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    Introduction

    
      
        « Personne n’est tout à fait sincère ni tout à fait de mauvaise foi. »

        Benjamin Constant

      

    

    
      Un ouvrage sur la mauvaise foi se doit de commencer par quelques lignes de franchise.

      Nous n’en sommes pas forcément fiers, mais il nous est tous arrivé un jour d’avoir à défendre bec et ongles une conviction que nous savions pertinemment fausse. Que ce soit le représentant commercial qui doit faire la promotion d’un produit qu’il n’achèterait jamais par ailleurs, ou l’adolescente qui prend le parti de son petit ami devant ses parents alors qu’elle ne songe qu’à le quitter, nous avons tous déjà eu, au moins une fois dans notre vie, recours à la mauvaise foi, par amusement ou par nécessité.

      
        Mais pourquoi un livre sur la mauvaise foi ?

        La mauvaise foi fait-elle de nous des mauvaises personnes ? Pas nécessairement. Si certains l’utilisent par intérêt et par calcul, la plupart des gens se laissent entraîner dans cette aventure par fierté, dans le seul but de fuir une vérité qui ne les arrange pas ou pour ne pas perdre la face.

        Mais une chose est sûre : que l’on s’y embarque sans le vouloir ou de manière préméditée, la mauvaise foi a un pouvoir déstabilisateur extraordinaire. Lorsqu’elle est utilisée avec maestria, elle permet même de retourner à votre avantage les situations les plus périlleuses. Tel un magicien, l’orateur de mauvaise foi peut en effet accomplir un tour de force qui défie la raison humaine : parvenir à convaincre, alors que tous les faits lui donnent tort…

        Lorsque nous réussissons l’exploit de sortir sans égratignure d’un mauvais pas, il n’est pas rare d’éprouver au fond de nous-même une petite satisfaction mesquine. Celle d’avoir réussi à tromper les pronostics ou tout simplement la joie d’avoir « roulé quelqu’un dans la farine ».

        À y regarder de plus près, la mauvaise foi nous fascine autant qu’elle nous attire. Que ce soit dans la fable « Le Corbeau et le Renard », dans le personnage d’OSS 117 ou dans le théâtre de Sacha Guitry, elle constitue la caractéristique principale de l’anti-héros franchouillard, roublard et pourtant terriblement sympathique.

        Voilà sans doute ce qui nous plait le plus dans la mauvaise foi. Alors que dans la rhétorique classique, l’orateur idéal se doit de chercher à convaincre son auditoire en apportant des preuves pertinentes et en prouvant son honnêteté et sa vertu (ce qui est difficile, long et fastidieux), l’orateur de mauvaise foi va pour sa part s’affranchir de la vérité et de toutes les règles de la bienséance pour obtenir ce qu’il veut rapidement. Certes, c’est peut-être mal, mais avouons-le : c’est malin.

        Pour toutes ces raisons, le sujet méritait bien un livre. À côté des manuels de rhétorique, qui ont pour objet de transmettre au lecteur les codes pour lui permettre de délivrer un discours sincère et authentique, cet ouvrage a pour ambition d’étudier les mécanismes qui se cachent derrière la mauvaise foi.

      

      
        Vous avez acheté ce livre :

          cela fait-il de vous une mauvaise personne ?

        Soyez rassurés. Cet ouvrage est rédigé sans a priori et sans aucun jugement de valeur sur l’usage qui pourra en être fait.

        De deux choses l’une :

        
          	
            • Soit vous êtes de mauvaise foi ou vous voulez le devenir : alors vous trouverez ici différents stratagèmes qui vous permettront de vous défendre et de contre-attaquer quand les éléments sont contre vous (comment déprécier la personnalité de votre interlocuteur ? comment s’attarder sur des détails inutiles pour se sortir d’un mauvais pas ? ou encore, comment discréditer une réalité qui vous dérange ?)

          

          	
            • Soit vous êtes un esprit honnête et vertueux (ou du moins, vous pensez l’être) : alors vous découvrirez les moyens pour riposter aux assauts les plus mesquins. Après tout, rien de tel que d’étudier et de connaître son adversaire pour espérer un jour pouvoir le combattre…

          

        

         

        La mauvaise foi est l’une des armes les plus redoutables de l’esprit humain. Cet ouvrage vise à vous en donner les clefs.

