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« [...] Aujourd’hui l’un des éléments majeurs entrant en jeu dans la production d’effets d’illusions 
n’est plus seulement l’habilete ou les trucages, mais essentielleement la psychologie 
relationnelle. [...] Nombreux sont les principes de communication sur lesquels ils reposent qui 
peuvent trouver des applications utiles dans de multiples circonstances bien éloignées du 
domaine du spectacle. » 
Jacques H. Paget  -  Extrait du« Pouvoir de l’Illusion, Les clés de votre réussite» editions Plon 

 

                                  
 
 
 
 



 
 

                           Qui est Jacques H. PAGET ? 

 
1- Le conférencier en entreprises et le conseil de dirigeants 
Avocat de formation, conférencier, conseiller, écrivain, négociateur, prestidigitateur... Jacques 
H.PAGET est depuis plusieurs années l’arme secrète de centaines de dirigeants d’entreprises 
avec sa méthode de négociation extraordinairement efficace. Grâce aux techniques 
psychologiques de persuasion particulières développées dans la magie dite de « Close-up »*, 
il démontre et prouve lors de centaines de conférences comment les mécanismes de la 
psychologie appliqués à l’illusionnisme permettent de réussir une bonne négociation. 
Il développe alors ce concept et on lui demande rapidement d’animer des conférences sur : « 
L’art de la persuasion au travers des principes psychologiques spécifiques à l’illusionnisme ». 
Parmi les sociétés pour lesquelles il intervient : Oscaro, Deloitte, La banque Oddo, Le Crédit 
Agricole, Le Centre des Jeunes Dirigeants, Le Groupe Beaumanoir (Morgan, la City, Cache-
cache), Le GESEC, Le Réseau Entreprendre, L'APM (Association Progrès du Management) 
Jean-Claude Decaux, Shell, Sanofi, Les Grands Moulins de Paris, Dior, Ergam Roneo, Fichet, 
Copra Immobilier, Vivendi... ainsi que des fédérations et des  cercles de réflexions de dirigeants : 
CPA- Sénat – Groupe Leonardo ...et bien d'autres encore... 
* magie rapprochée ou encore micromagie. Le Close-up, signifiant « gros plan » en anglais, est 
une spécialité de la prestidigitation qui consiste à se produire très près des spectateurs. 
 
Désormais et depuis de nombreuses années des entreprises dans 35 pays du monde (Maroc 
Vietnam Russie Chine Cameroun, Espagne, Pologne...) font appel à lui pour leur exposer en 
français ou en anglais ses techniques particulières de négociation afin d'augmenter leurs 
résultats. Jacques H. PAGET, reconnu aujourd'hui comme l’un des plus grands experts 
conférencier – plus de 2000 conférences à son actif - s’impose aujourd’hui comme le créateur 
d’une méthode psychologie de persuasion spécifique, et comme l’un des meilleurs conseils 
dans l’application de ses principes à la négociation d'affaires. 

 
2- Le musicien 



 

 

 

 

 

 

 
Jacques H. PAGET a commencé sa formation classique de pianiste à l’âge de six ans. La 
musique, grande composante culturelle tout au long de sa vie, a toujours rythmé son existence. 
Il deviendra l'ami d’Alexis Weissenberg, l’un des plus grands pianistes du XXème siècle, et 
perfectionnera à son contact sa technique à un niveau d’excellence. Il donnera alors plusieurs 
récitals, sera invité à jouer lors d’opérations de communication et accompagnera souvent au 
piano des artistes lors de leurs spectacles. Lui viendra de ce fait l’idée de combiner 
l’illusionnisme et la musique dans un spectacle intitulé « Le pianiste », les numéros d’illusions 
venant se greffer naturellement autour d’un répertoire classique et jazz. La pratique combinée 
de l’illusionnisme et du piano lui ayant permis d’acquérir une agilité des doigts hors du commun. 
En hommage à Dai Vernon, inventeur du « Close-up magic »* et pianiste amateur, qui estimait 
que jouer un morceau au piano était une fin harmonieuse pour un spectacle d’illusions, Jacques 
H.PAGET a pris l'habitude de jouer du piano au début et à la fin de chacun de ses spectacles. 
 

