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Je dédie cet ouvrage à tous ceux qui m’ont menti.
Ils m’ont rendu un énorme service.
Ils savent désormais que je n’étais pas toujours dupe.


  
    La vérité est comme le soleil :

    elle fait tout voir, mais ne se laisse pas regarder.

    Victor Hugo

  




  
    Introduction

    
      Tout le monde ment !

      Ce n’est certes pas un scoop, mais cela mérite d’être rappelé. De nombreuses études prouvent qu’un individu « normal » ayant des relations sociales classiques ment chaque jour ! Les chiffres varient d’une étude à l’autre, mais ne vous y trompez pas, tout le monde a recours au mensonge. Et très régulièrement ! C’est donc sans aucun complexe que nous allons plonger dans ce travers si répandu, bien que tabou.

      Nous avons le plus grand mal à revenir sur nos mensonges, à les avouer, même lorsque l’évidence joue contre nous. Le mensonge est entaché d’une sale réputation. N’est-il pas interdit par le huitième des dix commandements ?

      Sans entrer dans une étude psychologique qui sortirait du cadre de cet ouvrage (et de mes compétences), on peut dire que le mensonge est mal vu car notre société est fondée sur le principe de l’accord. Oui = oui. Sans cette conviction profonde que les individus peuvent et doivent échanger en toute franchise, pas de vie en commun. Pour pouvoir vivre ensemble, nous devons nous faire confiance. Nos parents nous ont donc transmis ce principe fondamental : « Mentir, c’est mal. »

      Alors, pourquoi ment-on ? Les raisons sont si nombreuses que cela suffit à expliquer que l’on y ait si souvent recours ! Au-delà du petit mensonge sans conséquence, on ment parce que c’est facile ! Il suffit de s’inventer des expériences, de s’attribuer des mérites, de s’imaginer des compétences. Et voilà ! C’est quand même beaucoup plus simple que de travailler dur pour y arriver, non ?

      Mentir rend possible la réécriture du passé à notre avantage.

      Mentir, c’est aussi mettre un voile sur la part d’ombre qui est en nous, enfouir nos secrets, dissimuler nos faiblesses. Et nous en avons tous…

      Imaginez un instant un monde sans mensonges. Pensez-vous que votre vie serait plus agréable ?

      La vérité n’est-elle pas beaucoup trop crue pour être digeste ? Certaines vérités doivent-elles vraiment être sues ?

      Êtes-vous vraiment prêt à tout savoir ?

      C’est ce voyage vers la vérité que je vous propose de faire ensemble.

      Un voyage au bout duquel vous risquez de ressortir changé.

      C’est un peu comme le dilemme des deux pilules dans le film Matrix : vous pouvez rester ignorant, dans un certain confort, ou choisir la lucidité au risque de souffrir. Le choix n’est pas évident.

      Alors, quelle pilule allez-vous prendre ?

       

  



Voulez-vous vraiment tout savoir ?
« Tout savoir est une malédiction ! » déclarait Allan Wentworth, triple champion du monde de poker.
Il peut être assez traumatisant de déceler plus de mensonges que la moyenne chez les gens que vous côtoyez. Progressivement, vous allez voir le monde un petit peu différemment, tel qu’il est ! Un monde de profiteurs, d’opportunistes, d’hypocrites, de gens malveillants et déloyaux. Eh oui, à quoi vous attendiez-vous ? En repérant davantage les mensonges, vous rendez votre vision du monde un peu plus noire. Le vernis s’écaille petit à petit.
Tout le monde ment. Vous le saviez. Mais vous ne vous en rendiez pas forcément compte. Maintenant si. Et puis, peut-être aviez-vous la naïveté de penser qu’à vous on mentait moins.
À propos, j’ai un aveu à vous faire : il n’y a pas de champion du monde de poker du nom d’Allan Wentworth. Vous voyez comme c’est facile ?


