement, nous l'utilisons généralement pour nous faire du mal au lieu de nous aider.

      L'idée du recadrage est de prendre une situation qui a été dépeinte comme négative par vous-même ou par quelqu'un d'autre et de lui donner une nouvelle tournure qui vous semble meilleure et qui n'avait peut-être pas été envisagée auparavant.

      Par exemple, disons que vous allez à un entretien d'embauche et que vous voulez vraiment ce poste. Les avantages sont fantastiques, et le salaire est compétitif et très bien rémunéré. Après l'entretien d'embauche, vous passez beaucoup de temps à parler de cette opportunité d'emploi et à y réfléchir. Vous commencez à planifier votre budget sur la base de ce salaire. Une semaine plus tard, vous apprenez que vous n'avez pas obtenu le poste, et vous êtes bouleversé. Vous parlez à votre ami qui sait que vous vouliez vraiment ce travail. Vous dites à votre ami que vous étiez si sûr que le poste était pour vous. Vous dites à votre ami que quelqu'un là-bas vous en veut probablement et est intervenu. Vous blâmez d'autres personnes, d'autres circonstances, et vous vous sentez lésé.

      Votre ami vous aide en prenant cette spirale négative de pensées et en recadrant la situation pour vous. Votre ami reconnaît que c'est dommage que vous n'ayez pas obtenu le poste, mais il suggère que c'est peut-être mieux ainsi. Il relativise et vous rappelle les longues heures de travail, le trajet quotidien et les responsabilités accrues. Il suggère que, même si vous pensez avoir voulu cet emploi, ce n'était peut-être pas le cas ; ce n'était pas le bon emploi pour vous, que l'opportunité d'emploi idéale existe toujours pour vous, mais qu'elle se rapproche un peu plus maintenant. Grâce à cette vision alternative, vous pouvez également relativiser la situation. Les choses ne semblent soudainement plus aussi définitives et négatives. Cet ami a recadré la situation pour vous.

      Le recadrage est également un moyen puissant de retrouver un sentiment de contrôle dans un moment qui semble frustrant et accablant. Bien sûr, vous devez recadrer une émotion négative par une émotion neutre ou heureuse. Le remplacement doit être agréable, pas désagréable. Si vos premières tentatives de recadrage ne sont pas parfaites, n'abandonnez pas. Il faut de la pratique. 

      

      Tactiques d'influence pour le communicateur délibéré

      Il y a un autre secret que vous devez apprendre si vous voulez être un influenceur productif. Cette pratique, en particulier, vous assure d'être la personne dans la pièce qui a le plus de contrôle et le plus d'assurance. Cette pratique numéro un est si évidente qu'elle est aussi la plus négligée. La plupart d'entre nous ne pensent même pas à l'impact de cette seule pratique, car c'est un comportement inconscient. Respirez.

      Ce n'est pas juste un rappel pour respirer. C'est un conseil magistral pour respirer de manière stratégique. Utilisez une respiration régulée. En contrôlant délibérément votre respiration, en particulier dans les moments de tension, vous pouvez apparaître comme l'autorité froide et posée.

      Pour pratiquer la respiration stratégique, prenez votre pouce et placez-le sur votre poitrine, juste en dessous de l'armature d'un soutien-gorge. Appuyez doucement sur votre chair avec votre pouce et inspirez lentement et profondément. Remarquez si vous pouvez sentir votre diaphragme repousser votre pouce.

      Ensuite, mettez vos mains autour de votre poitrine comme si vous alliez vous soulever. Vous remarquerez que votre diaphragme s'étire jusqu'à votre dos. Les mains en place autour de votre poitrine, inspirez et expirez à nouveau profondément et lentement, et vous pourrez sentir votre diaphragme au travail.

      Les acteurs de théâtre et les orateurs effectuent des exercices de diaphragme avec leurs coachs vocaux pour une très bonne raison. Le diaphragme détient un pouvoir énorme pour vous, car il peut être utilisé pour réguler votre respiration. Lorsque votre respiration est lente et régulière, vous semblez avoir plus de contrôle que ceux qui ont une respiration irrégulière. Vous avez l’air d'être le moins perturbé, le moins contrarié, le moins inquiet. Vous semblez être celui qui a le plus d'atouts. Cette apparence, qu'elle soit entièrement vraie ou non, est votre clé pour être plus confiant, plus calme et plus posé. Les autres se tourneront naturellement vers vous pour obtenir des conseils ou de l'aide.

      Une dernière remarque sur la respiration stratégique, lorsqu'il s'agit de se réguler et de réagir aux stimuli : sachez quand fermer la bouche. Lorsque nous parlons, nous transmettons nos pensées à notre souffle. Nous ne parlons pas en inspirant, nous parlons en expirant. Entraînez votre corps à fermer votre bouche lorsque vous inspirez et à l'ouvrir pour parler sur l'expiration. C'est un autre signe certain de la respiration bien réglée d'une personne confiante.

      Pour ceux qui souhaitent se présenter clairement et communiquer de manière convaincante, il existe une tactique importante qui est presque aussi négligée que la respiration délibérée. Il est crucial d'échauffer votre voix. Votre voix est l'un des principaux instruments de persuasion.

      

      Un musicien ne monterait jamais sur scène sans avoir accordé et échauffé son instrument. Un athlète n'accomplirait jamais un exploit sans s'être étiré correctement au préalable.

      Vous ne serez pas le plus persuasif possible si vous n’échauffez pas d'abord votre voix. Les orateurs professionnels, les avocats, les politiciens et les acteurs font tous appel à des coachs vocaux pour maximiser l'influence et la persuasion qu'ils exercent sur leur public.

      

      Il ne s'agit pas d'une simple suggestion, mais d'une technique sérieuse permettant de maximiser les résultats d'un individu. Laissez-vous le temps de réchauffer votre voix avant de parler. Il existe de nombreuses façons de le faire, et plusieurs pratiques très populaires pour s'échauffer, mais l'une des plus populaires est de chanter. Chantez pour vous sous la douche le matin, ou dans la voiture en allant au travail. Parlez-vous dans le miroir. Enregistrez-vous en train de parler sur votre téléphone portable et écoutez-vous.

      Si vous parlez souvent, ou si vous prévoyez de le faire, pensez à mettre au point une routine d'échauffement que vous pouvez faire en moins d'une minute pour vous avant de commencer à parler. Entraînez-vous à modifier votre timbre de voix, son volume, ton, vitesse et vos silences. Expérimentez avec votre timbre et votre registre, vos notes, votre prosodie et votre rythme. Ils peuvent tous être utilisés pour mettre l'accent, créer une émotion ou une réponse, et contourner l'esprit critique pour accéder directement au subconscient impressionnable. Utilisez-les tous pour peindre votre voix comme un artiste utiliserait des peintures et des pinceaux pour concevoir un chef-d'œuvre.

      Il existe un nombre infini de phrases et de combinaisons de mots qui peuvent être extrêmement persuasives dans les bons scénarios, mais il y a quatre phrases clés qui peuvent être utilisées dans la plupart des interactions quotidiennes pour influencer ceux qui vous entourent. Ces quatre phrases, ou des versions similaires, sont utilisées par certains des orateurs et des professionnels de la vente les plus persuasifs au monde. Ils sont polyvalents, rapides et efficaces dans presque toutes les situations. Lorsque vous en avez l'occasion, essayez d'utiliser une ou plusieurs de ces phrases pour influencer une conversation ou une décision.

      

      Dans certaines interactions, la communication passive-agressive peut avoir une influence considérable. C'est l'une de  ces méthodes de communication. Vous proposez à votre public (subtilement et discrètement) quu’il se conforme à la voie qui mène au résultat que vous souhaitez, ou qu’il soit toujours confronté aux mêmes problèmes. Prenons l'exemple d'un vendeur qui essaie de conclure une affaire pour une maison. Le vendeur pourrait dire une phrase du type : « Soit nous faisons ce qu'il faut pour vous faire entrer dans cette maison avant la fin du mois, soit vous allez continuer à vivre dans un quartier que vous n'aimez pas, avec une école que vous n'aimez pas, dans une maison trop petite. »

      

      Demander de l'aide peut être une excellente tactique de persuasion, même si vous n'avez pas réellement besoin d'aide. Lorsque vous demandez de l'aide à quelqu'un, cela implique que vous êtes convaincu qu'il peut vous aider, mais aussi que vous pouvez lui faire confiance. Il s'agit d'un renforcement de l'ego, qui peut être très utile dans une interaction. Avec une phrase comme celle-ci, vous pouvez obtenir que quelqu'un vous aide ou exécute une tâche pour vous.

      

      Lorsque vous demandez de l'aide à votre entourage, vous placez également ces personnes dans une situation sociale qui les oblige à prendre la décision de vous aider ou non. La décision doit souvent être prise sur le champ et à haute voix. Les gens ne veulent pas créer une confrontation inconfortable en disant qu'ils ne veulent pas aider, ils s'y plient donc généralement. Dans certains cas, ils peuvent craindre d'être considérées comme impolies ou indifférentes si ils ne se conforment pas à aider.

      

      Demander de l'aide peut également être utilisé comme une préparation à une plus grande faveur que vous avez l'intention de demander dans le futur. Par exemple, vous pouvez demander à votre nouvelle connaissance si vous pouvez lui emprunter un euros pour une collation. Vous finissez par rendre l’euros comme il se doit.  Mais en réalité, c’est un scénario de mise en place. Vous l’avez rendu pour gagner la confiance de votre connaissance et vous montrer comme une personne digne de confiance, car vous avez l'intention de demander une plus grande faveur à l'avenir, comme une plus grosse somme d'argent.

      

      « Imagine » est un mot magique qui enflamme le subconscient qui est impressionnable. L'accès à cette partie de l'esprit peut évidemment être utilisé pour générer de l'influence et changer les opinions. Ce mot peut être utilisé dans de nombreuses situations pour faire appel à l'esprit créatif et l'amener à vous suivre vers le résultat que vous souhaitez. Lorsqu'on utilise ce mot, il est souvent associé aux perceptions sensorielles qui sont importantes pour que le subconscient se passionne pour votre histoire. Pour ce faire, vous pouvez rappeler à votre prospect potentiel des odeurs, l'inciter à imaginer un lieu ou le bruit des oiseaux, ou toute autre expérience tactile, comme des serviettes chaudes tout juste sorties du sèche-linge. Plus vous faites référence à des perceptions sensorielles dans l'esprit de votre public imaginatif, plus l'histoire sera forte dans leur subconscient. Lorsque vous vous exercez à la persuasion sur vous-même ou sur d'autres personnes, activez le subconscient avec ce mot et renforcez-le en utilisant des métaphores et des histoires. Essayez de persuader votre public en l'amenant à imaginer les avantages d'un certain objectif ou résultat.

      

      Deux petites lettres peuvent faire tant de choses. « Si » est un autre mot puissant qui peut être utilisé de la même manière que le verbe « imaginer ». « Si » demande à votre public de rompre avec la pensée logique critique, de suspendre ses croyances et d'engager son imagination dans une autre possibilité ; une possibilité où le résultat souhaité est atteint.

      

      En présentant à votre public un scénario « si...alors », l'imagination est automatiquement sollicitée afin de comprendre pleinement le concept que vous essayez de communiquer. Ils doivent essentiellement écouter et imaginer le scénario pour assimiler les informations que vous partagez.

      

      La persuasion positive

      Il ne s'agit pas tant de franchir une ligne que de connaître vos véritables intentions. La différence entre la manipulation négative et la manipulation positive ne réside pas nécessairement dans le fait qu'elle soit secrète ou qu'elle vise à modifier une croyance ; il s'agit d'une question d'éthique.

      Si vous pouvez être relativement sûr que vous allez à l'encontre d'une croyance fondamentale ou de quelque chose que votre prospect ne voudrait pas, ce n'est pas éthique.

      Si vous n'aimeriez pas qu'on vous le fasse, ce n'est probablement pas éthique.

      Si cela cause du tort à votre prospect, ce n'est probablement pas éthique.

      Si vous devez menacer ou forcer quelqu'un à faire quelque chose, c'est de la coercition, et c'est définitivement contraire à l'éthique.

