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Préface
 
Si vous pensez que la manipulation est une chose blâmable, c’est sans doute que quelqu’un vous a manipulé pour vous le faire croire.
 
 

 
Il y a environ vingt-cinq ans, j’ai manipulé Jean-Louis Muller. Il participait à plusieurs séminaires de communication et de thérapie cognitive et il faisait partie de mes meilleurs élèves. Je lui avais décerné une certification et l’avais ainsi persuadé qu’il maîtrisait désormais les disciplines que j’enseignais. En réalité, je savais simplement que cette certification permettait à un élève de continuer à s’instruire, et que la maîtrise d’une discipline lui permettait seulement de soupçonner qu’il avait encore des choses à apprendre. J’ai été impressionné et heureux de constater qu’il avait assimilé tout un ensemble d’enseignements et que j’avais probablement su l’encourager à continuer d’explorer l’univers du changement organisationnel et du leadership et à apprendre avec curiosité, par désir d’évolution personnelle et avec le plaisir de découvrir le monde des idées.
 
 

 
Il est certain qu’il a été manipulé. Il a finalement accédé à un poste important dans une organisation influente et publié une bonne douzaine d’ouvrages remarquables. C’est un des plus grands plaisirs possibles pour le professeur que je suis : voir un élève exploiter ce que vous lui enseignez et aller au-delà de vos propres réalisations. Après tout, il s’agit d’apprendre aux élèves à faire mieux encore que leur professeur.
 
 

 
Jean-Louis Muller m’a manipulé pour que je lui écrive cette préface. Et je suis ravi de l’écrire.
 
 

 
J’ai rarement rencontré quelqu’un qui soit aussi désireux d’apprendre et qui ait autant à cœur de contribuer à la qualité de vie des gens.
 
 

 
Comme il l’explique dans son livre, il est impossible de ne pas manipuler. Dès que nous ouvrons la bouche (et aussi lorsque nous nous abstenons de l’ouvrir), nous exerçons un impact sur la réalité interpersonnelle et nous tentons d’influencer notre interlocuteur, au moins dans le sens d’une compréhension de ce que nous sommes et de ce que nous essayons de signifier. C’est de la manipulation. C’est aussi ce que le Bouddha, Jésus et Einstein ont essayé de faire, avec plus ou moins de succès. Ils ont tenté de faire comprendre que l’indépendance n’est qu’une illusion. Aucun d’entre nous n’est isolé : nous sommes qui nous sommes en lien avec les autres.
 
 

 
Dans mes trente-cinq ans d’expérience de consultation dans les domaines de la communication, de la publicité, de la thérapie et du coaching, j’ai remarqué que les gens ne se plaignaient de la manipulation que lorsqu’elle était mal pratiquée. Quand quelqu’un vous motive à faire quelque chose qui vous est profitable et quand vous avez le sentiment que cette personne vous apprécie et prend soin de vous, vous êtes content. Si celui qui vous manipule obtient ce qu’il voulait par la même occasion, c’est tant mieux pour lui comme pour vous.
 
 

 
Les êtres humains manipulent au moyen d’outils. C’est une des choses qui nous différencient de la plupart des animaux. La manipulation est l’utilisation d’outils psychologiques. Là où la manipulation pose un problème, c’est lorsque le manipulateur ne se soucie pas de l’intérêt de celui qu’il manipule.
 
 

 
Je pense que ce livre vous en apprendra beaucoup sur la manipulation humaine, aussi bien sur son bon côté –  aider les gens à se soigner, à progresser et à se développer  – que sur son mauvais côté. Cela fait plusieurs décennies que j’enseigne de tels schémas à mes élèves en tant que techniques complémentaires rendant plus efficace une thérapie, un coaching ou un leadership. Chez les Occidentaux, environ 40 % des populations sont disposées, d’un point de vue cognitif, à recevoir d’autrui leur information et leurs critères. Cela signifie qu’ils apprennent bien, mais aussi qu’ils n’ont pas l’habitude de vérifier leurs propres valeurs avant d’adopter les valeurs des autres. Le premier autodiagnostic proposé dans ce livre vous permet de voir quelle est votre propre situation. En outre, Jean-Louis Muller vous montre des dizaines de façons d’éviter de vous laisser manipuler par ceux dont les intentions sont méprisables.
 
 

 
Pour ceux qui ont l’habitude de se laisser facilement influencer par les autres, ce livre est essentiel, et peut-être même parfois vital. Cependant n’oubliez pas que certaines personnes peuvent réellement essayer de vous aider. Je suis sûr que, grâce aux conseils de Jean-Louis Muller, vous serez capable de faire la distinction entre les bonnes et les moins bonnes intentions des autres et de vous protéger. Vous allez aussi apprendre un vaste ensemble de techniques qui vous permettront d’aider, de former et de motiver les autres de façon efficace et humaine. Au bout du compte (ou après avoir vécu), si vous avez eu à cœur d’assimiler la sagesse de ce livre, vous pourrez contempler le chemin parcouru avec satisfaction et avec le sentiment d’avoir réussi.
 
 

 
Brian Van der Horst

 



Introduction
 
Commençons ce livre par une mauvaise nouvelle pour les uns et une information réaliste pour les autres. Sauf en de rares occasions, il est difficile de changer la nature des manipulateurs. Certains manipulent sans le savoir, d’autres par maladresse, d’autres encore par cupidité, intention de nuire ou volonté de toute-puissance. Combien se sont exténués et « cassé les dents » à jouer au thérapeute ou au moralisateur avec un manipulateur ? Changer les autres est déjà une gageure, il s’agit d’un défi quasi impossible avec les manipulateurs. Abandonnons la grande cause visant à la rédemption des manipulateurs et usons de notre énergie à bon escient en déjouant leurs pièges. La bonne question à se poser face à un manipulateur n’est surtout pas « pourquoi me fait-il cela ? » mais « maintenant que je sais qu’il me manipule, qu’est-ce que je veux ? ». La réponse appartient à chacun et oscille entre deux extrêmes : me laisser prendre dans sa nasse pour confirmer que j’ai toujours été une victime ou rompre cette relation qui ne m’épanouit pas.
 