Les deux grands atouts du menteur
Savez-vous quelle est la plus grande force du menteur ?
Son intelligence ? Son aisance oratoire ? Son imagination ? Son audace ? Son sens inné de la manipulation ?
Rien de tout cela.
C’est la complaisance de celui qui l’écoute. Combien de fois vous êtes-vous dit : « Ce qu’il me raconte est probablement faux, mais bon… » Soit vous lui accordez le bénéfice du doute, soit vous n’y prêtez pas plus attention que ça.
Ce phénomène est bien connu, c’est le syndrome de l’autruche, qui consiste à enfouir sa tête dans le sable pour échapper à la réalité. C’est principalement parce qu’il entraîne généralement peu de conséquences que le mensonge est si fréquent. Votre indulgence – notre indulgence à tous – ouvre grand la porte aux menteurs.
Au risque de vous surprendre, savez-vous quelle est la réaction courante quand on découvre qu’un proche nous a menti ?
Le plus souvent… on ferme les yeux ! Nous redoutons presque tous un conflit qui déboucherait probablement sur la fin d’une amitié à laquelle nous sommes attachés. Hormis pour les trahisons les plus graves ! Pire, on va parfois aller s’inventer des explications abracadabrantes pour tenter de se persuader que le menteur n’a pas menti ! C’est une forme de renoncement. Quelqu’un qui nous est moins cher n’aura pas droit à ce traitement : soit on l’ignorera, soit on le mettra au ban.
L’être humain est convaincu qu’il n’accorde pas sa confiance au premier venu, qu’il est méfiant au premier abord, ou au moins prudent. En réalité, ce serait plutôt l’inverse : il concède le bénéfice du doute dans des situations où, pourtant, il y a peu de place pour le doute. Combattre le mensonge, cela implique de commencer par vous pencher sur vous-même et vous efforcer d’évaluer votre propre niveau de crédulité. Ensuite, il vous faut vous en tenir aux faits et à votre ressenti général. Car si, au final, vous accordez le bénéfice du doute, à quoi bon chercher à détecter les mensonges ?
Le titre de ce chapitre est « Les deux grands atouts du menteur ». Nous avons vu le premier. Alors, quel est le second ? Non, ce n’est toujours pas l’imagination. Ni le sens de la répartie.
C’est l’oubli !
Le temps efface bien des choses. Il lave les incohérences, balaie les objections, fait disparaître les preuves, fissure les convictions, suscite la magnanimité, assèche la soif de vérité, émousse votre volonté. Du mensonge, il ne restera plus rien. C’est juste une question de temps !
Pour notre bien-être, il est évident que l’oubli est salutaire, puisqu’il conduit au pardon. Mais puisque cet ouvrage a pour but de vous aider à combattre le mensonge, nous verrons qu’il ne faut rien oublier. Car c’est sur le terrain de la mémoire que vous pourrez finir par avoir l’avantage, même sur des menteurs chevronnés.
Ce livre a le mérite de remettre les choses à leur place en vous permettant d’avoir une vision claire et objective de la situation dans laquelle vous vous trouvez. À vous d’en tirer les conséquences.


Jusqu’où êtes-vous prêt à aller ?
Je veux attirer votre attention sur le fait que combattre le mensonge, c’est avant tout combattre un menteur.
Cette personne vous ment. Elle invente une histoire, fabrique des détails, vous regarde dans les yeux, vous prend à témoin, jure ses grands dieux… et tout est faux !
En réalité, vous avez face à vous quelqu’un qui abuse de vous.
Alors, voici la question la plus importante de cet ouvrage : jusqu’où êtes-vous prêt à aller pour connaître la vérité ? Êtes-vous vraiment motivé à séparer le bon grain de l’ivraie ?
Car il faut du culot pour tenir tête à quelqu’un dont on est persuadé qu’il ment. Il faut oser le questionner, mettre sa parole en doute. Défier la confiance, ce n’est pas rien !
Si vous n’êtes pas prêt à aller jusqu’au bout, alors autant ne pas perdre votre temps. Vous feriez mieux de lire un bon roman policier (je peux vous donner quelques recommandations…).
Mais si vous êtes disposé à monter sur le ring, je peux vous assurer d’une chose : les menteurs vont passer un sale moment.