      Vous pouvez utiliser l'art de la persuasion et de la manipulation sans avoir un double visage et sans être trompeur. Il n'y a rien de mal à vouloir tout ça. Vous méritez ce que vous voulez, et vous pouvez l'avoir, mais vous devez vous rappeler que si vous avez droit à ce que vous voulez, il en va de même pour tous ceux qui vous entourent. Vous devez utiliser vos pouvoirs pour le bien et ne pas diminuer la poursuite du bonheur de quelqu'un d'autre. Respectez les autres autour de vous, et respectez l'art de persuader. Vous éprouverez un plus grand sentiment d'accomplissement et de fierté.

      La connaissance de ces concepts de base n'est pas difficile, mais les gens en sont largement inconscients, ou n'y sont sensibles qu'à un niveau subconscient. Apprendre l'art de l'influence et la manière d'appliquer ces techniques vous donne une longueur d'avance. Avec ces informations, vous disposez d'une boîte à outils à utiliser dans toutes vos interactions. Vous serez en mesure de gérer l'interaction avec confiance et autorité et de communiquer clairement vos intentions et vos attentes. Il ne vous reste plus qu'à regarder la situation se dérouler comme vous le souhaitez.

      Il est peut-être vrai qu'il existe des individus, des entreprises, des hommes politiques et des dirigeants qui mènent des affaires sournoises, sales et méchantes. Ils utilisent les connaissances et les outils de manière nuisible. Mais cela ne veut pas dire que toutes les entreprises fonctionnent de cette façon, et cela ne veut pas dire que vous devez vous conduire de cette façon.

      Cachées dans les plis de vos expériences de vie se trouvent de puissantes leçons sur les raisons pour lesquelles la manipulation et la persuasion peuvent être des choses merveilleuses. Imaginez un instant, les boîtes en carton dans lesquelles sont livrés les plats chinois à emporter. Ces boîtes en carton sont généralement constituées d'un papier cireux plié. Ces boîtes sont pratiques à emballer, faciles à ouvrir, faciles à disposer et faciles à partager. Ces boîtes sont également très respectueuses de l'environnement. Étant donné qu'elles sont en carton, elles peuvent être rincées et recyclées. Pour les parresseux, ces boîtes vous épargnent le travail de préparation des assiettes car elles font aussi parfaitement office de bols pour servir, ce qui permet de réduire le nombre de plats utilisés et le nettoyage. Mais ces boîtes sont encore plus pratiques et plus utiles que ce que la plupart des gens peuvent penser.

      Lorsque vous vous êtes assis pour déguster vos plats chinois à emporter, il y a de fortes chances que vous n'ayez jamais remarqué que les plis de ces boîtes s'ouvrent. Lorsque vous ouvrez les plis d'une boîte de plats à emporter chinois, la boîte devient en fait une assiette ou un bol pratique pour celui qui mange. La boîte s'ouvre pour contenir le contenu dans un bol ou une assiette pratique et peu profonde pour vous. Il tient confortablement dans la paume d'une main, ce qui permet au convive d'utiliser l'autre main pour manipuler les ustensiles. Si vous tirez un peu sur les bords de cette boîte, elle s'ouvrira et vous pourrez y mettre deux ou trois fois plus de nourriture. Et pourtant, vous ne verrez probablement jamais les autres ouvrir la boîte en papier. Personne ne l'a remis en question.

      Personne n'a manipulé les bords pour en tirer plus. Si vous êtes à table en train de servir des plats et des assiettes que vous devrez nettoyer, ne vous sentez pas mal. Tout cela est en train de changer pour vous avec votre récente approche de l’influence positive. La boîte passe probablement sa courte vie sans jamais s'étendre à son plein potentiel. A côté de combien d'autres petites boîtes en papier passez-vous dans votre vie ?

      Sans un peu de questionnement et un peu de manipulation des objets de votre environnement, le potentiel est perdu. Ne gaspillez pas cette compétence, mais au contraire, nourrissez-la et apprenez à l'utiliser pour votre bien et celui de ceux que vous aimez. Soyez assez courageux et réfléchi pour tirer et pousser sur les plis. Recherchez les éléments sur lesquels vous pouvez tirer pour obtenir le plein potentiel de ce que vous voulez.

      Influence les autres peut contribuer à renforcer les communautés. Par exemple, la manipulation positive peut servir à sensibiliser le public à un sujet important, ou à collecter des fonds pour un objectif bénéfique. Une manipulation sociale positive peut contribuer à sauver des communautés entières. Dans le cas des transports publics, elle pourrait sauver des villes et des nations entières.

      En 2001, l'attentat du 11 septembre 2001 contre les tours jumelles à New York a entraîné la création de la Transportation Security Administration (TSA) dans les aéroports et autres transports publics à fort trafic. Au début, il a fallu un certain temps pour que les individus se sentent à l'aise avec le temps supplémentaire et la responsabilité qu'il fallait désormais assumer pour prendre l'avion et les transports publics, mais il n'a pas fallu longtemps pour que la plupart des gens acceptent cette situation comme un compromis équitable pour un voyage plus sûr. Il s'agit d'une partie standard du voyage que tout le monde prévoit. Ce sont les nombreuses campagnes menées juste après l'attaque, qui ont exigé un renforcement de la sécurité, qui ont finalement conduit à cette mise en œuvre. Cette nouvelle sécurité protège des millions d'entre nous chaque jour, grâce à la manipulation sociale des nouvelles lois mises en place.

      Plus récemment, une autre manipulation sociale positive a eu lieu en ce qui concerne l'attentat de 2001. L'activiste politique, journaliste et acteur, Jon Stewart a réussi à faire adopter son projet de loi de fonds du 11 septembre par le Congrès. L'incessante manipulation sociale positive de Stewart a eu un impact significatif sur les intervenants du 11 septembre. Un fonds avait été créé pour aider les premiers intervenants et les victimes de l'attentat, mais M. Stewart a récemment constaté que ce fonds était presque vide. Ses tentatives constantes et confiantes de persuader le Congrès de faire de la reconstitution du fonds une priorité en ont fait une réalité. Cela est d'une importance incroyable, car beaucoup de ces premiers intervenants ne peuvent commencer à reconstruire leur vie que maintenant. En outre, ces héros commencent seulement maintenant à connaître les maladies causées par leur service lors de l'attaque. Il est impératif que les États-Unis soutiennent ces personnes et s'assure qu'un fonds continu soit disponible pour un certain temps encore.

      La persuasion peut fonctionner pour le bien d'une partie, des deux parties, ou pour le bien d'un groupe de masse : la société. Nous voyons la persuasion à l'œuvre dans les tribunaux lorsque les avocats persuadent le jury de l'innocence ou de la culpabilité d'une personne. Nous voyons la persuasion à l'œuvre, en politique, lorsque les dirigeants nous persuadent de voter dans un sens ou dans l'autre. Nous voyons la persuasion à l'œuvre dans chaque superproduction de divertissement, les acteurs nous persuadant de croire que cette histoire est réelle et que les machines ont pris le pouvoir. Nous avons tous recours à la persuasion tous les jours, que nous le fassions avec une grande habileté ou de manière négligée et non ciblée. La persuasion n'est pas automatiquement corrompue ; il s'agit simplement d'amener les autres à croire quelque chose qui nous convient. Et qui leur convient peut-être à eux-mêmes. Ce n'est qu'une des nombreuses tactiques que nous utilisons pour communiquer.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            La séduction, la manipulation et le mensonge

          

        

      

    

    
      Vous avez maintenant une idée claire de ce qu'est l'art de la manipulation, et vous en connaissez plusieurs exemples historiques. Vous l'avez vu à l'œuvre dans les médias actuels, et vous pouvez trouver des exemples de cet art dans les œuvres de coachs, de formateurs, d'avocats, de politiciens et d'autres dirigeants.

      Mais vous savez aussi qu'il y a pas que cela pour influencer une situation. Un influenceur compétent doit être conscient du comportement humain et social de base. Il doit savoir si les autres sont visuels, auditifs ou kinesthésiques ; et il doit savoir comment lui-même est.

      

      Influencer les autres

      Si vous avez fait quelque chose pour influencer une situation ou un individu, cela signifie que vous avez démontré votre capacité à influencer directement, ou indirectement, le développement d'une situation, à influencer un résultat, ou à influencer le comportement ou l'action d'un individu ou d'un groupe d'individus. Avoir de l'influence sur quelque chose ou quelqu'un est généralement une pratique de persuasion, mais sans qu'il soit nécessaire de changer le paradigme de croyance de l'individu. Les influenceurs reconnaissent souvent les croyances d'un individu ou d'un groupe, mais soit ces croyances ne sont pas pertinentes pour la situation, soit elles peuvent être utilisées pour aider l'influenceur à renforcer son point de vue. Ce que l'influenceur ne fait généralement pas, c'est tenter de changer une croyance fondamentale. L'objectif est parfois de modifier les croyances fondamentales des autres, mais il est plus facile de comprendre qu'il s'agit d'une tentative active de manipulation.

      Si vous deviez considérer l'art de l'influence comme un processus, vous commenceriez comme un influenceur, un apprenti de l'art. Lorsque vous comprenez comment exercer une influence efficace, vous passez au niveau suivant : la persuasion. Il s'agit d'un niveau avancé d'influence ; une pratique plus délibérée. En affinant les compétences en matière de persuasion, vous passez naturellement au niveau supérieur de cet art : la séduction. Il s'agit d'un maître de l'influence, bien entraîné par de nombreuses tentatives ratées ou réussies. À ce stade, vous savez exactement comment séduire presque tout le monde, dans presque toutes les interactions que vous pouvez imaginer, et vous êtes sûr d’y parvenir. Il peut s'agir d'une séduction romantique ou d'une séduction pour une vente, mais dans tous les cas, votre pouvoir de persuasion est fort et, en tant que tel, vos prospects sont facilement séduits.

      Jusqu'à présent, votre pratique a été essentiellement transparente, sans tentative significative de changer ou d'aller à l'encontre des croyances fondamentales d'un individu. Mais si vous souhaitez obtenir votre ceinture noire dans l'art de l'influence, il vous reste une étape à maîtriser : l'art de la manipulation. La manipulation est souvent un effet sur quelqu'un ou quelque chose de manière plus ou moins cachée, plutôt qu'une opération transparente. La manipulation peut également consister à tenter de modifier une croyance fondamentale ou un ensemble de croyances chez un individu ou un groupe.

      Bien que ces compétences commencent à sembler plus infâmes, gardez à l'esprit qu'il n'en est pas forcément ainsi. Comme nous le verrons, il existe de nombreux exemples de tentative secrète de manipulation des croyances fondamentales qui sont tous des exemples encourageants. La thérapie cognitivo-comportementale en est un parfait exemple. Bien qu'une grande partie de ce type de thérapie est transparente et très interactive pour le patient et le thérapeute, il existe encore des aspects de cette pratique que le thérapeute effectue à un niveau secret, discret. Ceci est fait uniquement pour maximiser les bénéfices de la thérapie pour le patient. Un patient peut avoir une pensée très dévalorisante, la répéter de diverses manières et en avoir des exemples tout au long de la journée.

      Une croyance est juste une pensée qui a été répétée suffisamment de fois. Plus une pensée est répétée, plus elle devient solide en tant qu'expérience et réalité. Un thérapeute va découvrir secrètement les schémas de pensée négatifs et tenter de les manipuler. Plus précisément, le thérapeute vise à interrompre le schéma de pensée négatif et le remplacer par une pensée positive et intéressée. La pensée positive, répétée suffisamment de fois, devient la croyance. Il s'agit, bien entendu, d'une simplification excessive de l'ensemble du processus thérapeutique, mais elle sert d'exemple positif de manipulation.

      Si vous en êtes arrivé au point de pratiquer la manipulation positive, vous êtes passé maître dans l'art de l'influence. Mais que se passe-t-il quand on enlève l'aspect positif ? A quoi cela ressemble-t-il lorsqu'une manipulation passe du positif au négatif ?

      

      La séduction, c'est comme la vente

      Vous êtes allé assez loin dans votre désir d'apprendre à mener un style de vie qui vous permet d’influencer et de persuader. Il existe des dizaines de méthodes que vous connaissez maintenant pour analyser quelqu'un dans pratiquement toutes les interactions sociales que vous pouvez imaginer.

      Vous avez développé une base solide de pratiques que vous pouvez adopter dès aujourd'hui, pour améliorer le niveau de confiance, d'autorité et de calme qui émane de votre corps et de votre voix. Vous savez comment repérer les informations subconscientes et comment les transmettre.