        Libre à vous, ensuite, de voir ce que vous en ferez.

      

    

  




  

  PREMIÈRE PARTIE

  La mauvaise foi les « yeux dans les yeux »

  —

  
    
      Face à un interlocuteur qui vous demande des comptes, vous devez apprendre l’art de la dérobade

    

  




  

  LEÇON N° 1

  Comment faire semblant de s’excuser ?

  
    Vous voici au cœur d’une réunion de famille. Au cours d’un huis-clos étouffant de repas dominical qui s’éternise un peu, vous avez dit tout haut quelque chose qu’il ne fallait pas. Vous le pensiez et nous ne doutons pas une seule seconde que votre propos reposait sur un fond de vérité.

    Mais voilà. Au vu des réactions indignées de votre entourage, vous avez commis une faute inacceptable en brisant les règles de la bienséance.

    Vous ne pouvez même pas imputer votre comportement à l’alcool ou au coup de l’énervement, puisque, de toute évidence, le mot lancé avec fracas n’était que le pur reflet de votre pensée.

    Après avoir procédé à l’examen des faits qui vous sont reprochés, vos accusateurs posent le verdict. Il est implacable : vous avez commis une erreur.

    Comme dans un procès populaire, vous arrivez au moment où les regards se tournent vers vous. On attend que vous fassiez preuve d’autocritique pour tenter d’obtenir misérablement le pardon de ceux que vous avez offensé.

    Bref, c’est le moment de s’excuser.

    
      POURQUOI S’EXCUSER ?

      La question se pose : faut-il ou non faire des excuses ?

      Faisons un peu de dialectique. Tout d’abord, regardons la vérité en face : s’excuser est un exercice désagréable. Que vous ayez commis une erreur lourde, grave, impardonnable ou seulement légère, l’excuse met en cause votre infaillibilité et votre crédibilité.

      Mais l’exercice est parfois nécessaire. Lorsqu’elle est bien exécutée, l’excuse peut constituer un joker que vous allez pouvoir garder précieusement dans votre manche. Ainsi, à l’avenir, lorsqu’une personne osera aborder de nouveau vos paroles regrettables du passé, vous pourrez, avec une fausse humilité, ressortir votre carte « excuse », ce qui jettera un voile pudique sur l’affaire. Une confession publique peut même vous permettre d’obtenir un regain surprenant de popularité.

      
        Exemple

        
          Le 17 août 1998, le président des États-Unis, Bill Clinton, doit tenir l’un des discours à la Nation les plus insolites de l’histoire. Depuis 1994, l’homme le plus puissant du monde est la cible d’une procédure pour harcèlement sexuel engagée par une fonctionnaire de l’État de l’Arkansas, Paula Jones, dont Bill Clinton a été le gouverneur de 1983 à 1992. L’enquête permet incidemment de révéler que le président a entretenu à la Maison Blanche une « relation » avec une jeune stagiaire de vingt-deux ans : Monica Lewinsky.

          L’affaire fait grand bruit de par le monde. Fait extrêmement rare, une procédure d’impeachment est même lancée par la Chambre des représentants contre le président en exercice, avant d’être finalement repoussée par le Sénat.

           

          En pleine tempête médiatique, judiciaire et familiale, Bill Clinton décide donc de se livrer face caméra à un acte de contrition :

          « En effet, j’ai eu une relation avec Madame Lewinsky qui n’était pas appropriée. En fait, c’était mal. Cela constitue un manque critique de jugement et une faillite personnelle de ma part pour laquelle je suis le seul et entier responsable. »

          Mesurée par l’institut Gallup, la popularité de Clinton de 60 % en juin est passée à 66 % en septembre avant d’atteindre 73 % à la fin du mois de décembre 1998. Comme quoi, même l’Amérique puritaine ne peut pas résister aux excuses adressées par le leader du monde libre.

        

      

      
        Alors comment sortir par le haut en maniant l’excuse lorsqu’on estime – à tort ou à raison – n’avoir rien fait de mal ?

        Dans ce numéro d’équilibriste, il s’agit pour vous d’en faire le moins possible tout en donnant à votre interlocuteur la satisfaction d’avoir obtenu beaucoup. Regardons donc comment s’excuser sans le penser.

