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Epoustouflant. Cet illusionniste énseigne I'art de convaincre n'importe qui.
Ses conseils valent de I'or l
Emilie Lanez | |
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usion dénuée du subterfuge dés effets spéciaux. Nul rayon laser, pas de

Le close-up(plan rapproché) est une technique d'

valise 2 double fond ou de femme en bas résille scig

e,|souriante, en fines rndelleq:. Il suffit d'une table sombre, de deux jeux

de cartes, de trois balles en mousse jaune} Lillusi ' nfste exécute ses tours en pax?ant a son auditoire, ce minuscule dernier

point - I'usage dosé de la parole - est impartant. aple ses mains, le moindre de ses gestes sont filmés de tres pres, d'ot le

terme anglo-saxon de close-up. Sous nos yeux § ﬁnnfs les cartes disp ralssePt reviennent, les balles sévaporent, se

)

multiplient, passent d'un poing fermé 3 lautre Jacques H. Paget est|un tréq bon magicieff, un maitre du close-up.

Rencontrer un prestidigitateur un peu g 4ue les autres ne suffirait pourtant point a retenir notre intérét...

Seulement, cet ancien avocat de 52 ans dif avoir i ex?té une méthode gréce 3 laqqelle il se fait fort de convaincre n'importe

qui de n'importe quoi. Mieux encore, il garantit a § 1$onque suit son ense gnemex)t la maitrise de cette inaltérable force de

conviction."Mon art de I'illusion ne fonctionne p§s sur un truquage matgriel, )e‘truque le raisonnement des spectateurs.

Dans un tour de magie, leur attention est] maxi - 10r jarrive 2 emmener leur gspnt critique exactement ou je veux', se

targue-t-il. Cette aptitude a téléguider 1¢ raiso rpent critique d'un| adversaire, l'illusionniste 1a travaillée. Cing ans
d'apprentissage dans une chambrette sang fenétre| hfz un médecin illusionniste francais, puis des passages chez quelques

grands maitres américains, canadiens et|un Espagnol lui ont enseignd l'art d¢ demeurer le maitre absolu da jeu en

embarquant le spectateur ot il le décide... Un art qg

1 rppliquera aux affaires.

Redoutablement efficace.”Une négociation prd Esisionnelle est un tour dillusion. 11 sagit de faire accepter a un

interlocuteur incrédule une proposition, ef qu'il la l e?ne pour la seule vraje. Ma anence permet de surmonter les obstacles

du refus”, affirme-t-il. On sourit de sa vantardise)

énergie, Castorama, Boulanger, Flunch, Groupamz

 [mais aussi Pierre et cances# le groupe textile Beaumanoir, ainsi que

Hewlett-Packard, Brandt, Moulinex, le prignt d'anfmer des séminaires pour form#r leurs }:ommerciaux aux techniques de

...............................

vente, aider leurs cadres a remporter des contrats gomplexes ou préparer léurs dirigeants a des discussions atdues. En privé,
prepa :




POUITe€Z aonc pas 1€ manipuier. La seulg perso sur gul vous pouv ur 1a renare convaincanie, ¢ est vous. Le
magicien exécutant un tour de cartes doit autant fonvaincre que le commercial qui vend une cargaison de chaussettes bleu
marine."Celui qui vous écoute cherche a vous dés iser pour ne pas avair 3 accepter 'argumentation proposée,ilfaut donc

ement le contradicteur 3 relacher son esprit critique a votre égard et 3

wn

maitriser votre comportement pour amengr pro

o

I'égard de ce que vous proposez °, dit Jadques H.fPaget. Pour parvenir & |cette maitrise, cing principes cardinaux, dgnt les
détails sont complexes mais qu'il est possible - [en attendant d'aller a%s ister a l'une de ses conférences, qui durent sept

heures sans entracte - de présenter en quelques

Premier principe : le silence. Il ne faut jamais par premier et on doit veiller 3 se taire le plus longuement possible. Une
fois sa proposition énoncée, il importe dd se taird encore."Répéter quel(iue chose|éveille l'esprit critique.” Ainsi, pendant le
tour de cartes, le magicien prie le spectateur chojsi au hasard de coup#r le jeu, celui-ci hésite, demande s'il doit vraiment

couper, l'artiste se contente de hocher grayement te. Le spectateur oPéira plutot que de passer pour un récalcitrant.
Deuxiéme principe : le calme. Vos gestes seront a les, ronds, la voix g:‘fwe, le timbre le plus sourd possible. Linterlocuteur

doit étre rassuré par cette rondeur.

Ensuite devront étre appliqués trois points plug délicats. D'abord, 1 r le doute planer."Linterlocuteur ne doit avoir

aucune certitude sur votre caractére ni sur sa séhrjté. S'il se sent en |sgcurité, il prendra l'ascendant et vous mettra en

danger. * Ainsi, s'il vous invite a vous asseoir, voi$ ne le ferez pas imnl‘édiatement. S'il vous tend la main, vous le fixerez

longuement dans les yeux avant de la sa

l&e avec son tour de cartes. Larsqu'il I'exécute, il endort I'esprit critique,

il| faut donner une cohérence|a votre argumentation, méme si elle est
totalement artificielle. Lillusionniste fait e

olis né ? Combien de |lettres compte votre prénom ?). Une fois le tour

entre les lettres du prénom ou le département du lieu de naissance et
o ’

Persuader... en sachant choisir ses mots

|
Comment s'attirer les graces d'un fonctionnaire dire un mot et ne *mais employer le pronom personnel * je *." facteur de

rejet ". |l vous mterroge : " Que désirez-vous P * Ne pag li épondre directementLrIals dire il n'est pas sir que ce soit le bon service... -

Tout dépend, c'est pour quoi ? - Ce n'est sans doute p3s|de votre compétence, m
s'agit bel et bien de sa compétence. Variantes pour négoci

dans le livre que Jacques H. Paget a publié en 2005, " L4

". Et 13, le fonctionnaire piqué voudra prouver qu'il

une augmentation di $alaire ou|résoudre un confiit de voisinage a découvrir
voir de I'illusion ", chez Plon. =
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