      

      Si vous avez mis en pratique ces concepts et techniques dans votre vie quotidienne tout en lisant ce livre, vous avez développé et aiguisé vos propres capacités au fur et à mesure de cet apprentissage. Il y a de fortes chances que vous exerciez déjà une influence efficace. Vous avez peut-être même commencé à pratiquer la persuasion et la manipulation délibérées et discrètes pour voir si vous pouvez obtenir un certain résultat. Dans cette section, vous apprendrez à appliquer quelques outils supplémentaires pour maximiser vos résultats. C'est un peu comme si vous étiez passé d'une voiture de série à une voiture de course et que vous étiez sur le point d'obtenir des réservoirs d'azote.

      

      La persuasion par la séduction et la vente sont très similaires. En fait, la frontière entre les deux est souvent floue. Il n'y a pas de meilleur endroit pour trouver pléthore d'exemples que le secteur du divertissement. Dans l'ensemble, l'industrie du divertissement est de la séduction à vendre. Non seulement le sexe est largement utilisé dans les films, la musique, les vlogs et les médias sociaux, mais le sexy n'est vraiment que la partie émergée de l'iceberg. La séduction utilisée dans les médias a une portée si large et si puissante qu'elle finit par nous séduire également dans d'autres secteurs, comme la mode, par exemple.

      

      En général, nous voulons tous être séduisants et attirants pour les autres, ou nous voulons que les autres nous séduisent. Souvent les deux. Les tentacules manipulatrices de l'industrie du divertissement s'enroulent autour de ces désirs et nous disent comment les réaliser. Utilisez tel maquillage, portez tels vêtements, conduisez telle voiture, écoutez telle musique, changez votre silhouette. Nos pulsions inhérentes prennent le dessus car nous voulons séduire ou être séduits. Ces industries ont certainement réduit les moyens par lesquels elles peuvent influencer et manipuler le public.

      En fin de compte, tout le marketing est affaire de séduction et cela nécessite généralement une bonne compréhension du comportement humain, en particulier lorsqu'il s'agit de communication et de situations sociales. Que vous fassiez du marketing pour un réseau social, une situation professionnelle ou une relation amoureuse, savoir lire et appliquer des informations sur le comportement humain est essentiel à votre réussite.

      

      En résumé, il n'y a pas beaucoup de différence entre la séduction et la vente. Quand on parle de l'un ou l'autre, on parle de l'action de persuader quelqu'un de croire ou de vouloir quelque chose. Qu'il s'agisse de vente ou de rencontre, nous y parvenons en tentant et en attirant nos prospects. Dans un cas comme dans l'autre, nous incitons les prospects à nous rejoindre dans quelque chose de plutôt risqué et excitant, voire même quelque chose que l'on croit insensé ou dangereux.

      La différence évidente consiste à déterminer le caractère approprié de chaque situation. Bien que les deux situations soient presque identiques à bien des égards, il y a certaines choses que vous feriez dans une situation professionnelle et qui ne seraient pas appropriées dans une situation romantique. De même, certaines actions que vous pourriez entreprendre lors d'une rencontre amoureuse seraient certainement inappropriées dans une situation professionnelle. Cependant, il est très fréquent que ces deux catégories se chevauchent. Il existe de nombreux exemples de sexe utilisé dans le cadre d'une séduction commerciale. C'est à vous de savoir où se situe la limite. Comme les deux sont très similaires, nous les examinerons de la même manière au fil des exemples. Vous devrez vous façonner et vous adapter à une situation donnée au fur et à mesure. Utilisez ce que vous savez déjà sur ce qui motive la réaction humaine pour déterminer le caractère approprié de la situation. Avec un peu d'adaptation, vous pouvez utiliser n'importe laquelle de ces pratiques dans un cadre romantique ou professionnel.

      Comment adapter ces outils à la situation ? Il s'agit d'une combinaison de bon sens et d'attention à la lecture de votre prospect. Si vous prêtez attention à votre prospect, il vous dira par son langage corporel et sa voix ce que vous devez faire pour l'attirer. Faites attention à la formalité de votre langage et de votre présentation.  C'est comparable à la question de savoir si vous devez porter des vêtements décontractés ou formels. Faites également attention à la vitesse de déplacement de votre train. Dans les affaires comme dans le sexe, aller trop vite avec quelqu'un le mettra sur ses gardes. Observez la réceptivité de votre prospect. L'ensemble des compétences et techniques suivantes peuvent être utilisées pour gagner de nouveaux clients, conclure des affaires ou séduire des partenaires romantiques.

      Grâce à ces informations, vous serez plus conscient des signes de tentative de manipulation sur vous, et vous saurez exactement comment gérer cette interaction lorsque vous la verrez. La manipulation d'un manipulateur est un test de champion pour vous, car vous continuez à apprendre et à appliquer des tactiques d'influence dans votre vie quotidienne.

      Plus de tests, de devoirs et d'exercices sont à venir. Il vous sera utile de commencer et de poursuivre les exercices vers la fin de cette section. L'achèvement de ce livre ne devrait être que le début de votre parcours pour devenir un expert en influence, un persuadeur professionnel et un maître de la manipulation. Prenez le temps de lire les exercices à la fin et sélectionnez-en quelques-uns que vous êtes prêt à réaliser régulièrement.

      

      Évitez les manipulations et les tromperies

      Amener les autres à croire en quelque chose ou à le soutenir ne signifie pas nécessairement que la persuasion soit négative. Chaque jour, nous utilisons la persuasion de nombreuses manières différentes pour naviguer dans le monde et faire face à des circonstances en constante évolution. Une femme peut persuader son mari que les vacances qu'ils souhaitent vraiment cette année sont à Bali, et non un autre voyage à Miami. Un enfant dans la cour de récréation peut persuader un ami d'échanger une carte Pokémon contre une autre. L'enseignant persuade la classe de s'asseoir. Le vétérinaire persuade le chiot de rester assis. L'employé du magasin vous persuade d'en acheter un autre ; c'est moins cher en gros. Le Centre pour le contrôle et la prévention des maladies persuade tout le monde de rester à l'intérieur et de fermer leurs fenêtres.

      Ces manipulations n'ont pas nécessairement pour but de profiter de quelqu'un. Dans tous ces cas, on peut affirmer que l'influence est même destinée à profiter un tant soit peu à l'autre personne (ou au chien). Peut-être même de fortement leur profiter.

      Mais où fixer la limite ? Quand la manipulation cesse-t-elle de provenir d'une intention positive et commence-t-elle à devenir trompeuse et forcée ? Suis-je la coupable de vous avoir persuader, est-ce vous, pour avoir été influencé ?

      Vous pouvez être hypocrite et secret pour ceux qui vous entourent, mais en fin de compte, vous ne pouvez pas vous mentir à vous-même. Vous savez si vous utilisez la persuasion d'une manière corrompue ou non. Vous devez vous efforcer de ne pas faire de mal ; vous devez vous efforcer de manipuler d'une manière qui n'implique pas de faire faire aux gens des choses qu'ils ne veulent pas faire, ou qui leur seraient nuisibles.

      Si vous avez l'intention d'être habile à décrypter les autres et à les persuader, vous devez être conscient de la variété des domaines de conversation dans lesquelles vous vous retrouverez par des moyens délibérés ou circonstanciels. Il est utile de se familiariser avec tous ces types de communication persuasive, que ce soit pour votre propre usage ou pour votre propre protection.

      

      La psychologie inversée

      Cette tactique de persuasion est une autre que nous entendons si souvent dans les médias et les films. Nous sommes submergés d'exemples de ce genre tout autour de nous. Les divertissements regorgent d'exemples parlants de parents utilisant la psychologie inversée pour amener leurs enfants à agir d'une certaine manière ou à accomplir une tâche. Par exemple, le père de deux frères et sœurs, le jour de l'anniversaire du plus jeune d'entre eux. Le frère ou la sœur aîné(e) n'a pas encore offert de cadeau au frère ou à la sœur qui fête son anniversaire. Le père pourrait suggérer que c'est le cas parce que le frère ou la sœur aîné(e) est égoïste, avare et cupide et n'aime pas vraiment le frère ou la sœur cadet(e). Ainsi, le frère ou la sœur aîné(e) achète et offre un cadeau au frère ou à la sœur cadet(e). C'est le résultat que le père voulait depuis le début.

      Pourquoi cela a-t-il fonctionné ? Les gens aiment croire qu'ils ont le contrôle d'eux-mêmes et de leur situation. Lorsque le père, ou quelqu'un d'autre, lui propose de relever le défi qu'elle ne se contrôle pas vraiment elle-même, la personne veut immédiatement changer cela, que l'action aille à l'encontre de ses désirs ou non.

      

      La tromperie

      Tromper quelqu'un n'est pas nécessairement mentir. Il est assez facile de tromper quelqu'un sans dire la moindre contre-vérité. La tromperie est une manière astucieuse de présenter des informations, qu'elles soient vraies ou fausses, de façon à persuader l'auditeur de penser et de ressentir une certaine façon de ces informations et des déductions qui peuvent en être faites.

      On peut tromper sans mentir, mais on ne peut pas mentir sans tromper. L'astuce d'une tromperie réussie consiste à sortir des informations qui soutiendront votre cause (qu'elles soient factuelles ou non) et à appliquer le langage avec art pour tenter de faire ressentir à quelqu'un une émotion particulière ou de le faire adhérer à une ligne de pensée particulière. Les menteurs peuvent souvent justifier leurs actions de cette manière. Il est important de prêter attention aux mots qui sont prononcés et à la manière dont ils sont prononcés afin d'obtenir la vérité.

      Un excellent exemple de cela est quelque chose que nous voyons tous les jours. Lorsque vous vous rendez à l'épicerie pour acheter du bœuf pour les hamburgers, vous voyez un autocollant avec une allégation : viande de bœuf entièrement naturelle et biologique. L'autocollant ne donne pas toutes les informations, il est trompeur. Elle indique que le bœuf est bio et naturel. Il ne vous dit pas que c'est, en général, mais pas toujours le cas. Ce bœuf pourrait être produit avec trois bovins nourris biologiquement et une vieille vache contaminée par des produits toxiques. L'autocollant n'offre pas tous les faits et toutes les informations, seulement ceux qui serviront le mieux l'image qu'ils essaient de maintenir. C’est trompeur.

      

      Les jeux d'esprit

      On peut dire que les jeux d'esprit commencent à franchir le seuil de l'infâme parce qu'ils sont presque toujours utilisés dans l'intention et pour le bénéfice du manipulateur et qu'il faut savoir si ces jeux contraignent le sujet d'une manière ou d'une autre.

      Nous voyons très souvent des jeux d'esprit avoir lieu dans les relations amoureuses et familiales. Cela peut être dû au fait que vous connaissez quelqu'un depuis longtemps, comparé à si vous rencontrez quelqu’un pour la première fois. Cela ne veut pas dire que vous ne pouvez pas jouer à des jeux d'esprit avec des gens que vous venez de rencontrer. C’est parfois utilisée par les artistes de rue et les magiciens. Mais il est beaucoup plus courant d'entendre parler de jeux d'esprit et d'en faire l'expérience dans le cadre de relations établies.

      Lorsqu'une personne utilise des jeux d'esprit tels que la projection, la culpabilisation, la rétention d'affection et le harcèlement psychologique (soit le détournement de circonstances ou décervelage) sur un autre individu, il est difficile de défendre ces tactiques comme une persuasion positive. La projection, par exemple, n'est pas un crime odieux, mais ce n'est certainement pas une aide pour personne d'autre que vous-même de supposer qu'un autre individu ressent ce que vous ressentez. C'est typiquement un signe d'égocentrisme et de mépris pour les sentiments des autres. Lorsque vous commencez à utiliser ce comportement pour obtenir ce que vous voulez, il se situe sur la ligne floue de la manipulation des autres pour qu'ils fassent ce qu'ils ne veulent pas faire. De la même manière, la culpabilisation, la rétention d'affection et le harcèlement psychologique ne sont pas les pires tactiques que l'on puisse utiliser, mais elles se situent certainement sur cette ligne floue. Ces tactiques peuvent-elles être utilisées de manière plus positive ? Absolument. Il est possible qu'une personne utilise ces tactiques pour atténuer la violence psychologique qu'elle subit de la part d'une autre personne. Ces tactiques pourraient devenir des mécanismes d'adaptation si les circonstances s'y prêtent. Il est important de garder à l'esprit que, dans l'ensemble, ces types de comportements peuvent sembler tentants pour obtenir ce que vous voulez, mais si vous examinez l'ensemble de la situation et les conséquences de ces tactiques, vous pouvez vous rendre compte que leur utilisation ne correspond pas du tout à ce que vous voulez vraiment.