      

    

    
    
      S’EXCUSER,

        OUI, MAIS DE QUOI ?

      Pour ne pas se renier ou se mettre en danger, le jeu de la mauvaise foi va consister tout simplement à bien délimiter le périmètre de l’excuse. Pour cela, il s’agit de respecter quelques principes de base.

      
        1. Même quand on s’excuse,

          c’est quand même un peu de la faute des autres

        
          
            « Ce n’est pas de ma faute mais celle du public qui n’a rien compris ! »

          

        

        Dans sa chanson Je me voyais déjà, le chanteur qu’interprète Charles Aznavour n’est pas parvenu à sortir de l’ombre. Sans se remettre en cause, il préfère blâmer son auditoire pour cet échec, estimant qu’il était en avance sur son temps et que d’autres moins talentueux ont connu un sort plus enviable.

        Dites-vous bien que c’est la même chose pour vous : vous ne commettez jamais d’erreur. Tout au plus, il arrive que les autres pensent que vous en avez commis une. Il s’agit de concéder cela, rien de plus.

        
          CAS PRATIQUE

          
            Reprenons ici la situation initiale : vous avez dit quelque chose qu’il ne fallait pas dire (et au fond, vous le pensiez). Vous voici alors dans la même situation que Lionel Jospin, le 10 mars 2002.

            En pleine campagne présidentielle et dans l’avion qui le ramène de la Réunion où il effectuait un meeting, le Premier ministre se laisse aller devant les journalistes à quelques confidences sur son adversaire, Jacques Chirac.

            Jospin déclare : « Chirac manque d’énergie. Il a vieilli. Il est fatigué. L’exercice du pouvoir l’a usé. Il est d’une grande passivité. » Seulement voilà, la déclaration passe mal, notamment chez les retraités… qui votent plus que la moyenne.

            Lionel Jospin doit donc rectifier le tir. C’est ainsi que dans une déclaration effectuée le 20 mars 2002 devant les caméras de France 3, celui-ci « s’excuse »… ou presque :

            
              « Puisque c’est devenu un fait politique et que ça été compris comme cela, je veux dire très simplement que je suis désolé, si ça été entendu de cette façon. Ce n’est pas moi, cela ne me ressemble pas. »

            

          

        

        
          Analyse

          
            Lionel Jospin utilise ici la technique bien connue du « je suis désolé… si j’ai mal été compris ».

            Vous l’aurez remarqué, à aucun moment l’ancien Premier ministre ne demande réellement pardon pour avoir tenu les propos incriminés :

            
              	
                • tout d’abord, il précise n’avoir d’autre choix que de le faire « puisque c’est devenu un fait politique » (comprendre, « si personne n’en avait parlé, évidemment que je ne me serais pas excusé ») ;

              

              	
                • ensuite, il ne s’agit pas de s’excuser pour les mots utilisés, mais pour « la manière dont ils ont été compris ». En clair : « je suis désolé, mais c’est tout de même un peu de votre faute si vous ne me comprenez pas ».

              

            

          

        

        Comment faire alors pour s’excuser sans se renier ? Eh bien, ne vous excusez en aucune manière des propos tenus, mais uniquement des éventuelles conséquences qu’ils ont pu avoir et de la manière dont ils ont été compris par l’auditoire.

        L’intérêt de la technique consiste à ne rien céder sur le terrain de l’infaillibilité. En politique, comme dans bien d’autres domaines, lorsqu’un de vos projets est rejeté par votre auditoire, ne dites pas que « finalement » votre idée était mauvaise. Dites simplement que « vous avez sans doute manqué de pédagogie ».

      

      
        2. Pour vous excuser,

          trouvez-vous des excuses

        
          
            « Je n’ai rien fait, mais je suis désolé quand même »

          

        

        Cette deuxième technique consiste à opérer un rétropédalage dans lequel vous vous excusez… à l’aide d’une excuse !