Le mythe du superpouvoir
Le grand public nourrit une forme de fascination pour les méthodes de détection du mensonge. Certaines personnes s’imaginent qu’elles peuvent acquérir un don leur permettant de repérer le vrai du faux. Cette croyance a été largement véhiculée par quelques séries télévisées. Mais laissons de côté ce qui appartient à la fiction. Ce n’est pas ainsi que cela fonctionne.
Selon le psychologue Paul Ekman, un des pontes de la communication non verbale, le visage est capable de produire dix mille combinaisons d’expressions distinctes, et seulement 0,25 % des gens sont capables de les détecter et de les interpréter convenablement. C’est peu.
En réalité, vous le verrez, les techniques auxquelles je fais appel se fondent sur des éléments bien concrets. Et vous devrez les replacer dans leur contexte.
Alors, évidemment, je vais commencer par être désagréable en sabotant un peu le travail qui a été fait jusque-là, le contenu « fast-food » que l’on trouve sur YouTube ou dans des ouvrages écrits à la va-vite. Je vous ai promis d’être pragmatique, commençons dès maintenant.
Nous sommes plus de huit milliards de menteurs sur cette planète. Nous mentons depuis la nuit des temps. Je vous le demande : pensez-vous réellement que si les gens se touchaient le nez ou se grattaient la nuque quand ils mentent, on ne l’aurait pas tous remarqué depuis longtemps ?
Selon les conclusions de Bella DePaulo1, professeure à Harvard et spécialiste de la tromperie, il a été démontré que les signes non verbaux classiques (regard fixe ou fuyant, démangeaisons, agitation d’un membre, par exemple) ne sont pas des indices forcément fiables.
C’est ce que confirme Élodie Mielczareck, sémiologue et spécialiste du langage : « Le body language n’est pas toujours très fiable. Aujourd’hui, on s’intéresse plutôt aux mots. »
Lors d’une interview, le neuropsychologue Xavier Seron, auteur de Mensonges !, paru aux éditions Odile Jacob, surenchérit : « Je suis convaincu que pour dépister le mensonge, il faut qu’on sorte de l’idée que c’est en observant le menteur en train de produire son mensonge qu’on va y arriver. » Lors de vastes expériences scientifiques au cours desquelles le grand public devait distinguer un menteur d’une personne disant la vérité, savez-vous quel a été le taux de réussite ? 54 % ! C’est à peine mieux que si les gens avaient répondu en jouant à pile ou face !
Vous voulez rire ? Une étude très sérieuse2 a été conduite sur deux groupes d’individus. Le groupe de personnes formées à l’interprétation du langage corporel a obtenu de moins bons résultats que celui composé de novices !
« On n’est pas bons. Donc, se baser là-dessus pour repérer les menteurs me paraît être une stratégie très peu utile », conclut Xavier Seron.
Je ne peux nier qu’il existe des indices physiques qui vous donnent une indication, qui peuvent éveiller vos soupçons ou les conforter. Et nous allons les étudier en profondeur. Mais il ne s’agit que d’une arme. Or, c’est tout un arsenal qui vous sera nécessaire pour obtenir des résultats satisfaisants.

1.  The many faces of lies, Bella M. DePaulo (2014).

2.  “I'm innocent!”: Effects of training on judgments of truth and deception in the interrogation room, Saul M. Kassin et Christina T. Fong (1999).


L’échec du détecteur de mensonges
Pendant des décennies, le polygraphe, le fameux détecteur de mensonges, a connu un âge d’or. Le mythe était tenace et il a fallu des années pour que l’on apporte la preuve que ce genre de machine n’était pas fiable. En effet, chaque individu réagit à sa façon à une situation stressante. Un menteur « de sang-froid » va passer l’épreuve sans difficulté, tandis que quelqu’un de sincère peut se mettre à paniquer rien qu’en apercevant l’appareil. En confondant émotions et mensonges, le polygraphe n’atteignait pas son but.
Il est vrai qu’il existait des questions censées servir d’étalon, mais il fallait être naïf pour supposer que tous les individus répondraient avec le même niveau de stress aux questions « Vous êtes bien né le… ? » et « Êtes-vous un espion à la solde d’une puissance étrangère ? » ! De ce fait, il a été progressivement retiré du service. Mais l’échec du polygraphe doit nous amener à tirer les conclusions qui s’imposaient. Il s’agissait d’un capteur psychophysiologique très complet mesurant la fréquence cardiaque, la conductance cutanée, la fréquence respiratoire, la température corporelle, la pression sanguine et le diamètre pupillaire. Vous imaginez jusqu’où ça allait ?
Pourtant, malgré tous ces éléments, on l’a jugé trop peu fiable pour être convaincant !
Vous pensez sincèrement pouvoir faire mieux simplement en regardant les gens ?