      

      Le lavage de cerveau

      Nous nous rapprochons encore plus du côté obscur de la psychologie lorsque nous abordons la question du lavage de cerveau et du contrôle de l'esprit. Cette tactique est difficile à défendre. La grande majorité des exemples de lavage de cerveau et de contrôle mental sont des cas de coercition. Il semble évident de dire que si l'individu voulait vraiment le résultat, le lavage de cerveau ne serait pas inutile. Par définition, le lavage de cerveau fait appel à des moyens systématiques et forcés pour persuader une personne d'adopter un nouvel ensemble de croyances. C'est l'approche systématique et forcée de la persuasion qui place véritablement cette technique du côté obscur. Un endoctrinement obligatoire (social, politique, religieux ou autre) qui montre que les croyances sont coercitives. Lorsque nous entendons lavage de cerveau, nous pensons peut-être aux prisonniers de guerre et aux adeptes de sectes qui peuvent être soumis à cette tactique et à d'autres semblables afin de briser la volonté et l'identité de l'individu.

      Au-delà de ces cas dramatiques de lavage de cerveau, une version plus douteuse mais moins infâme nous confronte : les messages subliminaux. Non seulement les médias relatent ces histoires, mais le marketing utilise constamment ces tactiques. Vous vous souvenez de la chanson qui fait l'éloge de Satan quand on l'écoute à l'envers ? Les médias mettent en avant des exemples de messages subliminaux comme celui-ci (en exploitant notre peur d'être contrôlé de manière subliminale).

      Un exemple beaucoup moins vicieux est le récent changement du logo du fast-food Wendy's. La nouvelle icône utilise intelligemment un peu de message subliminal juste en dessous du visage amical de Wendy. Le col de la chemise de Wendy est dessiné de telle sorte qu'il représente le mot « Mom » (maman). Lorsque nous le voyons, cela évoque un sentiment de familiarité comme si c’était de la bonne cuisine faite maison. Comme vous l'avez peut-être aussi compris, il utilise l'ancrage pour relier ce bon goût maison au logo et à l'excitation et la satisfaction que nous ressentons lorsque nous commandons et ouvrons notre sac de nourriture Wendy's.

      

      Quand les médias déclenchent une réaction de peur

      Dans les médias d'aujourd'hui, nous voyons souvent des exemples de personnes qui sont manipulées pour ressentir, penser et agir d'une certaine manière en utilisant la peur. Que la menace soit importante ou minuscule, que la probabilité soit élevée ou faible, les gens réagissent à la peur. C'est une réaction inhérente à l'époque où la survie était une lutte quotidienne.

      Il continue à nous aider aujourd'hui, à nous préparer ou à nous défendre contre tout type d'impact négatif sur notre situation. Nous utilisons ce comportement inhérent pour atténuer les dommages dans nos vies. Le marketing et les médias reconnaissent ce comportement inhérent, largement partagé et similaire, et l'utilisent pour attirer notre attention et nous inciter à penser et à réagir d'une manière particulière. Un exemple courant, mais relativement bénin, de l'utilisation de la peur par les médias pour influencer un grand nombre de personnes se trouve dans les reportages météorologiques. Souvent, les tempêtes et le temps violent sont présentés à un public. Le public le voit et s'inquiète : « Comment ce temps va-t-il m'affecter, moi et mes projets ? »

      

      Le public écoute le reportage pour le découvrir, il y a donc déjà un niveau de manipulation, celui qui nous fait écouter leur émission. Ensuite, le bulletin météo peut dramatiser le temps qui s'annonce et jouer les pires scénarios. Il n'est pas rare que les bulletins météorologiques suggèrent aux téléspectateurs de faire des réserves en prévision des tempêtes violentes qui s'annoncent.

      En conséquence, les magasins locaux sont à court de bouteilles d'eau, de nourriture et d'autres fournitures. Dans certains cas, la tempête qui arrive est beaucoup moins mouvementée que ce qui avait été annoncé au départ, et le stockage n'était pas vraiment nécessaire. Pourtant, en jouant sur la peur et sur notre besoin fondamental de nous protéger du mal ou de l'inconfort, les médias ont pu affecter l'économie d'une région entière.

      

      Un exemple un peu plus radical de l'utilisation de la peur dans les médias se trouve dans les années 1980 au Royaume-Uni, mais cet exemple s'est étendu sur plusieurs décennies et a affecté l'économie mondiale. Il est probablement peu vraisemblable que vous ayez entendu parler de l'encéphalopathie spongiforme bovine, ou que vous puissiez même la prononcer facilement. Elle est beaucoup plus connue sous le nom de maladie de la vache folle, dont vous avez probablement entendu parler, même si vous n'êtes pas tout à fait sûr de ce que c'est.

      

      Au départ, l'encéphalopathie spongiforme bovine a été découverte au Royaume-Uni comme une maladie neurodégénérative chez les vaches. Bien qu'il soit possible que la maladie est transmise aux humains, c'est très peu probable. Mais les gros titres sur une maladie qui ne touche que les vaches n'ont pas fait vendre.

      Un vendeur de journaux astucieux a compris que s'il jouait sur les peurs humaines naturelles, il pourrait vendre plus de titres et plus de journaux. Au lieu d'imprimer un titre et un article sur les risques que courent les vaches en contractant l'encéphalopathie spongiforme bovine, il s'est concentré sur ce qu'elle pouvait faire aux humains. Il a cessé de l'appeler encéphalopathie spongiforme bovine et a créé un nom plus court et plus sensationnel pour que les lecteurs l'appellent : la maladie de la vache folle.

      

      Les lecteurs ont immédiatement réagi à ce nom comme s'il rappelait la rage. Le journaliste a de nouveau utilisé la peur naturelle pour influencer le public en liant les risques à quelque chose que beaucoup de gens faisaient : manger du bœuf. Dans de rares cas, la maladie de la vache folle peut être transmise à l'homme par la consommation de viande bovine contaminée. La probabilité que cela se produise était assez faible mais hautement sensationnelle.

      

      Avec quelques changements délibérés dans sa façon de communiquer, le journaliste a manipulé le public avec des craintes de la maladie de la vache folle et, par conséquent, a affecté l'économie mondiale du bœuf des années 1980 jusqu'à environ 2005.

      

      Comment mentir

      Les sourires peuvent être très révélateurs, mais pas pour exposer un candidat à un grand ami ou à un partenaire digne de confiance. Plutôt pour savoir qui ment.

      Lorsqu'une personne affiche un sourire normal, sain et heureux, les yeux sont impliqués dans cette expression. Les lèvres de l'individu vont sourire, mais les yeux aussi. Les yeux souriants présentent de petits plis dans les coins extérieurs des yeux. Les yeux souriants sont une technique et un mouvement musculaire très difficiles à simuler délibérément. Essayez de les simuler sur votre propre visage dans un miroir. Vous serez capable de dire que quelque chose ne va pas. C'est ce que votre public voit lorsqu'il reçoit un faux sourire de votre part. Ils savent que quelque chose cloche, au moins à un niveau subconscient, et vous commencerez à générer des sentiments de scepticisme et de méfiance parmi votre public.

      S'il y a une dernière technique fondamentale qu'un débutant en persuasion positive et en manipulation devrait apprendre, c'est comment être un bon menteur. Il est fort probable que vous ayez dit au moins un mensonge dans votre vie, mais êtes-vous doué pour le mensonge ou votre manque de capacité de persuasion révèle-t-il que vous êtes un menteur ?

      Le mensonge, bien que généralement méprisé, est en fait un autre mécanisme inévitable de communication. Que vous ayez été l'araignée ou la mouche, dans une grande ou une petite toile, vous savez que le mensonge fait partie de la vie. Parfois, un petit mensonge blanc est utile si vous avez manqué un rendez-vous ou si vous essayez de presser quelqu'un d'autre. Parfois, les mensonges les mieux intentionnés se retournent contre vous. Évitez les retours exaspérés en apprenant et en pratiquant ces techniques de mensonge constructif.

      

      Essayez d'abord la ruse. C'est ce que l'on appelle communément, surtout chez les politiciens, le mensonge éthique. Le mensonge éthique est une pratique de la tromperie sans mentir techniquement. Par exemple, un père demande à sa fille adolescente si elle a passé la nuit avec un garçon. La fille répond : « Je suis allée chez Jane pour faire mes devoirs ! » Techniquement, ce n'est pas un mensonge. Si le père appelle la maison de Jane, la mère de Jane vérifiera que sa fille était là avec Jane pour faire ses devoirs. Ce que la tromperie n'explique pas clairement, c'est qu'après les devoirs chez Jane, la fille a retrouvé un garçon pour passer le reste de la nuit ensemble.

      

      Croyez en vos propres mensonges si possible. Cela vous aidera à apprécier le processus de partage. Les mauvais menteurs essaient d'en finir avec le mensonge aussi vite que possible, et cela conduit presque toujours à un mensonge désordonné qui se retourne contre eux. Fonder votre mensonge sur une part de vérité afin qu'il soit plus facile pour vous de vous justifier et de le faire croire à l’autre. Cela peut également vous aider à vous souvenir de votre mensonge. Si vous mentez à quelqu'un que vous connaissez, comme un patron, faites en sorte que votre mensonge soit basé sur une vérité dont votre patron a connaissance. De cette façon, il sera plus facilement accepté.

      

      Restez simple avec votre histoire. Parfois, les gens pensent qu'en incluant toutes sortes de détails supplémentaires, l'histoire devient plus crédible. Cependant, cela a tendance à avoir un effet contraire. En général, une histoire véridique n'inclut pas tous les détails supplémentaires. Une histoire véridique ne comprend généralement que les détails qui sont pertinents et importants pour le public. Lorsque vous commencez à inclure des détails aléatoires, le public s'en méfie. Lorsqu'un enfant dit un mensonge, il s'agit souvent d'une erreur révélatrice qui le prend en défaut. En tant qu'adultes, nous nous en souvenons et sommes sceptiques lorsque cela nous arrive à nous, spectateurs.

      

      Ne soyez pas trop dramatique. La subtilité est votre amie. Si votre mensonge s'accompagne d'une gesticulation exagérée ou d'une mise en scène, il ne ressemble pas à la vérité. On dirait que vous travaillez très dur pour couvrir un mensonge. Imaginez un collègue qui essaie de quitter le travail plus tôt. Lorsque le responsable passe dans le bureau pour voir comment se passe la journée, le collègue simule une toux et une respiration sifflante et marmonne quelque chose en disant qu'il ne se sent pas bien. Si votre collègue ne fait pas attention, ce sera le signe d'une tromperie évidente.

      

      Gardez vos mensonges sous contrôle. Savoir mentir efficacement ne signifie pas que vous devez mentir sans réfléchir. Être un bon menteur signifie être un menteur responsable. Si vous pouvez dire la vérité, vous devriez le faire. C'est plus facile pour vous et pour les autres de vous croire lorsque vous utilisez réellement une tactique de mensonge. Les menteurs se font souvent prendre parce qu'ils racontent tellement de mensonges à tellement de personnes que leurs histoires ne sont plus cohérentes. Bien mentir devrait signifier mentir moins pour un communicateur persuasif bien entraîné.

      

      Améliorer vos relations avec l'analyse

      Puisque vous avez développé une attention particulière pour lire ceux qui vous entourent, et puisque vous êtes devenu un peu un professionnel de la persuasion, vous pouvez utiliser vos nouvelles compétences pour réparer les relations existantes qui peuvent connaître un certain stress ou des tensions. Si vous avez l'intention d'utiliser ces compétences pour réparer des traverses endommagées, faites attention à les utiliser à bon escient. Si vous pensez que vous pouvez simplement contraindre les autres à réparer, vous avez tort. Des études ont récemment montré que lorsque la manipulation négative et la coercition étaient utilisées dans des disputes amoureuses, elles éloignaient les partenaires l'un de l'autre avec plus de rapidité et d'intensité que les autres tactiques utilisées.