        Le facteur extérieur, mis en avant pour expliquer vos errements, vise à rappeler qu’au fond, vous êtes quelqu’un de bien. Pour reprendre les excuses de Lionel Jospin citées plus haut, c’est le dédoublement de personnalité qui consiste à renier des propos que l’on a pourtant tenus : « Ce n’est pas moi, cela ne me ressemble pas. »

        
          CAS PRATIQUE

          
            Vous êtes un homme ou une femme qui tient à son image. Mais voilà, vous avez tenu un propos de bistrot lamentable et les regards sont désormais braqués sur vous dans l’attente de votre confession publique. Vous voici donc dans la même situation que le champion de tennis Novak Djokovic le 23 mars 2016.

            Après avoir remporté la finale du Master 1000 d’Indian Wells, le joueur se livre au jeu de la traditionnelle conférence de presse. Interrogé sur la question des dotations des compétitions, ce dernier expose alors une vision difficilement soutenable des inégalités de traitement entre les hommes et les femmes :

            
              « Compte tenu des statistiques qui démontrent que les matchs de tennis masculins attirent beaucoup plus de spectateurs, le tennis masculin, le circuit ATP, devrait se battre pour que les prix distribués soient plus importants que ceux attribués sur le circuit féminin WTA. »

            

            Ces propos ont suscité la consternation légitime de plusieurs joueurs du circuit, mais aussi de nombreux commentateurs sur les réseaux sociaux, ce qui risquait de coûter cher au joueur en terme d’image.

            Quelques heures seulement après le début de la polémique, Novak Djokovic publie donc un communiqué sur sa page Facebook :

            
              « Comme vous avez pu le constater, on m’a demandé de commenter une polémique que je n’avais pas créée. L’euphorie et l’adrénaline après la victoire de dimanche ont pris le dessus sur moi et j’ai fait des commentaires qui ne reflètent pas vraiment mon point de vue. »

            

          

        

        
          Analyse

          
            Comment faire pour s’excuser quand tout porte à croire que ce qui est dit est le reflet le plus pur de votre pensée ? Et bien, il suffit tout simplement de nier avoir pensé cela, en soulignant que tout s’explique par le contexte. C’est la technique de : « J’ai dit ça sous le coup de l’émotion. »

            L’adrénaline ! Voilà le coupable idéal pour un joueur qui vient de passer par toutes les émotions sur le terrain (pour l’anecdote toutefois, le match qui a vu la victoire de Djokovic ce soir-là n’avait duré qu’une heure quinze contre un adversaire diminué).

            Au final, le tennisman a présenté ses excuses « à tous ceux qui auraient pu mal prendre » sa déclaration, ce qui faisait déjà un joli nombre de personnes. L’honneur est sauf (et les sponsors aussi) !

          

        

        Comme Novak Djokovic, la prochaine fois qu’on vous reprochera des propos outranciers, blâmez l’épuisement, le stress, la fatigue ou l’excitation !

      

      
        3. Faire la promesse que vous allez changer

          (même si ce n’est pas le cas)

        
          
            « Je ne peux pas être méchant puisque je suis gentil »

          

        

        Dans la bonne exécution d’excuses de mauvaise foi, l’emphase et le style vont jouer un rôle très important.

        N’hésitez pas à saupoudrer votre déclaration d’un rappel à votre propre gentillesse et à votre désir profond de vous améliorer. Vous avez peut être commis une erreur, mais c’est le moment de souligner que vous n’avez pas un mauvais fond. La technique se retrouve souvent dans le monde de l’entreprise lorsque l’appât du gain pousse à jouer avec les règles et l’éthique.

        
          CAS PRATIQUE

          
            Pendant plusieurs années, vous avez flirté avec la zone grise parce que cela vous arrangeait. Ce que vous faites n’est pas illégal, mais ne correspond pas vraiment à l’image que vous souhaitez renvoyer. En clair, vous êtes un filou. Tout à coup, les projecteurs se retrouvent braqués sur vous pour vous demander quelques explications. Alors, que faire ?