 

 
Pour opérer de tels choix, il convient de déceler la tentative de manipulation, d’évaluer son taux de gravité et de choisir les parades les plus adaptées à la situation et à votre état émotionnel.
 
Pourquoi ce livre sur la manipulation ?
 
Les manipulations s’insinuent dans tous les pans de la vie : en couple, au sein de la famille, à l’école, au travail et dans les relations sociales. Elles règnent dans les méthodes marketing, qui visent à rendre désirables des produits et services souvent inutiles. Elles se répandent sur Internet et les réseaux sociaux en amplifiant des rumeurs irrationnelles, et endoctrinent les cerveaux les plus fragiles d’enfants et d’adolescents en quête d’absolu. L’information objective, fondée sur des faits réels et des expériences scientifiques, cède de plus en plus la place à la communication et à ses éléments de langage.
 
 

 
Certes, nous sommes tous influencés par d’autres pour progresser, évoluer et nous transformer au gré de notre vie. L’enseignement, l’éducation, l’amour, le management, la vente sont des formes variées d’influence. Ne jetons pas le bébé avec l’eau du bain. Sans influence il n’y aurait pas de vie sociale et pas de découvertes scientifiques. Lorsque l’influence s’exerce de manière transparente, avec des buts affichés et au bon vouloir des influencés, elle est honnête et efficiente à terme. En revanche lorsque les finalités sont cachées, que l’on vous force la main, que l’on cherche à vous endoctriner et que l’on vise à vous détruire moralement et parfois physiquement, vous êtes en présence d’une influence manipulatoire.
 
 

 
Mon projet avec ce livre est de contribuer à la consolidation de votre courage. Clarifions ce terme : il s’agit de faire preuve de lucidité et de volonté pour opérer vos propres choix et construire votre propre vie. Vous pouvez bien sûr tenir compte des avis des autres, mais ne vous laissez pas prendre dans leurs nasses liberticides.

 
Comment aborder la lecture de ce livre
 
Au début du premier chapitre, effectuez l’autodiagnostic de vos fragilités manipulables. Vos résultats vous indiqueront la stratégie de lecture à adopter. Vous y trouverez trois options : 


 
	[image: coche.jpg] lire tout le livre en vous fixant un objectif de progrès à la fin de chaque chapitre ;
 
	[image: coche.jpg] étudier le sommaire, repérer les chapitres qui vous concernent et commencer par ceux-là ;
 
	[image: coche.jpg] sélectionner les chapitres qui présentent pour vous des aspects inédits de la manipulation.



 
Comment ce livre est-il organisé
 
L’ouvrage est organisé en six parties dont voici le détail.
 
Première partie : Qu’est-ce qui nous rend manipulables ?
 
Les manipulateurs, véritables prédateurs, exploitent nos fragilités et nos béances. La lecture des trois premiers chapitres devrait vous aider à renforcer votre lucidité. Vous êtes invité à effectuer un autodiagnostic à même de vous éclairer sur votre degré de fragilité.
 
 

 
Les principaux paramètres de la fragilité sont explicités lors du premier chapitre. Sont abordés : 


 
	[image: coche.jpg] les peurs primales ;
 
	[image: coche.jpg] les besoins existentiels inassouvis ;
 
	[image: coche.jpg] les convictions et les certitudes.


 
Le chapitre se termine par une mise en garde contre l’envie irrépressible de manipuler en retour les manipulateurs. En vous laissant tenter par cette voie, vous devenez comme eux.
 
 

 
Le deuxième chapitre vous éclaire sur les signes avant-coureurs des tentatives de manipulation. Vous y découvrez des signes internes, ressentis en vous-même, et les signes repérables chez les manipulateurs. Faites confiance à vos sensations corporelles et à votre intuition, elles vous alertent avant de passer par la case cerveau.
 
 

 
Le troisième chapitre vous empêche de céder à la tentation de l’arroseur arrosé. En effet la meilleure façon de sortir d’un jeu de pouvoir manipulatoire consiste à ne pas y entrer. L’option naïve est illustrée de nombreux exemples. Vous bénéficiez de techniques sur l’évitement des conflits sans fin ou « escalades symétriques », dans lesquels on croit être en conflit à cause de ses différences alors qu’en fait on se comporte de la même manière.

 
Deuxième partie : La manipulation dans tous ses états
 
Cette deuxième partie établit la nomenclature des manipulations possibles assortie des moyens de les repérer et d’y faire face.
 
 

 
Le quatrième chapitre décrit une échelle de sept degrés de manipulation, allant de la moins grave à la plus grave. Ce que l’on croit être de la manipulation à notre égard n’est en fait parfois que maladresse ou convention sociale de politesse. Pas la peine de mettre de l’énergie et de se « prendre la tête » pour des tentatives de manipulation qui n’en sont pas. Préservons notre volonté en traitant les manipulations néfastes et destructrices.
 
 

 
Le cinquième chapitre met le doigt sur un phénomène peu développé en littérature sur le sujet, à savoir l’auto-manipulation. Les contradictions internes à tout être humain, ses dilemmes, la confusion de ses sentiments peuvent limiter, voire empêcher, son autonomie et son libre arbitre.

 
Troisième partie : Les jeux de pouvoir
 
Les manipulateurs visent des finalités et des buts. Lorsqu’ils veulent vous forcer la main, vous tromper, vous nuire, vous endoctriner, ils amorcent des jeux de pouvoir conscients. Il s’agit de manipulations instrumentales. C’est le cœur du sujet du sixième chapitre sur les jeux de pouvoir conscients. Vous y trouverez une nomenclature de ces jeux, assortie de parades adaptées. Dans les cas extrêmes, mieux vaut faire appel à des tiers, à des associations et à des représentants de l’ordre.
 