      

      Vous devez avoir la meilleure et la plus sincère intention de parvenir à une résolution qui vous fasse du bien à tous les deux. L'influence et la persuasion peuvent être utilisées de manière responsable pour réparer une relation endommagée si elles sont utilisées avec des intentions positives délibérées. Faites attention à vous lorsqu'il s'agit de manipulation. Si la manipulation peut, elle aussi, être positive dans certaines circonstances, elle ne constitue pas nécessairement le bon ensemble d'outils pour réparer une relation.

      

      Il serait préférable que vous puissiez être face à face avec la personne avec laquelle vous voulez vous réconcilier. Cela vous donne la meilleure opportunité possible de capter toute la communication consciente et subconsciente qui est partagée avec vous. Il vous donne également la meilleure occasion de diffuser et de mettre en valeur délibérément votre visage, votre corps et votre voix. Si vous pouvez trouver un endroit calme, propice à tous les deux, en public ou en privé, il est plus probable que chacun de vous abordera l'interaction avec plus de détente et moins de défensive. Le fait de se trouver physiquement dans un endroit où vous vous sentez tous deux en sécurité et à l'aise jouera un rôle important dans la réparation, avant même de commencer.

      

      Soyez conscient du caractère précieux de votre relation. Il y a de fortes chances que l'histoire de votre relation soit riche et profonde. Vous avez tous deux contribué à la relation à vos manières respectives et vous devriez tous deux être reconnus pour tout ce qui a été fait et partagé. Il convient de noter que de nombreuses relations dans la vie ne sont jamais aussi profondes ou significatives, ce qui explique en grande partie votre désir de réparer cette relation. Soyez respectueux de l'autre personne.

      

      Utilisez certaines des différentes techniques que vous connaissez maintenant pour susciter et inspirer des sentiments d'amour et d'appréciation :

      

      Utilisez le toucher : si cela est approprié, touchez l'autre personne d'une manière qui vous permet d'exprimer votre compassion et votre attention à son égard. Il peut s'agir d'un contact sur l'arrière de l'épaule, d'une accolade ou d'une étreinte. Ne forcez pas un contact si ce n'est pas le bon moment ou le contexte le plus approprié, car cela risque de se retourner contre vous et de faire douter l'autre personne de l'opportunité de poursuivre cette relation.

      

      Lisez l'autre personne : déterminez si votre interlocuteur est plus réceptif à une conversation visuelle, auditive ou kinesthésique et agissez en conséquence. Si possible, essayez de vous rencontrer dans un lieu propice à leur type de personnalité. Se retrouver dans un endroit de la nature pour une promenade ou un pique-nique peut être l'endroit idéal pour que la personne visuelle se sente à l'aise. La personne auditive se sentira peut-être mieux en se rencontrant dans un parc public ou un café où les bruits de fond de la ville sont un réconfort auditif. La personne kinesthésique peut apprécier de partager une activité telle que le basketball, une randonnée ou une journée à la plage, où les expériences tactiles sont généralement nombreuses et attrayantes.

      

      Utilisez le langage corporel : dirigez vos épaules et vos pieds vers l'autre personne. Gardez vos bras et vos jambes non croisés. Si cela est acceptable, maintenez un contact visuel avec l'autre personne pour montrer que vous l'écoutez attentivement et que vous la comprenez. Modélisez leurs gestes, expressions et comportements lorsque vous remarquez qu'ils les font inconsciemment. Régulez votre respiration de manière délibérée afin de maintenir une disposition calme et claire d'esprit.

      

      Utilisez le recadrage : aidez l'autre personne à voir les événements passés ou les inquiétudes futures sous un jour différent. Placer les scénarios dans une perspective différente rappelle à l'autre personne que vous essayez d'être logique et juste.

      

      Utilisez vos superpouvoirs : écoutez activement l'autre personne. Souriez lorsqu'ils vous sourient pour vous rendre la pareille et montrer qu'ils sont attentionnés. Montrez que vous êtes vulnérable et sachez reconnaître quand ils se mettent eux aussi en situation de vulnérabilité. Faites preuve d'empathie à l'égard de la position et du point de vue de l'autre personne. Mettez-vous à leur place et essayez d'imaginer ce que l'autre personne ressent au lieu de vous concentrer uniquement sur vos propres sentiments. Faites preuve de compréhension et de pardon. Si vous êtes prêt à offrir ce niveau d'acceptation à l'autre personne, il y a beaucoup plus de chances qu'elle fasse preuve de la même compréhension à votre égard.

      

      En utilisant ces techniques et en prêtant une attention particulière aux communications physiques et vocales de l'autre personne, il vous sera plus facile de parler avec cette personne et de vous réconcilier à l'amiable.
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      En si peu de temps, vous avez appris à connaître les techniques à utiliser et à quel moment. Vous comprenez pourquoi et comment capter l'attention d'autrui et comment lire ce qu'il code.

      

      Vous savez maintenant qu'une fois que vous avez cette attention, vous savez comment la maintenir, comment l'approfondir et comment accéder à l'imagination afin d'implanter des idées puissantes et influentes dans la communication verbale et non verbale. Vous savez quels types de langage corporel vous indiquent de rester à l'écart de quelqu'un ou de vous en rapprocher. Vous pouvez imaginer comment appliquer ces techniques de manière responsable dans votre vie professionnelle comme dans votre vie personnelle.

      Qu'est-ce que cela vous fait de savoir comment améliorer votre style de communication dès maintenant pour obtenir de meilleurs résultats ? Quel effet cela fait-il de savoir qu'avec une pratique continue, vous pouvez maîtriser n'importe quelle interaction sociale et obtenir ce que vous voulez ?

      

      Vous avez réussi cette leçon. Maintenant, mettez-la en pratique dans votre vie. Plus vous mettrez en pratique les techniques et les principes que vous avez appris, plus il deviendra facile de les faire. Bientôt, lire les émissions silencieuses des autres sera aussi facile que de lire un badge.

      

      Y a-t-il des aspects de votre situation que vous aimeriez améliorer ? Faites attention à votre propre diffusion et à la manière dont vous pouvez la modifier. Qu'il s'agisse de votre posture ou de votre contact visuel, vous disposez des informations nécessaires à une diffusion délibérée. Exercez-vous à la façon dont vous aimeriez que votre émission soit diffusée dans le miroir ou devant une caméra.

      Plus vous vous entraînez, plus vous vous perfectionnez dans ces compétences. Sélectionnez quelques techniques de persuasion que vous aimeriez essayer. Réfléchissez à un bon endroit pour les tester et mettez-vous à l'épreuve. Ne vous contentez pas de les tester. Ce n'est pas une application désinvolte. L'art d'analyser les autres et d'utiliser l'intelligence émotionnelle est une application très structurée et formelle de la communication.

      

      Ce que vous pouvez faire pour obtenir de meilleurs résultats

      Suivez les conseils et astuces ci-dessous et, avec une pratique régulière, vous pourrez être la personne la plus posée et la plus convaincante de la pièce. Tenez un journal manuscrit ou même un journal virtuel de vos résultats chaque fois que vous entreprenez un test. Réfléchissez à ce que vous voulez obtenir comme résultat, et à la façon dont vous vous rapprochez de cet objectif. Il sera tout aussi bénéfique d'enregistrer des détails comme votre environnement, votre humeur, l'humeur et la diffusion des personnes de votre environnement, d'autres influences, des événements imprévus, etc. Même si cela semble demander un peu d'effort, cela payera au final. Les modèles qui deviennent visibles pour vous sont des informations utiles qui peuvent être utilisées pour votre objectif final.

      

      Certains de ces exercices trouveront un écho plus fort chez vous que d'autres. Tenez-vous-en à ceux qui vous plaisent et ne vous forcez pas à faire des exercices qui vous mettent mal à l'aise ou vous stressent, car ils ne feraient qu'accroître le sentiment de doute ou de faute. Certains exercices peuvent vous sembler trop simples ou stupides, mais nous vous encourageons à donner une chance à chaque exercice et technique. Il n'est pas rare de constater que les concepts les plus simples sont en fait les plus délicats ; les pratiques apparemment les plus stupides peuvent être les plus révélatrices.

      

      Les êtres humains sont des créatures d'habitudes. Plutôt que d'essayer de les briser, votre objectif est de les utiliser. Fixez-vous un moment pour méditer chaque jour. Faites-le également à peu près à la même heure chaque jour, afin que votre corps apprenne physiologiquement les nouvelles habitudes saines que vous mettez en place.

      

      Profitez du moment et prenez le temps. Certains de ces exercices exigent que vous soyez en train de former une idée malsaine ou négative avant de pouvoir utiliser les techniques. En plus de vous réserver des moments spécifiques pour vous entraîner, incluez la pratique spontanée.  Utilisez quelques exercices ou techniques qui ne nécessitent aucune préparation, aucun lieu particulier, ni aucun matériel spécifique pour votre pratique spontanée. Soyez patient avec vous-même. Vous avez été très bien entraîné à sur-analyser et à vous autocritiquer, il vous faudra donc un peu de pratique avant de commencer à dissoudre ces schémas et à en établir de nouveaux. En faisant preuve de patience, de douceur et d'indulgence envers vous-même dans ce processus, vous apprendrez à faire de même dans vos projets futurs.  Soyez patient avec les autres.  Ils ne sont peut-être pas aussi prêts et ouverts que vous à comprendre cela et à apporter des changements positifs. Et c’est ok. Ce n'est pas votre travail de les préparer, et ce n'est pas votre travail de leur enseigner. Vous, concentrez-vous sur vos comportements et sur votre pratique et amélioration de la communication délibérée. Si d'autres personnes sont intéressées par les changements que vous effectuez, il peut être confortable et agréable de partager ces informations avec elles et d'écouter les informations qu'elles ont sur ces idées.  Lorsque les autres ne sont pas intéressés ou sont mal à l'aise, ne les forcez pas. Ne vous arrêtez pas là. Ce n'est que le début. Ces informations vous ont préparé à aller dans le monde et à découvrir le monde de l'influence positive et délibérée.

      

      Exercices et pratique pour une analyse magistrale des autres et une diffusion de soi-même

      Dans cette section, vous trouverez plusieurs exercices de base à pratiquer pour améliorer votre analyse des autres et votre influence sur les interactions sociales grâce à une communication délibérée. Choisissez-en un ou deux avec lesquels vous êtes à l'aise et commencez par là. Lorsque vous serez à l'aise avec ceux-ci, choisissez-en un ou deux autres, voire ajoutez d'autres pratiques que vous avez trouvées ailleurs et apprises en observant les autres. Apprendre des autres personnes que vous admirez, puis reproduire leur comportement est un processus efficace pour adapter un comportement plus influent. L'essentiel est de les pratiquer régulièrement et d'enregistrer vos résultats.

      

      Régularisez votre souffle

      Il s'agit d'une technique de respiration courante utilisée dans la méditation et dans la pratique de la pleine conscience. Comme la plupart des exercices de respiration, cet exercice est conçu pour guider l'individu vers un état d'esprit plus lent qui inclut le plus souvent un ralentissement et un apaisement du corps. L'individu est encouragé à écouter et à se concentrer sur sa propre respiration. Lorsque l'esprit vagabonde, ramenez-le doucement vers l'exercice de respiration.

      Cet exercice peut être pratiqué presque n'importe où et à n'importe quel moment, mais il exige que l'individu fasse abstraction du reste du monde pendant 5 à 10 minutes pour en tirer le maximum de bénéfices. Il n'y a aucune préparation nécessaire, et bien qu'il soit agréable de pratiquer cet exercice dans un espace confortable et relaxant, il est possible de le mettre en œuvre dans un espace qui n'est pas parfait. Cela ne fera que renforcer votre capacité à faire abstraction des distractions et à vous concentrer délibérément pendant 5 à 10 minutes.

      La fonction principale de cet exercice est de réguler un rythme respiratoire lent et régulier, avec des inspirations en 3 temps et des expirations en 5 temps. Il est également suggéré d'inspirer profondément par le nez et d'expirer par la bouche, comme si vous souffliez de l'air par les lèvres.