            Vous voici dans la même position que Mark Zuckerberg, le patron de Facebook, devenu en l’espace de quinze ans l’un des grands maîtres de l’excuse. En effet, le développement et le succès de sa marque furent accompagnés d’un certain nombre de polémiques pour lesquelles le fondateur du site a du s’excuser, en jurant à chaque fois que l’on ne l’y reprendrait plus :

            
              	
                • Décembre 2007 : après la transmission de données personnelles à la plateforme Beacon : « Nous avons fait tout simplement un mauvais travail et je présente mes excuses pour cela. Le public doit pouvoir explicitement choisir ce qu’il souhaite voir partager. »

              

              	
                • Décembre 2010 : après la transmission de données personnelles à Microsoft et Yelp : « Parfois, nous allons trop vite (…) Nous allons ajouter des contrôles de confidentialité qui sont beaucoup plus simples à utiliser. »

              

              	
                • Novembre 2011 : après la soumission de Facebook à des contrôles auprès des autorités fédérales américaines : « Je suis le premier à reconnaître que nous avons aussi commis des erreurs (…) mais nous allons donner au public les moyens de voir et de contrôler ce que les utilisateurs partagent. »

              

              	
                • Avril 2018 : devant le Congrès américain suite aux soupçons d’ingérence russe sur la campagne américaine de 2016 : « C’était une erreur, et j’en suis désolé. Nous pouvons faire plus (…) pour mettre en place plus de garde fous. »

              

            

          

        

        
          Analyse

          
            L’intérêt de la technique consiste à anticiper les coups que vos adversaires vont vouloir vous porter. Vous tournez ainsi la page du passé (vos bêtises) tout en préparant déjà l’avenir (promis, je ne ferai plus de bêtise).

            Si Mark Zuckerberg, de par son statut et sa notoriété mondiale, voit ses propos régulièrement passés au crible, il y a peu de chance pour que ce soit votre cas et qu’on vous reproche l’emploi répété de cette technique… pour peu que vous l’utilisiez avec parcimonie !

          

        

        Il vous est également possible de préciser que vous êtes conscient du mal que vous avez fait, en mettant en avant une qualité partagée par vos interlocuteurs. C’est la technique qui consiste à introduire son propos en disant « en tant que père de famille / en tant que dirigeante d’entreprise / en tant que responsable politique »… Après tout, l’empathie pardonne bien des choses.

      

    

    
    
      MAIS ALORS…

        DE VRAIES EXCUSES

        DE BONNE FOI,

      À QUOI ÇA RESSEMBLE ?

      Pour les quelques lecteurs de bonne foi qui se seraient égarés dans ces pages, regardons désormais comment il est possible de distinguer le vrai du faux en matière d’excuses.

      
        1. Le contexte de l’excuse

        En premier lieu, la crédibilité d’une excuse va provenir de facteurs extérieurs au discours : la gravité de la faute et la question de savoir si cette faute a été révélée d’elle-même par son auteur (ou si elle a été annoncée par la presse ou par un collègue indélicat).

        Autre facteur essentiel : celui de la réactivité. En terme de communication de crise, il est plus facile de limiter les dommages consécutifs à une révélation si l’on adresse immédiatement ses excuses plutôt que de laisser la libre part aux rumeurs et d’attendre de voir les conséquences d’une affaire pour finalement s’excuser piteusement.

      

      
        2. Le plus sincère est souvent le plus simple

        Lorsque l’on regarde la longue histoire des erreurs commises, il semble que les excuses les plus pures sont sans doute les plus simples et les plus directes. Elles proviennent d’ailleurs de ceux qui ne peuvent pas tellement tomber plus bas.

        
          Exemple

          
            C’est le cas des excuses adressées par Georges W. Bush après la gestion catastrophique et unanimement critiquée de l’ouragan Katrina qui ravagea la Nouvelle-Orléans en août 2005 : « Je prends la pleine responsabilité de l’échec de la gestion gouvernementale. » Ça a le mérite d’être clair.

          

        

        On note également que le plus souvent, l’excuse est liée à l’acceptation des responsabilités. Difficile en effet de s’excuser sincèrement tout en « se lavant les mains » avec les conséquences…

      

      
        3. On ne s’excuse pas,

          on présente des excuses

        La précision linguistique est importante. En bon français, on ne « s’excuse pas » soi-même, on « présente des excuses ». À partir de là, les vraies excuses sont celles qui soulignent les conséquences de la faute commise et qui visent à s’assurer qu’elles seront bien acceptées.

        
          Exemple

          
            Ainsi, le 13 février 2008, le Premier ministre australien Kevin Rudd présentait les excuses officielles du gouvernement aux Aborigènes pour les brimades subies depuis la colonisation du territoire.