3- Le magicien et l'illusionniste 

Jacques H. PAGET découvre très tôt l’univers des magiciens au travers d’un 
documentaire de François Reichenbach. Pris de passion, il exécute ses premiers tours de 
magie dès l’âge de sept ans. Tout ira très vite grâce à de nombreuses rencontres : à dix ans, il 
fait la connaissance d’un informaticien et prestidigitateur qui lui enseigne les bases de la 
manipulation des cartes, des boules, des pièces de monnaies, des cordes etc... Deux ans plus 
tard, une autre rencontre importante avec un professeur de mathématiques, pianiste et 
également magicien, l’amène à développer son sens du spectacle. 
 
À l’âge de treize ans, il tient déjà la scène pendant plus de deux heures et présente ses propres 
tours spectaculaires, comme celui où une carte signée est retrouvée entre ses lèvres alors qu’il 
est ligoté sur une chaise ! 
Au début de ses études de droit, il fera également la connaissance d’un homme essentiel pour 
son avenir, un médecin possédant une culture encyclopédique sur l’illusionnisme, qui jouera un 
rôle décisif dans l’orientation de sa future carrière. Grâce à lui, Jacques H. PAGET découvre le 
« Close-up »*, illusion d’extrême proximité et explore avec lui les nouvelles subtilités que recèle 
ce véritable art de la psychologie de la persuasion, inventé et développé par des artistes 
américains dans les années 1950. Puis viennent d’autres rencontres dans le monde entier avec 
des spécialistes américains dont : Dai Vernon, Slydini et Goshman, le japonais Hideo Kato, 



l’espagnol Arturo di Ascanio, le britannique Alex Emsley et le français Dominique Duvivier. 

 
Jacques H. PAGET invente là aussi ses propres numéros dans un style qui constituent son 
originalité : à la fois conteur et illusionniste, il propose une lecture de texte original qui amène 
les spectateurs dans des mondes absurdes, inspirés par l’esprit de Raymond Devos. En 1985, 
Jacques H.PAGET fait le choix déterminant de se consacrer entièrement à l’art de 
l’illusionnisme et d’en développer tous les aspects. 

 
4-  L'auteur 

 
Une femme, sciée en deux, un homme qui vole dans l’espace. Impossible ! Pourtant les grands 
illusionnistes parviennent à nous le faire croire. Ce sont des maîtres dans l’art majeur de la 
persuasion. Mais ce n’est pas un don. L’art de persuader repose aussi sur des techniques 
particulières. Jacques H.PAGET, illusionniste expert, ouvre le débat : pourquoi réserver ce 
savoir à l’illusion ? Pourquoi ne pas apprendre et appliquer ces méthodes dans la vie 
quotidienne, et per- mettre à tous de convaincre et de réussir ? Pour la première fois, un 
professionnel révèle les méthodes secrètes de la persuasion spécifique à d’illusionnisme, et il 
nous explique comment les appliquer dans nos activités professionnelles et notre vie 
personnelle. 
Ce sont sans doute les clés de la réussite. Paru en 2005, «Le Pouvoir de l’Illusion, Les clés de 
votre réussite» déjà vendu à 50 000 exemplaires, a fait l’objet d’une traduction en russe et en 
quatre langues du sud-est asiatique : le chinois, le thaïlandais, le vietnamien et le coréen. 
 

 CONVAINCRE GRACE AUX TECHNIQUES DES GRANDS ILLUSIONNISTES. 
Les situations de conflit peuvent être basées soit sur une mésentente, une incompréhension, 
soit sur une différence d’opinion, mais sont toujours en rapport avec quelqu’un, avec l’Autre. 
L’objectif de Jacques H. PAGET a toujours été de transmettre quelques-unes des clés de la 
psychologie relationnelle développées par les plus grands créateurs d’illusions rapprochées, 
que ce soit lors de conférences ou à travers ses ouvrages. 
Il apporte une méthode de négociation permettant de supprimer le problème, immédiatement 
applicable, fondée sur le détournement du raisonnement. 
Dans les démonstrations de « Close-up »*, le raisonnement logique et l’attention du spectateur 
ne sont pas détournés par la mise la scène, comme souvent dans les tours d’illusions 



traditionnels, ils sont au contraire sollicités pour être égarés... Selon les propres termes de 
Jacques H. PAGET, « il n’y a finalement rien d’autre à faire que de laisser croire ». Les 
illusionnistes ne parviennent-ils pas à nous convaincre que le lapin sort bien du chapeau ou 
que l’as de trèfle était réellement caché dans la chevelure de la spectatrice du premier rang ? 
Ils maîtrisent en fait surtout l’art de la persuasion. Un art qui peut aussi s’appliquer aux relations 
professionnelles pour faire aboutir une transaction, mieux négocier ou encore développer un 
argumentaire commercial percutant... mais aussi pour favoriser la communication dans nos vies 
personnelles, au sein d’un couple par exemple... Il n’y a là aucune magie : ces techniques 
reposent uniquement sur des principes de communication. C’est ce qu’explique Jacques H. 
PAGET : il révèle aux professionnels, et désormais au grand public, quelques secrets des 
maîtres du « Close-up »* et nous dévoile comment les mettre en œuvre au quotidien. 
 