La marge d’erreur
En premier lieu, aucun spécialiste de la lecture des expressions non verbales ne pourra vous certifier que son interprétation est juste à 100 %. Même le plus malhonnête des charlatans n’aura pas l’audace de vous affirmer qu’il n’y a pas une marge d’erreur.
Dans un précédent ouvrage intitulé Poker Face, consacré au poker, comme son titre l’indique, j’estimais que la fiabilité des conseils que je prodiguais en matière de détection des signes extérieurs n’excédait pas 80 %. Or, je joue à ce jeu depuis plus de vingt-cinq ans ! J’ai commenté des milliers d’heures de tournois en observant attentivement la confrontation entre les meilleurs joueurs du monde et des amateurs, le tout pour des enjeux financiers considérables. J’ai donc fait mes armes dans toutes sortes de situations et je prétends faire figure d’expert. Pourtant, malgré des décennies d’observation de ces milliers de visages, de ces millions de gestes, malgré mes notes et mes analyses, je reconnais que je me trompe 20 % du temps ! C’est-à-dire une fois sur cinq !
 
À titre de comparaison, vous avez plus de chance de survivre en jouant à la roulette russe que de ne pas vous tromper en interprétant à votre sauce les gestes de votre interlocuteur.
Mais le détecteur n’est pas le seul fautif. Tout le monde le sait, certains gestes parasites viennent perturber son interprétation.
Votre interlocuteur se gratte parce que ça le démange, sa bouche se déforme parce qu’il a un début d’abcès, il se frotte la nuque parce que l’étiquette de son pull l’irrite, il regarde à gauche parce qu’il a cru apercevoir un ami… Il existe des milliers de situations de ce genre qui faussent complètement notre lecture et, a fortiori, les conclusions que nous serions tentés de tirer.
Je vous pose la question : qu’allez-vous faire de ces informations ?
Reprenons. Vous vous êtes mis en situation, vous avez préparé le terrain, vous avez été attentif et concentré, vous êtes absolument convaincu d’avoir détecté des signes de mensonges.
Sur quoi est fondée votre conviction ? À quel niveau ? Plus de 80 % ? Cela signifie donc que vous êtes bien plus performant que moi. C’est possible, mais avouez que c’est assez peu probable. Et quand bien même vous faites voler en éclats la règle des 80 % que j’ai décrite plus haut, votre certitude grimpe à combien ? 85 % ? 90 % ? Si ça va au-delà, c’est que vous avez pris votre gamin avec la main dans le pot de confiture ! Mais entre adultes, il sera très rare d’arriver à un tel résultat. Donc, dans le meilleur des cas, même en étant très sûr de soi, cela laisse une marge d’erreur de 10 à 15 %.
Allez-vous appeler la police, demander le divorce, renvoyer un salarié, faire un procès à votre voisin ? Avec 10 à 15 % de marge d’erreur, vous n’en ferez rien. C’est beaucoup trop.
Laissez-moi vous raconter une anecdote parfaitement authentique (ce qui ne fait aucun doute, puisqu’elle n’est pas à mon avantage). Il y a quelques semaines, je discutais avec l’organisatrice d’un prix littéraire. J’essayais de lui tirer les vers du nez pour qu’elle me révèle le nom du vainqueur. Je voulais le connaître avant tout le monde. J’étais assez motivé pour sortir tout mon attirail : je commençai par la mettre sous pression avec des questions courtes et rapides, je ne lui laissai pas le temps de répondre pour accentuer le côté spontané et l’inciter à me parler plus vite (donc à réfléchir moins). Je balançai le nom d’un candidat au prix dont il était peu probable qu’il soit le gagnant. J’observai sa réaction et j’enchaînai avec un autre nom. Je regardai son comportement et je sortis un troisième nom. Sa réaction changea. Je fis semblant de ne pas avoir remarqué et je continuai d’égrener les noms (il devait y en avoir cinq ou six en tout). Pas de réaction de sa part. Je parlai un peu d’autre chose, puis je répétai le nom de la femme que je soupçonnais d’être la gagnante. Très clairement, il y eut une réaction. J’enfonçai le clou en déclarant : « Je suis content pour elle. » Son démenti sentait le mensonge à plein nez. Tenez-vous bien : j’avais obtenu d’elle absolument tous les signes qui me confirmaient que j’avais raison. Tous ! À cet instant – et malgré mon expérience qui aurait dû m’inciter à plus de retenue – mon taux de certitude était de 99,9 %.
Le lendemain, la remise du prix eut lieu. La présidente du jury ouvrit l’enveloppe. Je regardais l’autrice dont j’avais deviné qu’elle avait gagné. Et là… surprise ! Je m’étais complètement planté ! Mais alors, dans les grandes largeurs. Le gagnant n’était pas l’autrice à laquelle je pensais, mais… c’était moi ! Non seulement je m’étais trompé, mais je n’ai pas su deviner que c’était moi ! La « faute professionnelle » était donc encore plus grave. Le plus accablant dans cette histoire, ce n’est pas vraiment de m’être trompé, c’est d’avoir atteint ce degré de certitude.
Il est vrai que l’exercice était plus délicat que la simple détection de mensonges, puisque je devais soutirer une information. Mais l’excuse n’est pas valable. Je me suis planté. Point final.
Si je vous partage cette histoire, c’est dans le but de vous convaincre qu’être sûr de soi ne garantit pas d’avoir raison. Alors, où avais-je péché ? Soit je m’étais fait mon propre avis et j’avais interprété chaque signe comme une confirmation de celui-ci (très probable, surtout dans le contexte d’excès de confiance en soi), soit les réactions naturelles de mon interlocutrice étaient parfaites pour me faire tomber dans le piège (possible), soit elle était très aguerrie dans les méthodes de manipulation (j’en doute). Quoi qu’il en soit, cette analyse est faite a posteriori. Donc quand c’est déjà trop tard !
 