            « Nous, Parlement australien, demandons respectueusement que ces excuses soient reçues dans le même esprit que celui dans lequel elles sont présentées, en tant que mise en œuvre du processus de guérison de la nation. »

          

        

      

      
        4. La faute technique :

          le mot de trop

        C’est l’erreur qui vient semer le doute au milieu d’excuses pourtant simples. Le petit mot ambigu que l’on glisse par mégarde et qui vient faire d’excuses basiques un exercice raté.

        Lorsque vous devez reconnaître une erreur que vous avez commise, n’y allez pas par quatre chemins. Crachez le morceau : vous vous sentirez mieux.

        
          Exemple

          
            Dans une interview accordée sur TF1 le 14 novembre 2018, soit quelques jours avant le déclenchement de la crise des Gilets Jaunes, le Président Emmanuel Macron tente de désamorcer le conflit en faisant un mea culpa :

            « Je ne suis pas parfait, et donc j’ai peut-être commis des erreurs. »

            En général, lorsque l’on a commis des erreurs, on en est plutôt sûr. Inutile de rajouter du doute !

          

        

      

    

    



LEÇON N° 2
Comment faire croire à quelqu’un que l’on est d’accord avec lui
(pour au final le coincer) ?
Impossible de faire entendre raison à cet ami d’enfance qui s’apprête à prendre une décision fâcheuse pour la suite de sa carrière. Tous vos proches s’y sont essayés mais l’animal se montre têtu et reste campé sur ses positions. Sa décision est prise.
Vous tentez à votre tour et constatez au bout de quelques minutes seulement que vos assauts extérieurs s’écrasent comme autant de vagues sur une falaise. Pire, chaque nouvelle démarche, loin de grappiller du terrain, ne fait que renforcer sa détermination. Il fait ce qu’on pourrait appeler « un fort Chabrol », du nom de cet événement qui se déroula du 12 août au 20 septembre 1899, quand un certain Jules Guérin se retrancha dans la rue Chabrol à Paris. Ce terme, entré dans le langage courant, désigne désormais la situation où un forcené retranché ne pourra être délogé par la force pure sans risquer d’aggraver la situation. L’assaut frontal n’est à l’évidence pas le bon choix.
 