DES PRINCIPES PSYCHOLOGIQUES SUBTILS 

Tous les prestidigitateurs sont d’accord pour dire qu’une illusion réussie se mesure à 
l’enthousiasme d’un public convaincu de l’extraordinaire de ce qu’il vient de voir. Cette réussite, 
c’est-à-dire la persuasion de son public, repose en majeure partie sur la maîtrise de son esprit 
critique, décourageant ainsi toute contradiction. Mais qu’appelle-t-on esprit critique ? 
Il s’agit de la faculté de l’esprit de tout être humain à analyser une situation pour s’assurer 
qu’elle ne menace pas sa « sécurité » à la fois physique et psychique (la véracité des propos 
qu’on lui tient). Pour persuader son public et l’amener à l’adhésion, un illusionniste va donc 
chercher à mettre en veille son esprit critique en instaurant toutes les conditions qui feront 
baisser sa vigilance. 
Ceci débute par sa mise en confiance la plus totale. En effet, l’esprit critique se réveille lorsque 
il se sent déstabilisé et qu’il perd ses repères. Dans une situation où l’on cherchera à convaincre, 
il faut donc baliser avec soin le chemin psychologique qui conduira l’interlocuteur là où on le 
souhaite. Face à un orateur, l’esprit critique se fonde sur trois critères pour donner ses 
conclusions : le fond (ce qui est dit), l’apparence (l’image visuelle) et la forme (la manière de le 
dire), et c’est sur ce troisième critère que l’illusionnisme repose. Comme le disait Dai Vernon, 
le plus grand des inventeurs de tours de cartes : « Il n’y a pas de mauvais tours et de bons 
tours, il n’y a que des tours bien ou mal présentés. » Voici les cinq principes fondamentaux qui 
régissent l’art de la persuasion par la maîtrise de l’esprit critique.   
 
 
LES CINQ PILIERS POUR SUSCITER L’ADHESION 
Aussi curieux que cela puisse paraître, le silence joue un rôle particulièrement important dans 
la maîtrise de l’esprit critique. Imposant le respect, il confère un ascendant à celui qui est 
capable de le garder car cela signifie qu’il est capable de contrôler son angoisse. Il aug- mente 
aussi l’impact des mots qui seront prononcés ensuite. Savoir garder le silence permet de ne 
rien dévoiler qui pourrait nuire ou parasiter le message principal. Car, comme le dit la formule 
pénale : « Tout ce que vous direz pourra être retenu contre vous. » ! 
Par exemple, ne jamais répondre immédiatement à une question. Toujours marquer une pause 
avant de le faire, même si l’on connait la réponse de façon évidente. 
Corollaire de ce principe, le calme. Il se traduit par des gestes lents et précis en évitant surtout 
toute précipitation, signe de nervosité, et la nervosité éveille l’esprit critique de celui qui la 
détecte. Le rythme de la voix devra lui aussi être paisible avec un timbre neutre plutôt grave 
(les sons aigus décrédibilisent en général les propos) tandis que le visage restera impassible. 
De façon générale, l’excès réveille l’esprit critique. 



Le doute est le troisième paramètre à activer. Il ne faut pas douter de soi mais faire douter de 
soi. Mieux encore faire douter l’autre de lui-même. C’est le moyen de garder son attention en 
éveil. Au cours d’une illusion, il est normal que le spectateur ressente des doutes mais le but 
est de mener à terme le tour sans qu’il ne les exprime. Une fois réussi avec brio, le spectateur 
finira par douter de son propre doute ! 
La cohérence, ou du moins l’apparente cohérence, est aussi très efficace. Il s’agit de construire 
un raisonnement a priori logique en mettant davantage l’accent sur les circonstances que sur 
le résultat. Le silence favorise cette construction dans l’esprit de l’interlocuteur par voie 
d’extrapolation. 
Enfin, le coefficient de sympathie permet de rompre les dernières barrières. Il n’est pas 
forcément la conséquence d’un caractère jovial et avenant mais plutôt d’un comportement 
éveillant l’intérêt. Ne pas se dévoiler entièrement constitue par exemple un attrait pour l’Autre. 