 

 
Le septième chapitre aborde les jeux de pouvoir hors de la conscience claire et raisonnée. Les manipulateurs, dans ce cas de figure, ne visent pas l’obtention de biens matériels ou l’adhésion à une cause. Ils cherchent avant tout à vivre des sensations fortes à vos dépens, même si cela peut les détruire aussi. Ces jeux sont analysés grâce au triangle dramatique Sauveur - Persécuteur - Victime. Nous vous mettons en garde de ne pas vous laisser prendre à ce piège infernal en adoptant l’un de ces trois rôles. Ces jeux destructeurs sont très stressants. Le septième chapitre vous décrit sept options vous permettant de sortir de ces jeux et les illustre d’exemples réels.

 
Quatrième partie : Les tactiques des manipulateurs
 
Cette partie comporte un seul long chapitre, où sont décrites vingt-trois tactiques de manipulation. Pour chacune de ces tactiques sont présentés : 


 
	[image: coche.jpg] les moyens de la repérer ;
 
	[image: coche.jpg] sa finalité ;
 
	[image: coche.jpg] ses ressorts psychologiques et culturels ;
 
	[image: coche.jpg] les stratégies d’évitement ;
 
	[image: coche.jpg] et, pour certaines, des apports philosophiques, sociologiques et psychologiques sous forme d’encadrés.



 
Cinquième partie : Les techniques avancées des manipulateurs
 
Les manipulateurs détournent à leur profit des méthodes et des outils de développement personnel. Ils s’accaparent aussi les techniques de marketing, Internet et les réseaux sociaux.
 
 

 
Ils retournent les apports de la linguistique contre leurs proies. Tel est l’objet du huitième chapitre consacré aux abus et aux imprécisions du langage. L’application des parades développées dans ce chapitre devrait développer votre sens de la repartie.
 
 

 
Ils détournent aussi les démarches telles que la Programmation Neuro-Linguistique et l’Analyse Transactionnelle. Le neuvième chapitre montre comment ils pénètrent dans votre bulle pour mieux vous tromper ensuite.
 
 

 
Ils sont experts en art de raconter des histoires, de citer des auteurs connus et de se servir de métaphores pour vous duper. Grâce au dixième chapitre, vous serez en mesure de résister au monde illusoire qu’ils vous promettent.
 
 

 
Le onzième chapitre vous aidera à faire le tri entre les personnes qui souhaitent sincèrement se rapprocher de vous et celles qui tentent de pénétrer dans votre bulle pour mieux vous manipuler.
 
 

 
Cerise sur le gâteau, les manipulateurs exploitent à votre encontre les théories de l’engagement décrites dans le douzième chapitre. Des expériences de l’engagement vous sont décrites pour que vous n’en soyez pas dupe.

 
Sixième partie : La partie des Dix
 
Le treizième chapitre vous donne dix conseils génériques pour déjouer les pièges de la manipulation. Ces dix conseils complètent et synthétisent les méthodes et outils présentés dans les parties précédentes.
 
 

 
Le quatorzième chapitre sert de révision générale en vous invitant à effectuer dix exercices pour valider vos acquis issus de la lecture de l’ouvrage.
 
 

 
Le quinzième chapitre vous met quant à lui en garde contre les dix stratégies de manipulation des grands groupes et des masses.
 
 

 
Enfin, le seixième chapitre vous suggère dix sites Internet vous permettant de prolonger votre réflexion.


 
Les icônes utilisées dans ce livre
 
Tout au long de ce livre, vous trouverez de petits graphismes en marge du texte, appelés icônes. Elles sont destinées à attirer votre attention et à favoriser la compréhension des notions traitées.
 
[image: i0002.jpg]Cette icône vous invite à effectuer des tests, à vous questionner sur vos propres attitudes et comportements et à vous faire réfléchir à des solutions possibles.
 
[image: i0003.jpg]Cette icône signale une mise en garde contre des attitudes et comportements à éviter, susceptibles de vous nuire.
 
[image: i0004.jpg]Cette icône attire votre attention sur des théories, expériences et connaissances ayant trait à la manipulation.
 
[image: i0005.jpg]Cette icône annonce l’explication détaillée d’une technique de communication visant à déjouer une tentative de manipulation. Le plus souvent, elle introduit la narration d’une histoire vécue.
 
[image: i0006.jpg]Cette icône précède une synthèse et les points clés d’une technique applicable aisément.


 



Première partie
 
Qu’est-ce qui nous rend manipulables ?
 
[image: i0007.jpg]

 
Dans cette partie…
 
 

 
 

 
La première partie de l’ouvrage invite à se connaître soi-même. Il en est de la manipulation comme des autres problèmes humains et sociaux : nous faisons à la fois partie du problème et de la solution. Pour déjouer les pièges de la manipulation, il faut faire preuve de courage. Le courage dont il est question ici est un dosage judicieux entre lucidité et volonté. Commençons par aiguiser notre lucidité.
 
 

 
Le premier chapitre permet d’effectuer le diagnostic de ses propres fragilités, où les manipulateurs s’engouffrent et dont ils se délectent. Connaître ses propres béances permet de mieux savoir comment les manipulateurs les ravivent.
 
 

 
Le deuxième chapitre recense les signes avant-coureurs de la manipulation. En d’autres termes, il accroît la lucidité sur les tentatives de manipulation. La meilleure façon de sortir d’un jeu de manipulation consiste à le détecter et surtout ne pas y entrer soi-même.
 
 

 
Forte est la tentation de jouer à l’arroseur arrosé avec le manipulateur. Le troisième chapitre met en garde contre ce travers. En effet, lorsque nous employons les mêmes méthodes que l’autre, nous devenons comme lui.
 





Chapitre 1

Diagnostic des fragilités manipulables

 


Dans ce chapitre :



	[image: triangle.jpg] Vous comprendrez et accepterez que les manipulateurs ne peuvent exercer leurs talents maléfiques qu’en présence de gens manipulables.

	[image: triangle.jpg] Vous serez lucide sur vos propres béances susceptibles d’attirer l’attention des manipulateurs.