Trois options s’offrent à vous : l’insistance, le silence, ou la ruse.
Dans le premier cas, vous savez bien que vous échouerez puisque votre ami tient en ce moment plus de l’huître coriace qu’autre chose.
La deuxième possibilité est un aveu d’échec, mais vous finirez votre discussion avec lui en disant « fais ce que tu veux, mais tu verras un jour que j’avais raison ». À l’évidence vous aurez le beau rôle et vous pourrez quitter la discussion en vous drapant dans votre dignité… mais pour l’efficacité on repassera.
Dernière option : tenter de désamorcer sa méfiance et s’attirer ses bonnes grâces pour contourner sa ligne Maginot. Il va falloir montrer patte blanche et entrer par ruse dans son esprit.
FAUT-IL TOUJOURS
ATTAQUER UN DÉBAT
DE FRONT ?
S’opposer à quelqu’un, c’est un peu comme envahir un pays voisin. Vos deux armées se rassemblent à la frontière et le but est de rogner un bout de territoire pour augmenter le sien.
Il en va de même dans un débat : chacun positionne ses arguments comme un général sur un champ de bataille et une fois la discussion engagée, vous allez faire bouger vos unités en usant d’une panoplie de tactiques.
Vous pouvez tenter l’assaut frontal à l’image des légions romaines, laisser l’autre s’avancer et ensuite l’encercler pour le prendre à revers comme le fit Hannibal, vous pouvez le laisser venir et ensuite l’attaquer sur le flanc comme le faisait Alexandre le Grand…
Mais il est une autre option, moins coûteuse en effectifs et plus subtile qui consiste à faire imploser votre adversaire de l’intérieur. S’attaquer à un édifice fortifié étant toujours audacieux, le plus simple reste encore de creuser un tunnel sous les fortifications adverses et de faire s’écrouler ensuite ce tunnel pour qu’il entraîne les fortifications dans son effondrement.
Dit autrement, ce travail de sabordage vise à faire s’effondrer le raisonnement adverse depuis l’intérieur en feignant de le soutenir.
Cela suppose donc d’adopter de prime abord une posture de soutien. Et une fois que vous êtes à l’intérieur des murs, en feignant de l’aider, de saboter tout ce qui vous passe sous la main.
L’avantage de cette technique de dissimulation est triple.
Premièrement, vous ne mettez pas vos arguments en péril puisque vous êtes sur le terrain de l’autre. Vous allez feindre d’être dans son camp et ainsi les seuls arguments fragilisés seront les siens.
Deuxièmement, une victoire est bien plus éclatante et jouissive lorsqu’elle procède d’une faille logique dans le raisonnement adverse.
Et enfin, troisièmement, il sera bien plus difficile à votre adversaire de se relever du coup que vous lui aurez porté…
Exemple
Le 14 février 2003, le ministre des Affaires étrangères français, Dominique de Villepin, intervient lors de l’assemblée de l’ONU à l’heure où une résolution sur l’Irak va être votée.
Quelques jours plus tôt, le 22 janvier, le secrétaire d’État américain à la Défense, Donald Rumsfeld, a qualifié la France et l’Allemagne de membres de la « vieille Europe », rappelant au passage le rôle joué par l’Amérique dans la libération de la France lors de la Seconde Guerre mondiale.
L’Allemagne, et surtout la France qui dispose d’un droit de véto, sont en effet particulièrement rétifs au déclenchement d’une opération militaire sur le sol irakien. D’abord au nom du droit international, mais aussi parce qu’ils redoutent la déstabilisation de la région et les conséquences terribles que cela pourrait avoir.
La condescendance du propos de Rumsfeld, vécue comme une injure par la diplomatie française, ne peut être passée sous silence. Aussi, dans son discours, Dominique de Villepin va reprendre à son compte ses mots et les accepter pour renforcer sa position : celle du camp de la paix.
« Dans ce temple des Nations Unies, nous sommes les gardiens d’un idéal, nous sommes les gardiens d’une conscience. La lourde responsabilité et l’immense honneur qui sont les nôtres doivent nous conduire à donner la priorité au désarmement dans la paix.
Et c’est un “vieux pays”, la France, d’un “vieux continent” comme le mien, l’Europe, qui vous le dit aujourd’hui. Qui a connu les guerres, l’occupation, la barbarie. Un pays qui n’oublie pas et qui sait tout ce qu’il doit aux combattants de la liberté venus d’Amérique et d’ailleurs. Et qui pourtant n’a cessé de se tenir debout face à l’Histoire, et devant les Hommes. »
C’est justement parce que la France est un vieux pays qu’elle sait le prix de la guerre. L’histoire lui donnera d’ailleurs malheureusement raison.


Maintenant, comment feindre d’accueillir les propos et d’être d’accord avec votre adversaire pour mieux le faire trébucher une fois qu’il vous croira de son côté ?


NE JAMAIS ATTAQUER
LE PREMIER ET LAISSER L’AUTRE VENIR
Les deux clés de fonctionnement de cette technique sont d’abord de rapidement faire croire à l’autre qu’on ne compte pas le contredire mais qu’on vient recueillir sa sagesse. Une fois que votre adversaire commence à se livrer, vous pouvez entamer votre travail d’observation. Ensuite, il faut faire preuve de patience pour attendre le moment où vous aurez accumulé assez d’informations pour faire imploser son raisonnement de l’intérieur.
1. Pousser la logique jusqu’à l’absurde
« Tu as encore plus raison que tu ne le crois »