      En ajoutant cet exercice de respiration à votre répertoire, vous améliorerez la concentration et la mémoire et diminuerez les substances chimiques du stress dans le corps. Cet exercice diminue également le sentiment général d'anxiété, abaisse le rythme cardiaque et la pression artérielle, soulage les tensions musculaires et améliore la vue.

      

      Pour pratiquer cet exercice :

      Installez-vous dans un endroit aussi confortable et calme que possible, où vous pourrez rester assis sans être dérangé pendant 5 à 10 minutes.

      
        	Asseyez-vous confortablement et fermez les yeux.

        	Inspirez profondément comme vous le feriez normalement et expirez.

        	Retenez votre respiration pendant un moment lors de l'expiration.

        	Inspirez à nouveau, mais cette fois-ci, inspirez lentement et régulièrement en comptant jusqu'à 3 dans votre tête.

        	Retenez votre respiration en comptant jusqu'à 3 dans votre tête.

        	Expirez, mais cette fois, expirez lentement et régulièrement en comptant jusqu'à 5 dans votre tête.

        	Inspirez à nouveau, lentement et régulièrement pendant 3 temps.

        	Expirez à nouveau, lentement et régulièrement pendant 5 temps.

        	Continuez ce schéma d'inspirations et d'expirations lentes et régulières en comptant respectivement 3 et 5 fois.

      

      Vous pouvez choisir de continuer à retenir votre respiration entre l'inspiration et l'expiration dans le cadre de votre schéma, mais ce n'est pas obligatoire. Faites ce qui est le plus confortable. Si l'esprit commence à vagabonder, ramenez-le doucement à l'observation du processus de respiration. Votre esprit analytique doit écouter attentivement votre respiration pour détecter tout signe d'accélération ou d'instabilité du flux. L'esprit analytique peut également rester concentré sur la régularité de vos comptes, en essayant de maintenir un flux lent et régulier. Après une période de 5 à 10 minutes, vous pouvez ouvrir lentement les yeux et vous réadapter à votre environnement immédiat. En pratiquant régulièrement cet exercice de respiration, vous apprendrez à votre corps et à votre esprit que vous avez le pouvoir de vous amener à ce moment de paix quand vous le souhaitez. Il s'agit d'un micro-temps apaisant personnel que vous pouvez utiliser à tout moment de la journée ; cela fait du bien.

      

      Essayez de recadrer

      Dans le recadrage, vous êtes encouragé à prendre une situation que vous jugez négative et à la présenter sous un jour nouveau, à en brosser un tableau différent. Cela peut se faire n'importe où, à tout moment, et ne prend que quelques secondes ou minutes. Vous pouvez le faire en silence, dans votre tête, ou à voix haute. Le fait de reformuler à haute voix a l'avantage supplémentaire de renforcer l'histoire et l'émotion de l'histoire dans le subconscient grâce à une version auditive supplémentaire de l'histoire.

      Cet exercice fonctionne bien pour les personnes qui réfléchissent régulièrement de manière excessive et qui forment des histoires exagérées et dramatiques sur la base d'un petit élément de preuve, souvent sorti de son contexte. Voici quelques exemples de situations dans lesquelles le recadrage peut s'avérer efficace : quelqu'un vous pose un lapin pour un rendez-vous, quelqu'un prend la place que vous avez gardée, quelqu'un vous coupe la route sur le chemin de l'épicerie, un étranger vous lance un regard désagréable, etc. Ces situations nous mettent souvent rapidement sur la défensive, car nous avons l'impression d'être jugés à tort ou maltraités. Il est facile d'imaginer une injustice personnelle ou que la situation a été faite contre vous, personnellement.

      

      Afin de réduire ce schéma de pensées négatives et de pratiquer des pensées positives, cet exercice oblige l'individu à regarder la situation objectivement, comme si aucune émotion personnelle n'était impliquée. À travers cette lentille, l'individu peut souvent ralentir le schéma des pensées négatives et placer la situation dans une perspective plus réaliste.

      

      Il n'existe pas d'instructions étape par étape pour cette pratique. Lorsque vous remarquez une situation qui vous offense personnellement, arrêtez-vous. Prenez un moment pour analyser ce qui se passe réellement d'un point de vue objectif. Demandez-vous si vous ne voyez pas certains de ces détails de travers et si quelque chose d'autre, qui n'est pas une attaque personnelle contre vous, ne pourrait pas se produire. Imaginez un scénario dans votre esprit, où la même situation se déroule, mais qui n'a rien à voir avec vous. Par exemple, la personne qui vous a posé un lapin pouvait avoir une urgence. La personne qui a pris votre place n'a probablement pas réalisé qu'elle l'avait fait. La personne qui vous coupe la route sur le chemin de l’épicerie était peut-être très pressée d'aller quelque part. L'étranger au regard mauvais pourrait avoir fait cette tête à cause d'une pensée qui lui est propre, et il se trouve qu'il était dans votre direction.

      

      Lire les autres en public

      La prochaine fois que vous ferez la queue, prenez le temps de lire et d'observer le langage corporel des personnes qui vous entourent, qu'il s'agisse de clients ou de vendeurs. Notez les corrélations que vous observez, et prenez même des notes sur votre téléphone à ce sujet pendant que vous faites la queue. Prenez le temps, environ une fois par mois ou par trimestre, de revoir ce que vous avez enregistré pour analyser vos progrès et les points sur lesquels vous devez encore travailler.

      

      Exercer une influence écrite

      Les interactions en personne sont un excellent moyen de maximiser l'influence, mais ce n'est pas toujours possible. Bien souvent, nous interagissons avec d'autres personnes par téléphone, par chat ou par les réseaux sociaux. Si vous communiquez par courrier électronique ou par SMS la majeure partie de la journée, essayez de rédiger un courrier électronique persuasif au moins une fois par jour. Planifiez le résultat que vous souhaitez obtenir, puis essayez de mettre en œuvre une ou deux de ces tactiques pour voir si vous pouvez amener le destinataire du courrier électronique à faire ce que vous voulez ou à être d'accord avec vous.

      

      Essayez d'écouter

      L'écoute est peut-être la tactique de persuasion la plus importante que vous ayez dans votre boîte à outils. En écoutant votre prospect, vous obtiendrez la plupart des informations dont vous avez besoin pour réussir une conversation persuasive. En écoutant et en prêtant une attention particulière aux mots et au langage corporel que votre prospect communique, et en écoutant attentivement les mots qu'il ne dit pas, vous serez en mesure de discerner la plupart de ce dont vous avez besoin.

      Il reste cependant des informations au-delà de ce que vous pouvez capter. En écoutant avec une intention délibérée, vous faites en sorte que le prospect se sente respecté et compris. Dans certains cas, ce sentiment est la partie la plus importante de la conversation.

      En écoutant activement, vous serez en mesure de poser des questions réfléchies et perspicaces. En posant de meilleures questions, vous donnerez l'impression de vous être déjà investi à avoir un échange qualitatif.  Non seulement l'impression que vous ferez sera appropriée, mais vous recueillerez en fait des informations cruciales qui pourraient influencer le succès de votre interaction.

      Si l'écoute est votre principale technique, vos prospects le remarqueront, consciemment ou inconsciemment, et ils voudront vous écouter et vous rendre cette attention.

      

      Écouter, ce n'est pas seulement entendre des mots, c'est aussi comprendre globalement l'histoire racontée. Dans de nombreux cas, les individus n'arrivent pas à s'exprimer de manière aussi claire et concise que vous l'avez fait. C'est donc à vous d'écouter la conversation et de trouver les éléments clés. L'écoute active consiste également à prêter attention aux sons, aux tons, aux inflexions, au timbre, au volume et à la tonalité utilisés par l'orateur. Ces détails sont également riches en informations, révélant davantage de données sur l'orateur. En étant attentif, vous pouvez déterminer les intentions d'une personne, ce qu'elle veut vous faire croire et ce qu'elle attend de vous.

      

      Si vous en avez l'occasion, posez des questions sur les détails qui ont éveillé votre curiosité ou qui ne vous semblent pas clairs. Ce n'est pas seulement une nouvelle occasion de prouver que vous savez écouter ; c'est aussi un moment privilégié pour poser des questions qui vous permettront d'obtenir les informations que vous recherchez. Cela peut signifier poser à votre prospect des questions qui l'amèneront à s'exprimer d'une certaine manière. Vous pourrez peut-être tirer davantage d'enseignements d'un langage corporel supplémentaire et d'autres comportements de communication. Lorsque vous écoutez, reconnaissez ce qui est important pour votre prospect. Voyez si vous pouvez déterminer l'argument principal et les émotions.

      

      Essayez de sourire

      Votre capacité à sourire est l'un des outils les plus puissants pour influencer. Cela vaut pour l'influence sur soi-même ou sur les autres. Nous avons appris au cours de milliers d'années que le sourire est un signe de bonheur et d'amitié. Le sourire contribue donc à abaisser nos défenses. Lorsqu'un individu sourit, des dizaines de processus influents se produisent automatiquement.

      En ce qui vous concerne, lorsque vous souriez, vous libérez des neurotransmetteurs comme la dopamine et la sérotonine dans votre corps, ce qui a des effets bénéfiques à plusieurs égards. Le corps se détend automatiquement lorsque vous souriez. Cette relaxation réduit le rythme cardiaque, la pression sanguine, la douleur générale et le stress en général. Un sourire est si puissant qu'il peut renforcer le système immunitaire et augmenter l'endurance d'une personne en libérant des endorphines.

      Pour d'autres, un sourire de vous à eux communique la positivité et le bonheur. Pour eux, il s'agit d'un rappel subconscient du bonheur des autres sourires qu'ils ont connus et qui libère de bons sentiments, cultivant une humeur et une disposition générales plus heureuses. Il n'en faut pas beaucoup ; même un sourire qui ne dure qu'une milliseconde est suffisamment puissant pour toucher ceux qui le voient. Des études récentes indiquent que même une exposition d'un seizième de milliseconde est suffisamment puissante pour avoir une influence sur ceux qui la voient. L'étude a exposé des individus à des images d'autres personnes souriantes, l'exposition pendant 1/16e de milliseconde influençant toujours le groupe d'individus. Un autre groupe d'individus a été exposé à des images de personnes qui ne souriaient pas. À la fin de l'étude, les participants ont été invités à se rendre dans une salle pour une soirée musicale et des boissons gratuites. Les personnes exposées à des images de personnes souriantes avaient plus d'interactions, souriaient davantage elles-mêmes, s'amusaient davantage et buvaient plus que celles exposées à des images de personnes non souriantes. Rappelez-vous que si parler sous le coup de la colère peut être utilisé pour susciter des sentiments d'agressivité, ce n'est pas l'influence que vous recherchez. Une influence forcée est une influence éphémère.

      

      Essayez d’être vulnérable

      Autrefois, dans les affaires comme dans d'autres aspects de la vie, montrer tout signe de vulnérabilité n'était pas bon. Montrer sa vulnérabilité, c'était faire preuve de faiblesse, s’exposer aux attaques et à l'exploitation.

      Aujourd'hui, ce n'est plus tellement le cas. Montrer sa vulnérabilité, à un client ou à quiconque, est le point de départ de l'innovation et du changement. Un peu de vulnérabilité, réelle ou implicite, donne l'impression que vous n'avez pas peur d'affronter les choses et que vous êtes responsable de ce que vous dites et faites.

      Une façon de faire preuve de vulnérabilité personnelle est d'être soi-même. Souvent, nous cachons une partie de nous-mêmes parce que nous avons peur de la façon dont elle sera interprétée et de ce que les autres penseront. Etre soi-même, c'est se mettre dans une position vulnérable. Les autres y voient de la bravoure et, inconsciemment, ils veulent suivre votre exemple et être eux-mêmes. Ils ne le font peut-être pas, mais ils ont au moins rappelé qu'ils veulent vivre courageusement et être eux-mêmes.

      

      Essayez d’avoir de l’empathie et de pardonner

      La capacité à comprendre et à se rapprocher des sentiments et des expériences d'autrui est une autre technique qui peut accroître votre pouvoir de persuasion. Si vous voulez utiliser la manipulation positive pour stimuler l'interaction, il est utile de savoir avec qui vous travaillez. Nous apprécions les gens qui sont comme nous, alors si un prospect partage des informations avec vous, soyez empathique. Ce faisant, vous donnez à votre prospect un sentiment d'inclusion, et ce sentiment de compréhension et d'acceptation est votre ticket pour influencer une interaction.