	[image: triangle.jpg] Vous saurez que tout le monde possède des points faibles manipulables et qu’il est quasiment impossible d’être complètement immune à la manipulation.



 


Avant de lire l’ouvrage complet, nous vous invitons à effectuer un autodiagnostic que j’ai personnellement mis au point grâce à de nombreuses séances de coaching avec des personnes qui furent et/ou qui sont victimes de manipulations. Ce test vous permettra de savoir si vous constituez une proie facile, difficile ou inatteignable pour les manipulateurs. Vous y trouverez, en fonction de vos résultats, un conseil personnel et un conseil de lecture du livre.

 


Signalons qu’il s’agit d’un autodiagnostic à visée pédagogique, réalisé pour vous aider à réfléchir à vos fragilités manipulables. Il ne remplace pas les tests de personnalité, lesquels comportent au moins deux cents questions pour être valides.

Êtes-vous manipulable ?

[image: i0008.jpg]Vous allez étalonner votre capacité à déjouer les pièges de la manipulation. Identifiez votre ressenti par rapport aux affirmations proposées dans l’Exercice 1.1 de la page suivante selon ce que vous faites ou pensez, et non ce que vous aimeriez faire ou penser.

 


Si vous estimez ne pas être assez objectif sur vos propres attitudes, demandez à des personnes de confiance de répondre pour vous. Cela vous permettra de savoir si vous êtes réaliste, trop pessimiste ou trop optimiste.

 


Pour chacune des vingt-cinq affirmations suivantes, mettez une croix dans la case : 



	[image: coche.jpg] a : « tout à fait moi », si vous adoptez toujours cette attitude, ce comportement ou cette opinion ;

	[image: coche.jpg] b : « en majeure partie », si vous adoptez souvent cette attitude, ce comportement ou cette opinion ;

	[image: coche.jpg] c : « un peu moi », si vous adoptez très peu cette attitude, ce comportement ou cette opinion ;

	[image: coche.jpg] d : « pas du tout moi », si vous n’avez pas l’expérience de cette attitude, de ce comportement ou de cette opinion.



Exercice 1.1 : Autodiagnostic


[image: i0009.jpg]


[image: i0010.jpg]


Voici maintenant venu le temps de découvrir et de comprendre les résultats de votre autodiagnostic grâce au tableau 1.1 ci-dessous.

 


Entourez pour chaque affirmation la valeur qui correspond à votre réponse. Puis totalisez les valeurs encadrées par type de réponse : a, b, c, d.

Tableau 1.1 : Résultats de l’autodiagnostic


[image: i0011.jpg]


[image: i0012.jpg]


Si vous obtenez entre :


	[image: coche.jpg] 0 et 99 points : Vous êtes une proie idéale pour les manipulateurs. Les manipulateurs exploitent vos fragilités et vos croyances sans que vous en soyez conscient. Vous prenez tout pour argent comptant, sans les filtrer ni les décoder, les plaintes d’un proche, promesses, compliments, accords de façade avec vos convictions et valeurs. Vous vous rendez compte trop tard que vous avez été manipulé. Vous vous dites alors que l’on ne vous y reprendra plus, mais vous retombez dans le piège à la moindre occasion. 

	• Un conseil personnel : Remémorez-vous les dernières expériences où l’on vous a manipulé et trouvez quelles fragilités les manipulateurs ont exploitées.

	• Un conseil technique : Lisez tout le livre et donnez-vous un objectif de progrès à la fin de chaque chapitre.



	[image: coche.jpg] 100 et 199 points : Vous détectez les tentatives de manipulation, mais manquez d’habileté pour les déjouer.
 Vous avez l’intuition que certains interlocuteurs vous manipulent, mais vous vous sentez démuni quant aux méthodes à appliquer pour déjouer ces tentatives de manipulation. Vous ne vous laissez pas prendre aux manipulations à grosses ficelles, mais avez du mal à repérer les tentatives fines et insidieuses.


	• Un conseil personnel : Faites confiance à votre corps et votre instinct lorsqu’ils vous alertent par des signes somatiques : frissons, gorge nouée, nœud à l’estomac, accélération de la respiration.

	• Un conseil technique : Étudiez le sommaire du livre, repérez les chapitres qui vous concernent et commencez par ceux-là.



	[image: coche.jpg] Entre 200 et 250 points : Vous n’êtes pas ou vous êtes peu manipulable. Vous êtes conscient de vos travers et faiblesses et vous les assumez. Vous faites confiance à votre intuition pour détecter les tentatives de manipulation. Vous savez poser des questions aux manipulateurs sur leurs intentions, ce qu’ils fuient comme la peste. Il vous arrive aussi de confronter le manipulateur en lui signifiant que ses méthodes sont inopérantes avec vous. 

	• Un conseil personnel : Prenez garde à la tentation de manipuler à votre tour ceux qui cherchent à vous manipuler.

	• Un conseil technique : Sélectionnez dans ce livre les chapitres qui présentent des aspects de la manipulation inédits pour vous.






Le concept de manipulation

Les manipulateurs agissent comme les pickpockets dans le métro. Lorsqu’ils pénètrent dans une rame, ils repèrent parmi les deux cents personnes présentes celles qui constituent des proies faciles. Tels des prédateurs, ils ne chassent que les plus faibles. Cette redoutable réalité se traduit dans des expressions de type « c’est un gogo », « il a une tête à se faire avoir », « il est naïf », « il est tellement honnête qu’il n’y voit que du feu »…

[image: i0013.jpg]À l’origine, le mot manipuler signifie « tirer avec les mains ».

 


Le terme manipulation possède des connotations à la fois viles et nobles. L’on peut manipuler les autres comme des marionnettes qui n’ont ni volonté ni vie propre, en tirant avec ses mains sur des ficelles. L’expression « tirer les ficelles » signifie truquer, feindre, prêcher le faux pour savoir le vrai. Par extension, on peut manipuler un contrat, les comptes d’une entreprise ou d’une association, etc.