Une fois qu’on a pris connaissance de la pensée de l’autre et qu’on la connaît bien, il est un moyen efficace de la faire s’effondrer sur elle-même qui consiste à pousser jusqu’au bout sa logique. C’est l’équivalent du « je suis bien d’accord avec toi, et d’ailleurs j’irais même encore plus loin ».
L’avantage de cette technique c’est que, tout en respectant le raisonnement de l’autre, elle permet de lui faire dire mille et une choses absurdes ou affreuses. Elle rend l’autre comptable de propos qu’il n’aurait jamais tenus mais qui sont objectivement des conséquences de son mode de pensée.
Par exemple, face à quelqu’un qui tient un discours de haine contre les étrangers ou les immigrés, rien n’est plus efficace que de forcer le trait en expliquant qu’il faudrait remonter, non pas sur deux ou trois générations, mais plutôt sur dix ou quinze pour être sûr qu’une personne est bien un « Français de souche », ce qui est naturellement impossible.
Son efficacité tient au fait que toute logique poussée jusque dans ses confins devient nécessairement excessive ou erronée.
CAS PRATIQUE
Le dîner des correspondants de la Maison Blanche est un événement organisé chaque année, le dernier samedi du mois d’avril, depuis 1924, aux États-Unis. Il rassemble le président des États-Unis et plusieurs institutionnels, des célébrités ainsi que les plus grands médias du pays. À cette occasion, un humoriste est régulièrement convié sur scène pour un moment comique.
Le 29 avril 2006, c’est Stephen Colbert qui assure ce rôle, lui qui d’ordinaire officie dans son talk-show The Colbert Report sur la chaîne Comedy Central. À ses côtés, le président Républicain Georges W. Bush, qui est en fonctions depuis 6 ans et qui est notamment connu pour ses prises de positions très critiques à l’égard des progressistes, ses « intimes convictions » ou sa capacité à nier l’évidence lorsqu’il est confronté à des faits. Et c’est justement sur ce point que va jouer Stephen Colbert en incarnant pleinement et à outrance cette volonté perpétuelle de parler « cash », avec le « cœur », en évitant les débats de fond.
« Je m’appelle Stephen Colbert et ce soir, il me revient l’honneur de rendre hommage à ce président. Nous ne sommes pas si différents lui et moi. Nous avons ce petit truc en commun. Les mecs comme nous ne sont pas des crânes d’œuf de la patrouille des intellos, nous ne sommes pas membres de la Factanista (allusion au refus de Bush de reconnaître certains faits).
Nous parlons depuis nos tripes, pas vrai ?
C’est là que se trouve la vérité, là, dans les tripes. Savez-vous que vous avez plus de terminaisons nerveuses dans vos tripes que dans votre cerveau ? Vous pouvez vérifier !
Alors je vois déjà ceux qui diront “j’ai vérifié et c’est faux”.
Mais c’est parce-que vous avez regardé dans un livre !
La prochaine fois regardez vos tripes. C’est ce que j’ai fait. Mes tripes me disent que mon système nerveux fonctionne ainsi. […] Dans mon émission je parle avec mes tripes. Chaque soir dans mon émission je donne la vérité non filtrée par les arguments rationnels. J’appelle ça la “zone non factuelle” […]. »



Analyse
L’efficacité de la caricature ou d’un raisonnement poussé à l’excès tient à la justesse de ce qu’elle grossit et exagère.
Ici, Stephen Colbert reprend mot pour mot le fond de la pensée du président républicain et de ses conseillers de l’époque : parler avec les « tripes » et la critique des « intellos crânes d’œuf ».
La force de cette technique est qu’elle permet de dire à votre adversaire, s’il se défend, que vous ne faites que reprendre exactement ce qu’il dit et d’en tirer les conséquences logiques. Après tout, s’il faut parler avec les « tripes », alors autant abandonner le raisonnement, le savoir et la culture car tout ce qui compte au fond… ce sont les « tripes » !


Au-delà de la déstabilisation de l’adversaire, cette technique vise surtout à l’obliger à réagir et à admettre des idées qu’il réfuterait en temps normal.
Prenons quelqu’un qui dit « qu’il ne croit que ce qu’il voit », et à qui vous faites remarquer qu’il ne peut pas croire à l’existence du passé, de Shakespeare ou de son arbre généalogique puisqu’il ne l’a pas « vu »… le voilà obligé d’admettre par exemple qu’il peut croire des choses qu’il a vues « par l’intermédiaire d’un objet, comme une vidéo », ou des choses qu’il n’a qu’entendues… Et voilà que sa logique commence à se fêler et qu’il va bientôt devoir admettre d’autres vérités que les siennes.

2. Feindre d’être d’accord pour mieux se moquer
« Cause toujours tu m’intéresses »


Face à quelqu’un qui tient mordicus à avoir raison et qui déploie des trésors d’inventivité pour vous faire admettre que la vérité est de son côté, il faut parfois faire le dos rond et dire « tu as raison ». Pour pouvoir dire l’instant d’après… « …mais ça ne change rien ». C’est très énervant mais rudement efficace.
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