Nous constatons que ces trois raisons réunies justifient bien une marge d’erreur, et que 20 % semble raisonnable.
Bon, je vous rassure quand même, généralement mes méthodes fonctionnent !


Que faire ensuite ?
Vous avez convoqué votre « suspect », vous l’avez mis en condition, vous l’avez observé de près, vous avez veillé à déceler les signes de nervosité, vous avez décortiqué chacun de ses gestes et vous en êtes convaincu : il ment !
Vous avez intégré la marge d’erreur de 20 %, donc, pour vous, il ment à 80 %.
Quelle sanction allez-vous appliquer ?
Il est évident que, dans le cadre réglementaire, vous ne pouvez rien faire ! Vous ne pouvez entamer aucune procédure, aucune juridiction ne la trouvera recevable.
Et c’est bien tout le problème que pose l’interprétation du langage non verbal et de l’étude de la syntaxe. Non seulement la marge d’erreur est conséquente (imaginez que la justice fasse 20 % d’erreurs judiciaires !), mais, en plus, aucun de vos efforts ne permettra de valoriser des techniques qui demeurent marginales et qui sont parfois même très mal vues.
Oubliez les clichés, les fantasmes des séries télé, les aberrations vues ou lues sur Internet.
Voici une méthode bien plus complète et fiable pour débusquer tous types de mensonges.



  

  Les différents types de mensonges

  
    
      Les mensonges blancs ou prosociaux

      Si nous sommes capables de mentir chaque jour, plusieurs fois par jour, cela ne fait pas de nous de vilaines personnes pour autant. Vous l’avez constaté, on peut mentir pour faire plaisir (« Vous avez maigri, non ? », « J’adore votre chemise »), pour flatter (« Votre analyse est vraiment très pertinente », « Vous êtes la personne idéale pour ce job »), pour marquer sa gratitude (« Oh, merci pour les fleurs ! Quel superbe bouquet »), pour rassurer quelqu’un (« Ça va bien se passer »), etc.

      C’est ce que l’on appelle les mensonges blancs ou prosociaux.

      Ils sont de deux types :

      
        	
          Mensonges altruistes : pour éviter de blesser quelqu’un.

        

        	
          Mensonges de politesse : pour maintenir des interactions sociales harmonieuses.

        

      

      Ils sont bien souvent désintéressés, ne présentent pas d’enjeu particulier, ne causent pas de préjudice. Au contraire.

      Mais, ne nous leurrons pas, si vous avez acheté cet ouvrage, ce n’est pas pour savoir si votre meilleure amie aime vraiment vos nouvelles chaussures, ou si la décoration de votre maison est aussi raffinée qu’on le dit… En réalité, nous ne sommes pas dans le monde des Bisounours.

    

    
    
      Les mensonges noirs

      Cette fois, le but est d’obtenir, pour soi-même ou pour un groupe dans lequel on a des intérêts, un avantage personnel. Ces mensonges ont le plus souvent pour but de dénigrer quelqu’un, de s’octroyer un avantage ou de couvrir un méfait. C’est, bien sûr, à ces mensonges-là que l’on fait référence lorsqu’on dit que « c’est mal ». Ce n’est pas le mensonge en lui-même qui est la source du mal. Il n’en est que le fruit et l’habit.