 


Sous cet angle, la manipulation consiste à opérer des manœuvres obscures, tortueuses, pour conduire les gens à faire ce qu’on veut qu’ils fassent, en leur donnant l’impression qu’ils le font de leur propre gré. Ils croient agir de leur propre volonté alors qu’ils ont en réalité été conditionnés.

 


Ceci étant dit, le concept de manipulation est employé là où il faut du doigté, de la délicatesse, de la précaution et du savoir-faire rare, par exemple en ce qui concerne la manipulation d’armes et de produits dangereux. La manipulation concerne aujourd’hui la chimie et la médecine. L’usage positif du terme manipulation remonte au XVe siècle, époque à laquelle les apothicaires fabriquaient eux-mêmes leurs remèdes : il fallait connaître la manipule, la poignée de graines ou de plantes nécessaire à la confection de tel ou tel remède.

 


Le sujet de ce livre aborde la manipulation dans son vil exercice. Le Petit Robert définit cette facette de la manipulation ainsi : « Manipuler, c’est influencer habilement un groupe ou un individu pour le faire penser et agir comme on le souhaite. » Quelle que soit la forme que prend la manipulation (flatterie, pleurs, incitation, bouderie, séduction, etc.), elle comporte toujours une série d’attitudes et de propos qui visent à pousser l’autre à faire certaines choses qu’il ne souhaite pas, et ce, si possible, sans qu’il s’en rende compte. La manipulation est donc une manœuvre consciente ou inconsciente qui vise à dominer une autre personne pour en retirer certains avantages. Elle implique un rapport de pouvoir de dominant à dominé et un rapport d’exploitation. C’est donc une relation coercitive et intéressée qui passe par des actes et des comportements.

 


Le manipulateur joue avec les béances de chacune de ses proies. Il profite du besoin d’exister, du besoin d’amour, de la cupidité, de l’envie de réussir, des croyances… De toutes nos obsessions primaires, qui donnent du sens à la vie, mais portent aussi en elles nos fragilités.

 


Au risque de choquer, l’existence des manipulateurs est assurée grâce à la présence, dans leur entourage, de personnes manipulables. Internet et les réseaux sociaux amplifient les possibilités de manipulation de masse.

 


Établissons une nomenclature de toutes ces béances, assortie des manipulations probables portant sur chacune d’elles ainsi que des méthodes et outils pour s’en affranchir.

 


Les fragilités les plus usuelles se répartissent en quatre grands groupes :


	[image: coche.jpg] les peurs primales ;

	[image: coche.jpg] les besoins existentiels ;

	[image: coche.jpg] les convictions et les certitudes ;

	[image: coche.jpg] la tendance à manipuler soi-même.




Les peurs primales

[image: i0014.jpg]Imaginez que vous arrivez au bureau, très motivé par un projet auquel vous participez. Des rumeurs concernant le rachat de votre entreprise par un grand groupe international bruissent dans le couloir. Vous êtes fort étonné car justement votre manager vous avait affirmé que le projet qui vous occupe était censé permettre à votre entreprise de garder la main sur son destin. Vous estimez les rumeurs infondées. Et pourtant en fin de journée un mail émanant de la direction informe tout le personnel du rachat par un grand groupe en vue d’une synergie internationale. La direction y présente un planning de réunions d’information, chacun pouvant s’inscrire à la date qui lui convient le mieux. Lors de la réunion à laquelle vous assistez, l’un des membres du comité de direction se veut rassurant en insistant sur l’absence de restructuration et la préservation de tous les emplois. L’assemblée est dubitative… Vous savez bien que ce type de promesses n’engage que ceux qui les écoutent. Les dirigeants de la future entité définiront une stratégie et prendront des décisions sans tenir compte de ces promesses.

 


Quelle serait votre principale crainte dans une telle situation ? Celle d’avoir été :


	[image: coche.jpg] ignoré : « je suis mis devant le fait accompli », « personne ne m’a mis au courant », « c’est comme si je n’étais qu’un pion » ;

	[image: coche.jpg] humilié : « la direction me prend pour un idiot », « je pensais avoir une fonction importante et je m’aperçois que, malgré mon engagement, je ne compte pas », « mes amis vont penser que je n’étais pas capable d’anticiper » ;

	[image: coche.jpg] abandonné : « je vais aller grossir les rangs de Pôle emploi », « je vais me retrouver dans un placard », « on va me pousser à la démission » ;

	[image: coche.jpg] trahi : « après tout ce que j’ai fait pour cette entreprise, je suis traité comme une quantité négligeable », « pourtant mon manager m’avait promis que mon projet devrait garantir l’indépendance de notre entreprise », « je ne peux plus faire confiance aux promesses d’avenir » ;

	[image: coche.jpg] traité injustement : « d’autres ont su la nouvelle avant moi, pourquoi n’étais-je pas dans la confidence ? », « ce n’est pas juste, surtout après des années de bons et loyaux services », « ce sont les commerciaux qui vont encore tirer leur épingle du jeu »…



Vous passerez probablement par toutes ces craintes, néanmoins l’une domine et mine.

 


Les représentants du personnel et les délégués syndicaux agrémentent leurs discours et leurs tracts d’expressions allusives à ces cinq peurs. Ils savent par expérience que les peurs canalisées peuvent déboucher sur de la colère, des luttes et des revendications. Quand ils s’adressent au collectif, ils déclinent toutes les peurs.

 


Ils argumentent par exemple ainsi : « Les cadres dirigeants savaient depuis longtemps ce qui allait arriver, mais ils nous ont mis devant le fait accompli sans nous consulter. Ils promettent monts et merveilles pour nous amadouer, mais beaucoup d’entre nous seront laissés au bord de la route. Le groupe qui nous reprend n’a rien à faire de nos compétences, il nous fera appliquer des procédures sans nous laisser la moindre initiative. C’est toujours la même chose : tout pour les actionnaires et des miettes pour les salariés. Nos droits acquis seront bien sûr remis en cause par la nouvelle direction. »

Se familiariser avec ces cinq peurs

Pour vous familiariser avec ces cinq peurs, repérez dans chacune des phrases évoquées ci-dessus la peur concernée :

Exercice 1.2 : Les cinq peurs







	
	Exemple d’argumentation des représentants du personnel
	Peur concernée ?