      Hochez la tête. Montrer de l'inquiétude. Montrez que vous pouvez comprendre le stress ou le bonheur d'une situation de la même manière que le prospect a réagi. Tout cela vous permet d'être plus proche du prospect, ce qui crée une excellente relation. La personne empathique a beaucoup plus de chances d'influencer une personne ou une situation si la fiabilité est déjà intégrée dans le rapport.

      L'un des points clés de l'approche empathique consiste à tirer parti d'un sens parfait du timing. Parfois, un hochement de tête, un sourire, un sourcil levé, s'ils sont faits au mauvais moment, peuvent être distrayants et rebutants pour votre prospect. Il est important de bien délivrer, en particulier, les rires et les sourires. Un rire (ou un sourire) mal placé au milieu d'une partie dévastatrice de l'histoire de votre prospect ne va pas créer un rapport d'empathie. Cela renforcera le scepticisme et la méfiance.

      

      Pratiquer l'empathie signifie que vous devrez mettre de côté tout sentiment de supériorité ou de fierté. Alors que l'empathie vous met sur un pied d'égalité avec votre prospect, un sentiment de supériorité vous en éloigne. Vous ne pouvez pas simplement essayer de dissimuler votre sentiment de supériorité ; il ne s'agit pas de faire en sorte que le prospect ne voie pas votre attitude. Si tel est votre état d'esprit, vous risquez de passer à côté de la plupart des détails de la communication.

      Le pardon est un ingrédient tout aussi important, nécessaire à certains types de conversation et de communication. Si depuis longtemps il y a une relation difficile entre deux personnes ou deux groupes, le pardon est parfois le seul acte qui peut initier un nouveau départ réussi et bénéfique.

      Le pardon a des racines dans la survie de notre espèce. L'acte de pardon a, pendant des milliers d'années, contribué à nous protéger. Lorsque nous pardonnons à quelqu'un, le bénéfice de cet acte est en fait le nôtre. Il peut être agréable de savoir que vous pardonnez à votre prospect et que vous l'acceptez toujours, mais le soulagement que vous ressentez vous-même lorsque vous pardonnez à quelqu'un est énorme. Le fait de lâcher mentalement et émotionnellement les torts qui vous ont été causés vous purifie.

      

      Le pardon nous a également aidés, à travers les âges, à solidifier une structure sociale efficace au sein des communautés et des groupes. Lorsqu'un individu fait quelque chose qui va à l'encontre des mœurs et des coutumes fondamentales d'une société, cet individu fait souvent l'objet d'une forme de honte au sein de la communauté. Mais pardonner à la personne et la laisser réintégrer le groupe une fois la leçon apprise est en fait une façon très courante de pratiquer l'amour inconditionnel envers les membres du groupe. Cette pratique peut également renforcer la loyauté d'une personne envers un groupe, pour avoir été ramenée dans le groupe même après avoir brisé des codes sociaux fondamentaux.

      

      En pratiquant le pardon, vous établissez des relations plus saines et améliorez votre propre santé et état mental. La pratique du pardon réduit les symptômes de la dépression et de l'anxiété et améliore la santé cardiaque sous la forme d'une baisse de la pression artérielle et du rythme cardiaque. Savoir que vous êtes assez fort pour pardonner à quelqu'un peut également générer des sentiments d'accomplissement, de capacité, de force et de confiance en vous. Votre estime de soi s'améliorera. Tous ces changements dans l'état mental et émotionnel se manifestent dans l'interaction, faisant de vous un individu calme et posé, ayant la confiance et le pouvoir de pardonner. Votre comportement s'en fera l'écho.

      

      Essayez d’être silencieux

      Dans de nombreuses interactions qui croiseront votre chemin, la meilleure réponse est l'absence de réponse. La simple pratique du silence peut avoir une influence considérable sur une interaction. Cette pratique peut s'avérer délicate, car nous sommes naturellement très mal à l'aise avec le silence prolongé dans une interaction. Mais vous découvrirez que, lorsqu'il est placé à un moment stratégique, le silence dans une interaction peut être un puissant levier. Le bon silence peut capter l'attention d'un auditeur. Le bon silence peut ébranler votre prospect et lui faire craindre de ne pas accepter votre offre. Le bon silence peut traduire l'appréciation, la colère, l'étonnement, la confusion ou la désapprobation. Utilisé au bon moment et au bon endroit, l'art du silence peut transmettre de nombreuses émotions et susciter l'intérêt de votre prospect, pas moins.

      On dit des débats et des négociations que la personne qui parle en premier est celle qui perd. Retenir votre langue afin de recueillir une once d'information supplémentaire de la part de votre prospect vous donne plus de poids dans l'interaction. Il s'agit d'une tactique apprise très tôt, transmise du maître de la vente au protégé. Les propriétaires d'entreprises sont également au courant de cette tactique, comme moyen de défense contre les vendeurs.

      Si quelqu'un vous fait une offre, vous pouvez la refuser. En fait, si c'est la première offre, vous devriez refuser. L'idée ici est de faire comprendre à votre prospect que vous n'avez pas besoin de l'affaire autant que lui et que vous n'avez pas peur de vous retirer.  Vous pouvez tester cette manipulation silencieuse (de manière inoffensive et ludique) avec l'un de vos amis pour voir si vous pouvez l'influencer. La prochaine fois qu'un ami vous proposera de vous rencontrer, essayez ce qui suit et voyez ce qu'il fera ensuite :

      

      
        
        Votre ami : On se retrouve pour un match de basket ce week-end.

        Vous : Un match, hmmm.... (Silence)

      

      

      

      Laissez votre silence durer un peu plus longtemps que vous ne le feriez normalement. Il y a de fortes chances que votre ami soit incité à dire quelque chose pour justifier cette rencontre.

      

      
        
        Votre ami : Oui, ça fait un moment qu'on ne s'est pas vus.

      

      

      

      Votre silence sera un signe subconscient pour votre ami que vous semblez réfléchir à l'opportunité d'un rendez-vous. Ainsi, la prochaine chose qu'ils diront sera quelque chose pour soutenir ou justifier l'idée de se réunir. Non seulement votre ami(e) sera inconsciemment conscient(e) du fait que vous n'accordez pas d'importance à l'idée de prendre un café avec lui ou elle, mais il ou elle aura également le sentiment que vous ne lui accordez pas la même valeur en tant qu'ami(e). Cela augmentera leur nervosité à l'idée d'être rejetés, et vous les pousserez à insister sur leur valeur. Il s'agit évidemment d'une expérience que vous pouvez tester, qui est de courte durée et non nuisible. Cependant, ne répétez pas cela à l'infini, ou vous risquez de perdre vos amis.

      

      De même, pour faire silence, pensez à utiliser la technique du chuchotement. Placez un chuchotement de manière stratégique dans la conversation afin d'accentuer l'appel à l'action. En chuchotant à votre public ou à votre auditeur, vous créez immédiatement un sentiment de secret et de confiance. Non seulement c'est une méthode efficace pour établir un rapport, mais elle envoie un message subliminal sur l'urgence et la discrétion.

      

      Des pratiques pour maintenir un équilibre

      Lorsque vous avez passé une grande partie de votre temps à apprendre à prêter attention aux moindres détails et aux micro-expressions, votre esprit apprend à rechercher et à étudier le complexe. Il est important de prendre le temps de se réaligner sur d'autres aspects de soi. Lorsque vous vous êtes trop longtemps concentré sur le dynamique et le complexe, passez à quelques pratiques minimalistes et simplificatrices. Ils conviennent à l'esprit et au corps, apportant la relaxation, la paix, la joie, le confort, la baisse de la pression sanguine et du rythme cardiaque et le soulagement des douleurs musculaires. Alors que vous vous concentrez si souvent sur les détails, prenez le temps de vous concentrer sur une seule et unique chose : vous.

      

      Soyez attentif à vous-même et à votre concentration

      La pleine conscience, comme le mode de vie simple, est un concept qui remonte très loin dans l'histoire mais qui est arrivé aux États-Unis par des moyens relativement récents. Dans les années 1960, les États-Unis se sont familiarisés avec le moine bouddhiste et activiste vietnamien Thich Nhat Hanh. Hanh a étudié, pratiqué et enseigné la pleine conscience. Il a d’ailleurs enseigné à l'université de Princeton et de Columbia dans les années 1960. C'est principalement grâce aux enseignements de Thich Nhat Hanh que la pleine conscience a trouvé sa place dans la culture occidentale.

      

      Thich Nhat Hanh a enseigné, dans le cadre de la pleine conscience, à prendre régulièrement conscience de l'endroit où vous vous trouvez dans votre processus mental. Il a également enseigné l'importance de ralentir pour vivre le moment présent et de pratiquer les petits morceaux quotidiens de la vie avec une concentration extra-sensorielle.

      

      Les enseignements de Hanh ont été reconnus par le professeur de médecine américain et fondateur de la société de l'école de médecine de l'université du Massachusetts, Jon Kabat-Zinn. Kabat-Zinn a été un temps l'élève de Hanh et a fini par développer l'étude de la pleine conscience telle que nous la connaissons aujourd'hui.

      

      De nombreuses techniques et pratiques utilisées aujourd'hui dans le coaching et la thérapie, ainsi que dans la pratique personnelle, trouvent leur origine dans ces deux mêmes concepts :

      

      Se ramener à soi. Recentrez-vous et recueillez vos pensées. Lorsque votre esprit commence à s'éloigner de la chose que vous êtes en train de faire, ramenez-le doucement vers cela.

      

      Savourez le moment que vous vivez. Plutôt que de vouloir brûler les étapes pour arriver à une autre, appréciez l'étape à laquelle vous vous trouvez en ce moment même. Si vous faites la vaisselle, votre esprit doit rester sur le plat que vous êtes en train de laver. Vous portez une attention toute particulière à l'expérience de laver cette assiette précise à ce moment précis. Si votre esprit commence à s'égarer et à penser à la prochaine assiette que vous allez laver, ramenez-le doucement à l'assiette que vous tenez et concentrez-vous sur la tâche à accomplir.

      

      La pratique de la pleine conscience est un merveilleux complément à la pratique du minimalisme. Les deux rappellent à l'individu que le plus simple est le mieux. Si cela vous semble trop compliqué, vous pouvez probablement le simplifier, qu'il s'agisse d'un espace physique ou d'une attitude mentale. Voici quelques techniques de pleine conscience couramment utilisées par les praticiens et les thérapeutes, ainsi que par les personnes qui pratiquent elles-mêmes. Gardez à l'esprit qu'ils sont tous axés sur les petits éléments simples de la vie quotidienne. Ils peuvent sembler banals à première vue, mais c'est justement le but recherché. Une chose que nous pourrions normalement précipiter est quelque chose que nous devrions pleinement observer et apprécier. Cela inclut les moments qui ne sont pas si agréables.

      

      Asseyez-vous sur une chaise. Trouvez une chaise et asseyez-vous dessus. Ne faites rien d'autre. Asseyez-vous uniquement sur la chaise. Asseyez-vous sur cette chaise pendant environ 5 minutes, et lorsque votre esprit commence à vagabonder, ramenez-le à l'observation de la chaise. Comment vous sentez-vous sur cette chaise ? Quelle est son odeur ? Qu'est-ce que ça fait ? C’est dur ou mou ? Elle en douce ou en cuir ? Comment se sent votre peau sur la chaise ? Quel bruit cela fait-il quand vous bougez ? Et lorsque votre esprit commence à vagabonder, ramenez-le doucement à se concentrer sur l'expérience d'être assis sur une chaise, et rien d'autre.

      

      Mangez en pleine conscience. Lorsque vous mangez, seul ou en groupe, à la maison ou au bureau, dans toutes les situations où vous vous trouvez, pratiquez la pleine conscience. Déplacez vos ustensiles plus lentement que vous ne le feriez normalement. Prenez une bouchée de votre fourchette ou de votre cuillère qui rentre facilement dans votre bouche sans effort. Mâchez ce morceau de nourriture plus lentement que vous ne le feriez normalement. Portez une attention particulière aux textures et aux saveurs. Posez votre ustensile pendant que vous mâchez. Buvez une gorgée d'eau après avoir avalé votre nourriture.