      Le fruit parce que ce sont des intentions négatives qui lui ont donné naissance : cupidité, tromperie, jalousie…

      Et l’habit car le mensonge a pour but de dissimuler le ou les méfaits qui ont été commis.

      C’est une notion très importante sur laquelle nous reviendrons, car elle permet de désamorcer certaines situations.

      Mensonges d’évitement : pour fuir une situation inconfortable, couvrir un méfait. Le mensonge n’est ici que la conséquence d’un acte qu’autrui cherche à nous dissimuler. Ici, le mensonge est une résultante, une conséquence. Donc, vous pouvez vous attaquer à sa cause pour faire craqueler le mensonge.

      En voici un exemple extrêmement simple : l’un de vos amis se vante depuis longtemps d’avoir arrêté de fumer. Or, vous découvrez un paquet de cigarettes lui appartenant très certainement. Pourtant, il nie catégoriquement. Son mensonge (ce paquet lui appartient) est la conséquence d’un acte plus grave (il continue de fumer en cachette). Si vous dévoilez la conséquence, la cause s’impose d’elle-même.

      Mensonges stratégiques : pour obtenir ou s’octroyer un avantage personnel. Ici, le menteur déforme la vérité pour la tourner à son avantage. Il n’y aura pas toujours de préjudice pour autrui, en revanche le menteur se procure un mérite de manière illégitime.

      Mentir sur son CV ou lors d’un entretien d’embauche, affirmer que l’on avait deviné la fin d’un film policier pour paraître perspicace, prétendre que l’on est bénévole dans des associations caritatives pour faire bonne figure, altérer ses convictions politiques pour mieux intégrer un groupe, modifier ses goûts artistiques (musique, cinéma…) pour ne pas déplaire, prétendre avoir accompli toutes sortes de choses étonnantes pour attirer l’attention à soi…

      C’est assez fréquent dans certains sports, comme le tennis, où les joueurs revendiquent souvent un niveau qui ne correspond pas à la réalité. Certains gonflent leur niveau, d’autres préfèrent faire profil bas. On retrouve cette tendance au poker.

      Plus rarement, ce type de mensonge donne de la valeur à ce qui n’en a pas. On est dans le registre de la tromperie, voire de l’escroquerie.

      Cela peut aussi porter un coup à quelqu’un en le dénigrant, en salissant sa réputation.

      La latitude des mensonges est plus vaste que vous ne pouvez l’imaginer. Ainsi, on peut aussi mentir pour se dévaloriser. Ne pas faire peur à son chef en dissimulant son ambition personnelle, par exemple. Ou bien, ne pas faire étalage de sa culture, de ses compétences afin de mieux intégrer un groupe et d’être accepté par ses membres.

      En tant que « chasseur de menteurs », vous aurez plus de difficultés avec cette catégorie de mensonges car, contrairement au mensonge d’évitement qui repose sur un acte, le mensonge stratégique se suffit à lui-même. Comment prouver qu’il n’avait pas deviné la fin du film ? Qu’il ne fait pas de bénévolat ? Que ses idées politiques ne correspondent pas à ce qu’il prétend ? Qu’il n’a pas l’ambition d’évincer son chef ?

      Ici, c’est le mensonge en lui-même et lui seul que vous devrez combattre.

      
        Quelques chiffres… bluffants !

        
          
            Mensonges au travail

            Selon un sondage réalisé pour les éditions Tissot en 20161, 53 % des salariés français seraient prêts à mentir pour réaliser leurs ambitions professionnelles (59 % des hommes et 47 % des femmes).

            Cette ambition professionnelle est encore plus marquée chez les jeunes (18-24 ans) qui se déclarent « prêts à tout » à 75 % !

            Un sondage dévoilé par Qapa News en 20172 révèle que 75 % des femmes et 83 % des hommes ont déjà déformé la réalité pour duper leurs collègues. Dissimulation de mauvais résultats, cause de départ d’un client, départ contraint, on préfère « cacher ça sous le tapis ».

          

          
          
            Mensonges de la vie quotidienne

            Une étude réalisée par GambLizard en janvier 2025 indique que plus de 50 % des sondés mentent pour échapper à une conversation gênante. 68 % ont recours au mensonge pour éviter une crise dans le couple. Ils ne sont que 23 % à considérer l’honnêteté comme la meilleure solution.