	1
	Les cadres dirigeants savaient depuis longtemps ce qui allait arriver, mais ils nous ont mis devant le fait accompli sans nous consulter.
	


	2
	Ils promettent monts et merveilles pour nous amadouer, mais beaucoup d’entre nous seront laissés au bord de la route.
	


	3
	Le groupe qui nous reprend n’a rien à faire de nos compétences, il nous fera appliquer des procédures sans nous laisser la moindre initiative.
	


	4
	C’est toujours la même chose : tout pour les actionnaires et des miettes pour les salariés.
	


	5
	Nos droits acquis seront bien sûr remis en cause par la nouvelle direction.
	



[image: i0017.jpg]L’expression peurs primales conjugue trois acceptions.

 


Les ethnologues ont mis à jour la première. La peur fut probablement l’émotion la plus primitive de l’humanité. Tout l’univers était perçu comme un danger : les autres hommes, les animaux et la nature. Les plus forts et les plus violents dominaient par la peur. Les peurs primales furent primitives.

 


Le deuxième sens, révélé dans les phases d’évolution des enfants, montre que les petits craignent d’être ignorés, humiliés, abandonnés. Ils souffrent à la crèche et à l’école, lorsqu’ils s’estiment trahis par un adulte qui n’a pas tenu sa parole et lorsqu’ils se sentent victimes d’une injustice. Ils n’ont pas encore acquis la capacité à analyser rationnellement les situations qu’ils vivent ni à les relativiser. Ces peurs de l’enfance laissent des traces plus ou moins profondes selon les individus et émergent à nouveau dans la vie adulte.

 


Enfin, ces peurs « premières » suscitent des émotions et des sentiments plus complexes. Elles entraînent d’autres craintes : être incompétent, ne pas faire face, ne pas être important, ne pas être aimé. Elles déclenchent aussi des peurs paniques, de l’anxiété et de l’angoisse. Elles se transforment parfois en colère, en rage. Dans les entreprises, ces peurs constituent la première phase de la résistance aux changements.

 


Plusieurs chercheurs, dont les plus connus sont Charles Darwin, Will Schutz et Daniel Goleman, ainsi que les méthodes de développement personnel telles que l’Analyse Transactionnelle et la Programmation Neuro-Linguistique, s’accordent sur les phénomènes émotionnels. Pour Charles Darwin, les six émotions « brutes », très proches des pulsions, sont la peur, la colère, la tristesse, la joie, la surprise et le dégoût. Parmi ces émotions de base qui constituent la palette complexe des sentiments, la peur semble être la plus primale. Les sociétés primitives étant confrontées à de nombreux dangers naturels et des violences exacerbées, la peur fut probablement la première émotion utile pour s’en protéger. Certes, les civilisations modernes sont plus sûres que les anciennes, mais les peurs primales restent ancrées.

 


En lien avec les mises en garde de nos parents, les expériences douloureuses, les récits et légendes, les modèles d’identification, chacun d’entre nous ressent dans les situations tendues et difficiles l’une des cinq peurs primales. Quelquefois cette peur s’incarne dans des accès de colère.

Que disent les dictionnaires et les auteurs sur les émotions ?

Le Petit Robert nous propose deux définitions : 



	[image: cochegrise.jpg]  Mouvement, agitation d’un corps collectif pouvant dégénérer en troubles, émeute. Par exemple : « Une certaine émotion commençait à gagner le peuple, l’armée. »

	[image: cochegrise.jpg]  État affectif intense, caractérisé par une brusque perturbation physique et mentale où sont abolies, en présence de certaines excitations ou représentations très vives, les réactions appropriées à l’adaptation à l’événement. Par exemple : « L’émotion l’étouffait. » (Henri Bosco) ou : « En proie à une émotion paralysante. » (Paul Bourget)


Selon l’Encyclopédie Hachette, il s’agit de l’émergence soudaine et transitoire d’un état d’intensité affective en réaction à un événement. Par exemple : « Son cœur palpitait d’émotion. » ou : « Cette nouvelle a provoqué une forte émotion dans tout le pays. »

 


En psychologie, l’émotion est une réaction affective passagère, de plus ou moins forte intensité, comportant des manifestations physiologiques et comportementales.

 


Selon Daniel Goleman1, les émotions sont « les sentiments et les pensées, les états psychologiques et biologiques particuliers, ainsi que la gamme de tendances à l’action qu’ils suscitent ». Il précise qu’il existe des centaines d’émotions avec leurs combinaisons possibles.

 


Pour la plupart des théoriciens contemporains, « l’émotion est une réaction organisée et utile à une situation donnée ».

 


Les émotions dites positives, c’est-à-dire agréables à vivre, sont recherchées, tandis que les émotions négatives sont subies, elles ne peuvent que difficilement être évitées. Se couper ou refuser l’existence de ces émotions désagréables comporte le risque d’entrer dans un mécanisme pathologique de négation par rapport au monde et à l’environnement.


Examinons maintenant comment ces peurs émergent et comment elles peuvent être exploitées par des manipulateurs.


L’expérience du retard

Faites l’expérience du retard en imaginant une situation très différente de celle décrite précédemment.