      

      Faites appel à vos sens. Il peut s'agir de quelque chose d'aussi simple que d'apprécier l'odeur du savon ou du shampooing que vous utilisez sous la douche, ou de quelque chose d'aussi extrême que le saut en parachute. Il existe un large éventail d'activités de l'un à l'autre, et vous êtes sûr de trouver du confort quelque part entre les deux. Donnez à vos sens un nouveau frisson. Visitez une nouvelle ville ou un nouveau village. Écoutez de la nouvelle musique. Louez une voiture juste pour changer d'air. Essayez un aliment que vous n'avez jamais mangé. Trouvez des moyens d'éveiller vos sens.

      

      Écoutez, et rien d'autre. Lorsque quelqu'un parle, accordez-lui toute votre attention. Soyez attentif au langage qu'ils utilisent pour s'exprimer.  Faites attention à leur langage corporel et à ce qu'ils ne disent pas. Si vous êtes au téléphone avec quelqu'un, asseyez-vous et parlez-lui comme s'il était en face de vous. Évitez de parler au téléphone pendant que vous faites 10 autres choses dans la maison.

      

      Ne soyez pas multitâche. Avez-vous compris ? Il s'agit de faire une chose, et une seule, et d'y consacrer toute son attention jusqu'à ce qu'elle soit terminée. Aussi souvent que possible, entraînez-vous à accorder toute votre attention à un processus à la fois et observez à quel point vous excellez plus rapidement dans cette activité.

      

      Ressortez plus fort de la douleur. Ça fait partie de la vie, il y a forcément un certain inconfort. Le succès passe par des peines. La pleine conscience vous invite à faire preuve de patience et de bienveillance envers vous-même à ce sujet également. Dans les moments de la vie qui ne sont pas nécessairement agréables d'un point de vue subjectif, vous pouvez néanmoins éprouver du calme et du bonheur en sachant que vous apprendrez et grandirez de cette expérience douloureuse.

      Le principal avantage de la pratique de la pleine conscience est de donner à l'esprit analytique quelque chose à faire et sur quoi se concentrer ; observer et savourer le moment. L'esprit analytique occupé a une activité à laquelle s'adonner, ce qui l'empêche de suivre les courants de pensée négatifs jusqu'à une triste conclusion.

      L'avantage secondaire de la pratique de la pleine conscience est l'augmentation naturelle de la positivité. En pratiquant la pleine conscience, les individus tirent souvent satisfaction de la réalisation qu'ils pourraient prendre beaucoup plus de plaisir à faire les choses lorsque l'objectif est simplement de prendre plaisir à faire tout ce qui se présente à eux.

      

      En plus de ces avantages plutôt abstraits, la pratique de la pleine conscience peut également avoir des effets bénéfiques physiques et mesurables. La pleine conscience permet souvent d'abaisser le rythme cardiaque et la pression artérielle, d'augmenter la circulation, de relâcher les muscles et les articulations tendus et d'aider les personnes malades à se rétablir plus rapidement.

      

      Prenez le temps d'arrêter de penser

      La méditation est une pratique ancienne qui remonte à 5 000 ans avant Jésus-Christ, et peut-être même plus loin. Il est donc difficile de dire avec précision quand et où la méditation a commencé. Ce que l'on sait, c'est que la méditation a commencé à faire son chemin aux États-Unis à la fin des années 1800, lorsque le monde occidental s'est familiarisé avec l'Inde par l'intermédiaire de la Grande-Bretagne. À une époque de la société où le paranormal et l'occulte faisaient fureur, la méditation, et en fait toute alternative exotique qui brisait les normes et défiait les tabous, avait sa place.

      La méditation à grande échelle peut représenter une dévotion religieuse. La méditation à plus petite échelle peut offrir une diminution du stress perceptif et de l'anxiété, et une amélioration de la santé, notamment du cœur et du système circulatoire. Il est recommandé de ne méditer que 10 minutes par jour. Méditer pendant une période plus longue peut également être bénéfique, mais pour beaucoup, cela crée trop de résistance et seules 10 à 20 minutes sont réalisables. Une pratique régulière de 10 minutes ou plus, au moins une fois par jour, peut avoir un impact significatif sur vous physiquement et mentalement.

      

      De nombreuses personnes pensent que la méditation ne fonctionne pas pour elles, ou qu'elles ne peuvent pas la pratiquer. Il s'agit d'un malheureux malentendu. Dans presque tous les cas, la personne a été mal informée sur ce qu'est la méditation et sur ce à quoi elle doit s'attendre. Lorsque l'individu est libéré des pensées restrictives de ce que doit être la méditation, il est en mesure de profiter de ses bienfaits sans résistance.

      

      Il existe de nombreux types de méditation, mais sous une forme ou une autre, la plupart des formes de méditation visent à créer un silence dans l'esprit. Quelle que soit la forme de méditation que vous pratiquez, cela signifie généralement que vous devenez calme et immobile et que vous vous concentrez sur un stimulus externe comme le son de votre respiration, le bruit du vent ou de l'eau. Lorsque votre esprit commence à vagabonder, vous le ramenez à l'instant présent et vous vous recentrez sur le son de votre respiration, le vent ou l'eau.

      Examinons plusieurs types de méditation qui peuvent être facilement pratiqués presque partout, par presque tout le monde. Soyez attentif aux formes de méditation qui vous semblent confortables et testez-en une dès aujourd'hui.

      

      La méditation des bonnes intentions : Dans cet exercice de méditation, vous vous asseyez dans un endroit paisible et calme pendant environ 10 minutes, les yeux fermés. Pendant ce temps, vous gardez votre esprit sur une seule pensée. La pensée est généralement un message d'amour bienveillant que vous souhaitez envoyer à quelqu'un. Par exemple, disons qu'un ami a une jambe cassée et que vous espérez qu'il se rétablisse rapidement. Pour effectuer une méditation de bonté, préparez une courte phrase simple qui exprime votre amour pour votre ami et votre désir de le revoir en bonne santé. Pendant que vous méditez, répétez cette phrase comme une sorte de mantra, tout en essayant de susciter les sentiments émotionnels positifs de voir votre ami se rétablir. Lorsque l'esprit vagabonde, ramenez-le à ce mantra.

      

      La relaxation progressive : Dans cet exercice de méditation, vous vous asseyez dans un environnement calme et silencieux et vous devenez immobile et doux. En général, vous commencez par ralentir la respiration et l'écouter, en vous concentrant sur son bruit. Après environ une minute, vous vous concentrez sur un petit aspect de votre être dans le but de le détendre. Par exemple, disons qu'il est temps de détendre votre mâchoire. Remuez votre mâchoire et étirez-la pendant un moment. Imaginez que les petits muscles et nerfs de votre menton se détendent. Imaginez que votre langue se détend. Déplacez votre langue dans votre bouche et sentez-la se détendre. Au fur et à mesure que vous détendez chaque partie, vous passez à une autre, en relaxant lentement des parties de vous-même de la tête aux pieds. Si vous avez l'intention de pratiquer la méditation pendant plus de 10 minutes, c'est un excellent outil pour commencer. Elle permet à l'esprit analytique de se concentrer sur la tâche à accomplir, et la relaxation supplémentaire permet de rester dans cette méditation pendant plus de 20 minutes.

      

      Les exercices de respiration : Il existe de nombreux exercices de respiration différents qui fonctionnent efficacement, et la clé est d'en trouver un ou deux que vous aimez vraiment utiliser. Dans une méditation respiratoire, l'objectif principal est de se concentrer uniquement sur les sons et les sensations de sa propre respiration. Lorsque l'esprit s'égare vers d'autres pensées, il revient à la respiration. Un exercice de respiration très courant consiste à fermer les yeux et à inspirer et expirer lentement et confortablement. En inspirant, comptez jusqu'à 3. Retenez votre souffle dans vos poumons pendant un moment, puis expirez et comptez jusqu'à 5 de manière à ce que votre expiration soit légèrement plus longue. Concentrez-vous sur cette pratique pendant 10 minutes seulement. Un autre exercice de respiration populaire consiste à respirer lentement et profondément et, ce faisant, à imaginer que cette respiration se dirige vers une zone du corps douloureuse ou inconfortable, par exemple un dos douloureux. Vous imaginez que ce souffle étire la zone douloureuse et lui procure un bon massage, et lorsque vous expirez, vous imaginez que la douleur s'en va avec votre souffle.

      

      Les étirements et respirations : Cette pratique de yoga se double d'une pratique de méditation et l'individu fait l'expérience de la paix de l'esprit par la concentration, ainsi que des avantages pour la santé physique. Pour pratiquer la Kundalini, vous apprenez un ensemble de poses ou de mouvements que vous mélangez entre eux. Chaque fois que vous recommencez les mouvements, vous vous concentrez pour les rendre aussi parfaits que possible. Quand l'esprit vagabonde, vous le ramenez à votre mouvement. L'ensemble des mouvements comprend généralement 4 à 8 poses qui se répètent à la fin de chaque série.

      

      Il existe bien sûr de nombreuses autres formes de méditation, et si aucune d'entre elles ne semble vous convenir, n'abandonnez pas la méditation. Réfléchissez à ce que vous recherchez dans un exercice de méditation efficace, puis utilisez d'autres ressources pour trouver la forme de méditation qui vous conviendra le mieux.

      

      En ajoutant ne serait-ce que 10 minutes de méditation à votre journée, vous réduisez le stress et l'anxiété. Vous calmez l'esprit et l'entraînez à savoir que les schémas de pensée négatifs obsessionnels ne sont pas les seuls schémas de pensée dont vous disposez. Se donner la possibilité de reposer simultanément le corps et l'esprit pendant seulement 10 minutes par jour favorise la santé émotionnelle et renforce la confiance en soi et la réalisation de soi.

      

      La méditation est un excellent outil pour allonger la durée d'attention et améliorer la mémoire, et elle peut même réduire la perte de mémoire chez les personnes âgées. Vous pouvez espérer avoir plus de contrôle sur vos pensées et vos émotions en prenant 10 minutes pour vous réaligner et vous concentrer.
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      Félicitations ! Vous êtes arrivé à la fin de Comment analyser les gens : le guide complet qui vous permettra d’interpréter la communication non verbale, appliquer les principes de l'intelligence émotionnelle et détecter les mensonges.

      

      Le pouvoir d'influence, de manipulation et de séduction est désormais un sujet auquel vous pouvez donner un sens et avec lequel vous n'avez plus besoin de vous sentir étranger ou trompé. Vous comprenez maintenant ce que signifie réellement l'influence positive, et comment l'utiliser conjointement à d'autres pratiques délibérées pour obtenir un maximum de résultats. Vous avez également appris à vous méfier des manipulations négatives qui se produisent autour de vous et qui vous concernent.

      

      De plus, vous avez franchi les étapes initiales, cruciales, pour lire les autres et influencer les interactions d'ordre social, professionnel ou romantique. En parcourant ces chapitres, vous avez approfondi vos connaissances sur l'histoire de la manipulation et sur le rôle qu'elle joue dans les médias d'aujourd'hui. Vous êtes maintenant plus conscient des professionnels qui dépendent constamment de ces applications pour leur propre succès. Nous espérons que les informations contenues dans ce livre vous ont permis d'acquérir une meilleure compréhension et pratique de ces concepts ainsi qu’une plus grande confiance en vous.

      

      Non seulement vous vous êtes familiarisé avec les pratiques nécessaires pour devenir un excellent lecteur du langage corporel et des communications vocales des autres, mais vous avez également appris que la persuasion positive et délibérée peut vous aider à réparer des relations existantes qui peuvent être tendues.

      

      Lorsque votre vie semble échapper à votre contrôle, vous pouvez en changer la direction en agissant délibérément. Lorsque vous faites un faux pas ou que vous oubliez ce qu'il faut faire, les exercices de ce livre vous remettront dans le droit chemin et vous aideront à vous atteler à nouveau au travail positif dans les moindres détails. Vous êtes encouragé à continuer à pratiquer régulièrement avec la richesse des connaissances que vous avez maintenant, et à élargir vos connaissances et évoluer encore.

      

      L'influence et la manipulation pratiques et éthiques vous mèneront loin. Avec les informations contenues dans ce livre, vous êtes prêt à cesser de vous plier aux volontés des autres et à commencer à mettre en œuvre la vie et l'avenir que vous souhaitez grâce aux techniques de persuasion.
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