            29 % des Français en couple ont déjà dissimulé un achat ou menti sur le montant d’une dépense à leur partenaire. Cette tendance est particulièrement marquée chez les jeunes, avec 42 % des 18-24 ans et jusqu’à 46 % des 25-34 ans.

            44 % des sondés indiquent mentir ou cacher des informations à leur conjoint ! Concrètement, 19 % cachent leur passé sexuel (une personne sur cinq !), 18 % se forcent avec la belle-famille, 13 % mentent lorsqu’il s’agit d’argent.

            Deux femmes sur trois (65 %) dissimulent leurs achats de vêtements, 41 % des hommes cachent leurs dépenses de loisirs.

            Un sondage de 2025 conduit par Yomoni révèle que plus d’un Français sur deux (54 %) a déjà menti sur ses vacances pour se valoriser. Un sur trois (32 %) connaît quelqu’un qui l’a fait. Et 5 % l’ont envisagé.

             

             

             

          

          

      

      
        L’adultère et le mensonge

        
          Selon un sondage réalisé en 2014 par Ipsos pour Gleeden, un site de rencontres extraconjugales, 47 % des hommes et 28 % des femmes déclarent (anonymement, bien sûr) avoir déjà eu au moins une relation sexuelle avec une personne différente de celle avec laquelle ils étaient en couple.

          Et parmi les Français n’ayant jamais commis d’adultère, plus d’un sur trois (35 %) déclare qu’il pourrait être infidèle s’il était sûr que personne ne soit un jour au courant. Ce qui est amusant car cela place le mensonge au cœur du problème : ce ne sont pas des considérations morales ou sentimentales qui favorisent la fidélité, mais simplement la peur de mal dissimuler la faute.

          La proportion de Français ayant déjà été infidèles au cours de leur vie a progressé de manière continue au cours des quarante dernières années, passant de 19 % en 1970 à 30 % en 2001 pour s’élever désormais à 43 %.

          Inutile de préciser que cela engendre un grand nombre de mensonges.

        

      

    

    

  
    
      1.  https://www.editions-tissot.fr/sondage-etude (9 mai 2016).

    

    
    
      2. https://www.lefigaro.fr/vie-bureau/2017/10/04/09008-20171004ARTFIG00008-les-sujets-sur-lesquels-vos-collegues-vous-mentent.php

    

    


L’hypocrisie et la flatterie
Si je vous demande quels sont les défauts que vous détestez le plus chez autrui, il y a fort à parier que l’hypocrisie et la flagornerie figureront tout en haut dans la liste. Si je dis « il y a fort à parier », ce n’est pas par hasard. C’est motivé à la fois par le résultat de nombreuses études très sérieuses et par des articles dans la presse féminine. Vous détestez qu’on vous flatte, donc…
Et pourtant, tous les manuels de négociation, tous les guides de marketing, tous les ouvrages sur la manipulation sont unanimes : les résultats sont bien supérieurs quand on utilise la flatterie.
Ce très beau paradoxe trouve son explication ici : nous aimons qu’on nous complimente, mais pas qu’on nous flatte. Or qui juge de la différence ?  Nous !
Quelqu’un vous trouve intelligent/cultivé/efficace/beau, c’est trop agréable pour être considéré comme de la flatterie. Surtout si c’est adroitement fait. Donc, on accepte le compliment ! Cela fait de nous des victimes consentantes.
 
On s’écarte donc du mensonge blanc (purement désintéressé) pour se rapprocher du mensonge noir (on cherche à vous convaincre).





La naissance du soupçon


Avant de partir en croisade contre le mensonge noir et de mettre le menteur au pilori, il est important que vous soyez parfaitement lucide et, surtout, que votre regard soit neutre, détaché de toute influence. C’est plus difficile à dire qu’à faire.


Pourquoi soupçonnez-vous un mensonge ?

C’est une question simple et bête, mais essentielle, qu’il faut vous poser tout de suite.

Voyons les choses de façon extrêmement pragmatique : quelqu’un vous fait une déclaration ou vous raconte une histoire et, tout au fond de votre cerveau, vous vous dites : « Je pense qu’il me ment. » C’est curieux, n’est-ce pas ? Le comportement habituel, par défaut, est de croire. D’ailleurs, la plupart des propos que l’on vous tient sont vrais. Pourtant, là, vous émettez un doute.

Cela peut être plus insidieux, moins catégorique. Vous avez simplement envie de vérifier que ce que l’on vous raconte est vrai. Mais, au fond, la démarche est la même : la confiance n’est pas absolue.