 


Vous avez rendez-vous avec un être cher à 15 h pour aller visiter une exposition. Il vous avait affirmé qu’il serait bien à l’heure. 15 h 10, vous attendez, 15 h 20, il n’est toujours pas là et ne vous laisse aucun signe téléphonique ou SMS, 15 h 30, toujours pas là…

 


Vous vous sentez :


	[image: coche.jpg] ignoré : « en fin de compte, je ne suis rien pour lui », « il ne prend même pas la peine de me prévenir », « quoique je pense, il s’en moque » ;

	[image: coche.jpg] humilié : « en ne me prévenant pas, il ne me respecte pas », « je pensais être quelqu’un d’important à ses yeux », « son retard est un affront » ;

	[image: coche.jpg] abandonné : « c’est un signe qu’il ne m’apprécie plus », « je vais encore me retrouver seul », « l’amitié ne dure pas » ;

	[image: coche.jpg] trahi : « il m’avait pourtant affirmé qu’il serait là », « quand je pense que c’est lui qui m’avait convaincu d’aller voir cette exposition », « il me fait croire que c’est un ami mais en fin de compte il me manipule » ;

	[image: coche.jpg] traité injustement : « ce n’est vraiment pas juste, je suis toujours ponctuel », « pendant que je l’attends, la file d’attente s’allonge et je vais rater l’exposition », « c’est toujours à moi que cela arrive »…



Ne privilégiez-vous pas une ou deux de ses peurs dans ces deux contextes différents ? L’une ou l’autre de ces cinq peurs primales émerge surtout en situation de stress. Elles sont légitimes, utiles et révèlent des fragilités que les manipulateurs peuvent exploiter. Ceci étant dit, se servir des peurs pour influencer ne relève pas toujours de la manipulation.

[image: i0018.jpg]N’ayez pas peur de vos peurs ! Le regard lucide que nous portons ici sur les peurs permet de détecter et d’anticiper les éventuelles tentatives de manipulation fondées sur elles. Lorsqu’une ou plusieurs de ces peurs émergent en vous, il est impossible de les éradiquer. Il en va de même des autres émotions. Sachez donc les accueillir. Le simple fait de les nommer vous permet de prendre de la hauteur, vous protégeant ainsi des manipulateurs.


Les effets persuasifs fondés sur les peurs

La peur constitue un puissant facteur de motivation. Elle signale l’existence d’un danger ou d’une menace. Tant qu’elle ne se transforme pas en affolement ou en panique, elle est utile pour évaluer les risques et prendre les dispositions nécessaires à leur atténuation. De nombreux professionnels s’appuient sur les peurs pour influencer les comportements sans pour autant manipuler.

 


Par exemple, un médecin qui dit à son patient « vous avez intérêt à faire des activités physiques et à vérifier votre tension artérielle pour éviter un AVC » lui donne des informations utiles. Certes, il joue sur la peur, mais il vise à préserver son intégrité physique.

 


C’est avec ce même ressort d’influence qu’un père va dire à son fils : « En cette période de chômage des jeunes, tu as intérêt à choisir une formation débouchant aisément sur un emploi. » De même pour un assureur qui signalerait à un couple de clients sexagénaires qu’il serait sage de signer un contrat assurance-vie assorti d’une option dépendance.

 


Les campagnes de prévention contre le tabac ou l’alcool au volant s’appuient sur les peurs, de même que les appels à la détection du cancer du sein ou du cancer colorectal.

 


Dans les entreprises, pour obtenir des ressources supplémentaires, certains managers insistent sur les problèmes que l’organisation rencontrerait si l’on ne faisait rien. Par exemple le directeur financier insiste sur les risques de trésorerie, le directeur qualité sur les déperditions de clients, le directeur commercial sur la férocité des concurrents et le directeur des ressources humaines sur les risques psychosociaux.

 


Des maires et des élus territoriaux s’appuient sur le sentiment d’insécurité pour installer des caméras de vidéosurveillance et recruter des policiers municipaux.

 


Pour que leur budget ne soit pas trop révisé à la baisse dans les périodes de disette, les ministres arguent qu’il ne faut surtout pas sacrifier l’éducation des enfants, que le budget militaire doit être maintenu pour faire face aux menaces terroristes, ou encore qu’il faut à tout prix préserver l’environnement pour les générations futures.

 


Les religions monothéistes édictent une liste de péchés capitaux susceptibles d’ouvrir les portes de l’enfer. Chaque groupe humain, de la plus petite association à la civilisation, érige des tabous qu’il ne faut pas transgresser au risque d’être mis au ban de la société.

 


Tous ces effets, qui visent à influencer les attitudes et les comportements en se servant du ressort de la peur, ne sont pas manipulation. Pourquoi ?

 


Ils visent le bien des autres, de l’organisation ou de la société. Ils seraient inutiles si chacun faisait spontanément ce qui est bon pour diminuer les risques. De ce fait, ils cherchent à déclencher le bon vouloir des intéressés. Les arguments employés sont aisément décodables. Certes ils réactivent voire exacerbent des peurs, mais ils s’adressent aussi à la raison. Ils sont agrémentés de statistiques vérifiables, d’expériences scientifiques et d’exemples catastrophiques puisés dans l’histoire.

 


En dernière instance, les influencés peuvent se dire en leur for intérieur : « C’est vrai, je n’y avais pas pensé spontanément, mais je m’aperçois après coup qu’il a (ou qu’ils ont) eu raison de m’influencer. »

 


Le sentiment s’avère bien différent en cas de manipulation.


Comment les manipulateurs exploitent les peurs primales

Les manipulations par l’exploitation des peurs sont moins décodables, plus émotionnelles et moins rationnelles que l’influence honnête. Celles et ceux qui s’adonnent à la manipulation cherchent à déstabiliser, culpabiliser, influer sur les attitudes et comportements hors de la conscience claire et raisonnée, influer sur les opinions et les achats par des voies détournées et mensongères.

 


Le manipulateur se délecte des peurs de ses proies car il sait qu’il touche une zone de fragilité. Il possède un talent à percevoir quelles sont les émotions qui nous gouvernent.