 
 
FAIRE RECULER L'ESPRIT CRITIQUE 
D’autres techniques plus directes sont aussi utilisées tels que l’humour ou le respect des 
sphères d’autonomie. Le premier touche sur le plan émotionnel et fait donc reculer les barrières 
de protection psychologique. Laisser toujours l’autre prendre l’initiative du rire puis le suivre 
dans le même sens. Les deuxièmes constituent la zone physique (l’espace corporel) et 
cérébrale (l’opinion qu’une personne a d’elle-même) dans lesquelles nous pouvons évoluer 
sans gêner et donc braquer l’autre. En respectant ces sphères, on influence le consentement. 
On voit bien tout leur intérêt dans la vie personnelle mais aussi et surtout dans le monde 
professionnel où les relations sont particuliè- rement tendues et lourdes d’enjeux. Des exemples 
concrets ? La construction d’un argumentaire ou une négociation qui répondent toutes deux 
aux principes de la cohérence avec validation pro- gressive des arguments par l’interlocuteur 
en partant de sa réalité subjective. On entraînera ainsi son auditoire dans une spirale 
d’acceptation jusqu’à la décision ultime en notre faveur. 
 
  

Dans les médias 
À la suite de ses interventions fréquentes et souvent répétées, les clients de Jacques H. Paget 
deviennent de plus en plus intrigués par ses tours, mais aussi par sa méthode, qui recèle une 
force de persuasion psychologique particulièrement effficace,   Il est ainsi conduit par un 
conseiller en communication politique, lors d’un séminaire international de réflexion pour chefs 
d’entreprises, à exécuter une démonstration de manipulation psychologique, devant un public 
de deux mille chefs d’entreprises, totalement décontenancés. Ceci lui vaudra instantanément 
les honneurs de la presse, de la radio et des télévisions, présents ce jour-là sur les lieux. Dès 
lors, il fera de nombreux passages à la télévision au cours des grandes émissions de variétés 
animées par Michel Drucker, Patrick Sabatier, Christophe Dechavanne ... Il crée son premier 
spectacle de « Close-up », dans des salons de réceptions avenue Marceau, à Paris, puis se 
produit au Casino de Deauville durant les deux mois d’été. A son retour, il s’installe dans un 
jazz-club du quartier St Germain des Prés où son spectacle inti- tulé «Humour & Illusion» tient 
l’affiche durant neuf mois consécutifs et partira ensuite pour deux ans de tournée dans toute la 
France. 
Dirigeant 
Jacques H. PAGET : un homme à éviter... ou à rencontrer de toute urgence... 



L'Expression d'Entreprise 
Jacques H. PAGET pratique une magie venue des États-Unis, « le Close-Up », fondé 
essentiellement sur la psychologie. Il entend mettre son talent au service des entreprises et 
insurger ainsi une nouvelle façon de communiquer. 
Carrière Commerciale 
Depuis trois ans, Jacques H. PAGET a créé son propre métier. Grâce à lui les entreprises 
découvrent que la magie apporte un « plus » aux techniques de vente... 

Signature 
Crédule ou systématiquement sceptiques, impossible de ne pas être dérangé dans ces 
habitudes par les propos de Jacques H. PAGET : cet ex avocat utilise la magie comme support 
de stimulation... 

Création 
Conseil auprès des entreprises en ce qui concerne l’adaptation des principes magiques à la 
communication, cet éton- nant personnage voit dans l’illusionnisme la possibilité de démontrer 
les principes psychologiques de l’individu. Et quand on l’a rencontré une seule fois, ces 
ambitions paraissent tout à fait justifiées. 
Vogue Homme 
Jacques H. PAGET : quand un manipulateur sait aussi faire apparaitre un nouveau job: 
magicien au service des secteurs de communication. 

Stratégies 
Jacques H. PAGET conseille les apprentis sorciers... à la vente ! Ce magicien de l’an 2000 qui 
fait de l’ombre à Majax enseigne son art aux vendeurs. Un jeu d’enfant pour ce « conseiller en 
techniques magiques » 



 
 



 



 