Alors, qu’est-ce qui vous a mis en alerte ?

C’est une étape indispensable et essentielle de votre recherche de la vérité. Car tout passe par là : pourquoi avez-vous eu un doute ?

Nous étudierons différentes pistes permettant d’approfondir cette question, mais, je le répète, il faut commencer par vous demander ce qui vous a placé en position de douter.


L’expérience de la commandante C.
(Police judiciaire)


« On n’accuse pas quelqu’un sur la base d’une intuition. Ce n’est pas sérieux. En revanche, l’intuition peut servir à attirer notre attention sur une anomalie et donc nous inciter à creuser.

Par exemple, si une victime vient nous voir et nous donne les détails de son agression, nous allons lancer une enquête. Si quelque chose m’interpelle et que mon instinct me dit qu’il y a quelque chose de bizarre, il est évident que je ne vais pas tout arrêter. L’enquête se poursuit. En revanche, je vais aller chercher plus d’informations, je vais vérifier des éléments, interroger plus de témoins.

L’intuition, ce n’est pas de conclure : “Il ment !” C’est se dire qu’on doit vérifier ce qu’on nous raconte. »









Gardez la tête froide et faites le point

Le mieux est de prendre tout de suite un exemple.

Imaginez : vous êtes cadre dans une société et l’un des membres de votre équipe vous raconte une histoire pour justifier qu’il n’a pu honorer un rendez-vous important avec un client.

Avant de vous lancer dans la recherche de signes de mensonge, demandez-vous si c’est une personne que vous avez envie de saquer ou, au contraire, si c’est quelqu’un que vous appréciez ? Pensez-vous que vous auriez les mêmes soupçons s’il s’agissait de quelqu’un d’autre ? Si c’était quelqu’un que vous appréciez plus ? Ou moins ?

Prenons un autre exemple : vous accusez votre conjoint de mentir pour couvrir une liaison. Avez-vous vous-même une liaison ? Dans ce cas, le soupçon est-il réel ou simplement le miroir de votre propre comportement ? Tenez-vous à votre union ou bien souhaitez-vous vous séparer ? En définitive, ne cherchez-vous pas dans le comportement de l’autre de quoi étayer une motivation profondément enfouie en vous ?

« Qui veut tuer son chien l’accuse de la rage », dit l’adage. Il est important de se poser ce type de questions car le juge, c’est vous ! Donc, il est légitime que vous vous interrogiez sur votre propre impartialité avant de décider si vous êtes confronté à un mensonge et de prendre une éventuelle sanction.

Vous réaliserez alors que vous êtes rarement 100 % objectif. Il y a toujours une part d’émotionnel dans votre interprétation. C’est normal, nous sommes humains.

 

Pourtant, il faudra faire cet effort d’introspection et d’autocritique pour évacuer toute forme de parti pris et décider si vos soupçons sont réels ou influencés par un élément perturbateur.

Un dernier exemple : vous avez envie de vous débarrasser d’un salarié parce qu’il vous ment régulièrement et que vous avez perdu confiance en lui. C’est une raison légitime, en principe… Mais, si nous changeons d’angle, que voyons-nous ? Ne souhaitez-vous pas vous débarrasser de lui pour d’autres raisons (que vous ne pouvez pas forcément énoncer publiquement ou que vous avez du mal à vous avouer à vous-même) et, de ce fait, vous le soupçonnez de mentir dès qu’il parle ?

C’est un biais cognitif très connu par lequel vous inversez la cause et la conséquence. Ce n’est pas parce qu’il ment que vous n’avez plus confiance, c’est parce que vous avez perdu confiance que vous pensez qu’il ment. Et, sans même aller jusqu’à avoir un intérêt à accuser quelqu’un de vous mentir, que pensez-vous de cette personne ?

Il est évident que vous serez forcément plus indulgent avec quelqu’un que vous appréciez. De même, vous serez plus laxiste si vous devez prendre une sanction. Mais quel est votre degré de tolérance avec quelqu’un que vous n’aimez pas ?

Et puis, il faut aussi que vous ayez conscience du contexte : vous a-t-on trahi dernièrement ? Vous a-t-on déçu ? En gardez-vous les séquelles ?

Chaque événement étant indépendant, ce n’est pas parce que dans la même semaine votre meilleur ami vous a menti et que l’un de vos collègues s’est montré malhonnête que vous devez soupçonner votre frère de vous mentir aussi.
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