[image: i0019.jpg]Prenons l’exemple d’un gourou qui veut enrôler ses cibles dans une secte pour les dépouiller à terme de leur argent. Quels arguments va-t-il déployer pour exploiter chacune des cinq peurs primales ? Voici quelques exemples :


	[image: coche.jpg] ignoré : « Avec nous, chacun a voix au chapitre et est un être humain à part entière », « tous les membres sont à l’écoute de chacun », « nous sommes une famille encore plus unie que votre propre famille » ;

	[image: coche.jpg] humilié : « Vous apportez en notre sein tous les merveilleux talents qui sont les vôtres – artistiques, manuels, intellectuels », « aucun jugement d’infériorité ou de supériorité entre les frères », « avec nous, vous êtes l’élu qui transcende la nature humaine » ;

	[image: coche.jpg] abandonné : « Les brebis égarées dans le monde cruel du XXIe siècle sont reçues ici à bras ouverts », « vous trouvez toujours une main tendue », « les plus forts sont au service des faibles » ;

	[image: coche.jpg] trahi : « Nous avons, les uns envers les autres, une confiance absolue », « avant d’entrer dans notre confrérie, chacun se dépouille devant la porte de la bassesse, de la trahison et de la jalousie », « notre valeur est le respect mutuel » ;

	[image: coche.jpg] traité injustement : « Nos talents et nos biens servent la communauté en fonction de nos possibilités », « nous sommes tous des justes au service de l’esprit commun », « pas de privilèges entre nous »…



Remarquons que toutes ces promesses sont formulées au présent et non pas au futur. Cela confère un sentiment de résultat immédiat et de réalité quotidienne. La plénitude commence dès votre entrée dans la secte. Nous verrons plus loin dans le livre que les professionnels du marketing et de la vente emploient eux aussi l’effet de présent immédiat.

 


De nombreuses professions vendent de la sécurité comblant les peurs et surfent allègrement sur les peurs pour augmenter leurs ventes. Elles savent que l’argumentation émotionnelle est plus puissante chez les « peureux » que l’argumentation rationnelle.

[image: i0020.jpg]Imaginons un assureur averti, à la limite du manipulateur, qui fait campagne pour un seul produit d’assurance-vie. Tout d’abord, avec un diagnostic de la situation patrimoniale et un ou deux entretiens, il cible les peurs de ses clients ou prospects. Il se sert d’effets persuasifs propres à chaque peur. Le seul et unique produit devient une réponse adaptée. Les clients pensent pourtant qu’il s’agit d’une offre personnalisée. L’assureur part sur le sentiment de la part du prospect d’être : 



	[image: coche.jpg] ignoré : « Vous êtes informé tous les semestres de la progression de cette offre. » ;

	[image: coche.jpg] humilié : « Cette offre est conçue personnellement pour vous. » ;

	[image: coche.jpg] abandonné : « Vous pouvez me joindre par mail ou par téléphone, à tout moment. » ;

	[image: coche.jpg] trahi : « Notre maison est centenaire, notre priorité est la fidélisation de nos clients. » ;

	[image: coche.jpg] traité injustement : « Tous nos clients deviennent de fait actionnaires de notre entreprise. »…



Il peut aller jusqu’à appliquer la formule « inquiéter pour rassurer » : « Si l’un de vous deux était amené à disparaître, nous nous occuperions de toutes les démarches. C’est vous qui décidez et déclarez quels sont vos ayants droit. Avec un supplément, vous bénéficiez de la garantie dépendance, ce problème étant très aigu dans votre génération. Vous pouvez en cas de force majeure suspendre votre contrat et le reprendre plus tard sans payer de pénalités. »

 


Abordons maintenant comment ces peurs peuvent être exploitées dans la vie quotidienne.

[image: i0021.jpg]L’un de vos amis souhaite se faire inviter pour un week-end prolongé dans votre maison à la campagne. S’il n’est pas adepte de la manipulation, il vous fait une demande directe : « J’ai pensé que nous pourrions passer le prochain week-end prolongé avec vous dans votre maison de campagne. Cela vous irait ? »

 


S’il se sert d’effets manipulatoires il surfe sur vos peurs : 



	[image: coche.jpg] ignoré : « Cela fait longtemps que nous ne sommes pas vus, on pourra se raconter nos vies respectives. » ;

	[image: coche.jpg] humilié : « Certes, votre maison est très agréable, mais nous venons surtout pour vous. » ;

	[image: coche.jpg] abandonné : « C’est dommage de laisser le temps nous éloigner les uns des autres. » ;

	[image: coche.jpg] trahi : « Plus de vingt ans d’amitié nous contemplent. » ;

	[image: coche.jpg] traité injustement : « Il va de soi que nous partagerons les frais et participerons au ménage. »…



Ces exemples se répètent à l’infini car les êtres humains partagent de manière plus ou moins aiguë la peur de la maladie, de la déchéance, du bannissement, de la guerre et de la mort.

 


De nombreux professionnels de la politique surfent sur les peurs pour influencer l’opinion publique, s’attirer des voix en démocratie ou maintenir leur pouvoir dans les dictatures. Les nationalistes activent la peur des étrangers qui prennent les emplois, profitent des régimes sociaux et augmentent la délinquance. Une telle figure de style existe depuis la nuit des temps, quand l’étranger était présenté comme un barbare détruisant les récoltes, violant les femmes et enlevant les enfants. Les partis de gauche jouent sur la peur des capitalistes « sans morale » qui s’enrichissent au détriment des classes populaires, sur le déclassement et la misère. La droite parlementaire fustige la gauche en dénonçant son incapacité à s’adapter aux réalités économiques de la mondialisation. Elle joue sur la peur d’un retour à la lutte des classes et à la privation des libertés. Des parents de classe populaire menacent leurs enfants en leur annonçant « si tu ne travailles pas bien à l’école, tu seras SDF », version moderne du « tu seras manœuvre » dans les années soixante.

 


Ces politiciens omettent volontairement de faire référence à l’histoire pour attiser le sentiment d’insécurité ou la peur de la misère. En effet, dans une perspective historique, nos sociétés sont beaucoup plus sûres que par le passé et le niveau de vie a augmenté, y compris pour les plus pauvres. Même s’il reste des poches de famine sur la planète, elles sont moins dévastatrices que cinquante ans auparavant.

 


En ce début de XXIe siècle, la peur de l’apocalypse est réactivée par les écologistes.
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