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Préambule


Marie-Alix est une jeune étudiante de 22 ans. Alors qu’elle souhaite clôturer son compte bancaire, sur les conseils de son banquier, qui se montre très à l’écoute, elle souscrit un prêt étudiant à des taux réputés très intéressants, mais elle découvrira plus tard que les frais de gestion étaient les plus élevés du marché.

Michel est un homme très serviable, sensible au grand âge de sa voisine. Elle prend de ses nouvelles quand ils se croisent dans l’escalier ; il lui propose de la dépanner pour de petits bricolages, puis de l’accompagner dans ses promenades dans le quartier pour la sécuriser… Michel est orphelin et ressent de la part de cette femme un amour presque maternel. Mais peu à peu la vieille dame se transforme en « tatie Danielle » exigeante et envahissante, au point de détériorer les rapports entre Michel et sa femme.

Marianne, la soixantaine, développe des signes dépressifs : « Je me rends compte que ma mère ne m’a jamais aimée. Il n’y en avait que pour mon frère. Alors qu’elle ne le voit presque pas, elle ne parle que de lui et de sa soi-disant réussite professionnelle. Quand je n’en peux plus, j’espace mes visites et là, elle se débrouille pour tomber malade. Elle prend une petite voix toute gentille pour me demander de venir en urgence. En la soignant et en m’occupant d’elle, j’ai l’impression d’être enfin reconnue comme une bonne fille, mais dès qu’elle va mieux, elle recommence à me dénigrer et à critiquer chacune de mes petites décisions. »

Nadia, la quarantaine, divorcée, élève seule deux enfants malgré de grandes difficultés financières. Son ex-conjoint refuse de lui verser la pension alimentaire et l’humilie. Mais tout avait pourtant très bien commencé : « Dès notre rencontre, ce fut le coup de foudre. Lorsque je lui ai dit que je rêvais d’être mère, il m’a répondu qu’il serait là pour assurer. Lorsque j’ai accouché de notre deuxième enfant, il a proposé que j’arrête de travailler. J’ai accepté de démissionner de mon emploi de comptable où j’étais très bien, respectée, épanouie, et bien payée… Au fil des années, il s’est montré de moins en moins bien intentionné, moins gentil, me critiquant sur mon physique. C’est là que j’ai commencé à pleurer, mais il redevenait alors tout gentil… Après une succession de hauts et de bas, je ne savais plus trop à quoi m’en tenir. Lorsque mes enfants sont entrés au collège, j’ai décidé de retravailler dans mon ancienne entreprise… À partir de là, tout a changé. Il est devenu méchant, verbalement violent et m’a répondu qu’il n’en était pas question… que nous avions un contrat… que je m’occupais des enfants et que lui assumait les ressources du foyer… Il mentait en disant que c’était moi qui avais décidé d’arrêter mon travail… Je me suis sentie coupable, comme si tout était de ma responsabilité, et c’est là que j’ai fait une dépression, aggravée par le divorce qui a suivi. »

Lisa, 25 ans, jeune femme discrète, gentille, a été embauchée dans une petite société de services dans le domaine de l’informatique. « Au début tout se passait bien avec mon patron. Je travaillais directement sous ses ordres, dans un bureau juste à côté du sien, il était très gentil avec moi, cela m’a mise en confiance… Au bout de quelques mois, il s’est rapproché de moi lorsque je travaillais, m’a fait très régulièrement des compliments… Un jour, il m’a invitée à dîner pour parler du travail. Au lieu de cela, il m’a fait des propositions, je me suis sentie très mal à l’aise, je ne savais pas comment dire non de peur d’en subir les conséquences. Puis il m’a invitée à passer le week-end avec lui, j’ai refusé, il s’est mis en colère. À partir de ce jour, il m’a reléguée dans le plus petit bureau de la société, ne m’a presque plus adressé la parole si ce n’est pour critiquer mon travail… » Lisa a dû quitter son emploi et a toujours du mal à ne pas s’en culpabiliser.

Comme ces histoires de vie nous le montrent, la manipulation touche tous les domaines de notre vie, de nos relations superficielles ou utilitaires (voisinage, banque) à nos relations plus fondamentales, professionnelles ou affectives. Qu’il existe ou pas des pertes financières, les conséquences en sont très souvent une baisse de l’estime de soi, le risque de ne plus avoir confiance en l’avenir et d’éprouver de la méfiance vis-à-vis des nouvelles relations. C’est pourquoi nous souhaitons présenter dans ce livre les moyens de contrecarrer cette triste évolution et de permettre à chaque personne concernée de retrouver au plus vite confiance et espoir.






Introduction


Ce livre, écrit par deux soignants expérimentés, est destiné aux manipulés, nous tous en somme, car nous pouvons tous être concernés un jour ou l’autre. Les exemples sont nombreux dans tous les domaines de la vie, quels que soient l’âge, le sexe, le profil des protagonistes.

Notre objectif est d’aider à déjouer les relations manipulatrices qui envahissent notre société. Si la manipulation n’est pas un phénomène exclusivement négatif – toute relation humaine comporte une part d’influence et de séduction –, nous nous concentrerons ici sur les dégâts psychologiques que les relations manipulatrices provoquent.

Ce livre que nous avons voulu pratique, explicatif et concret a pour objectif de décrire, dans sa première partie, le déroulement du scénario manipulateur avec ses éléments typiques : accroche, promesses non tenues, doutes et déceptions, nouvelles promesses et abus. Avoir une bonne connaissance du scénario stéréotypé encouragera à être vigilant et permettra de reconnaître plus rapidement une relation manipulatrice pour y mettre fin au plus tôt et reprendre les rênes de la relation.

Dépister est une première étape, mais savoir déjouer la manipulation est un art utile et complémentaire que nous souhaitons transmettre. Nous présenterons des techniques éprouvées, remarquablement efficaces, qui seront expliquées et illustrées par de nombreux exemples réels mais transformés pour des raisons de confidentialité.

Spécialisés en thérapie comportementale et cognitive (TCC), nous présenterons les données actuelles permettant de classer les relations humaines grâce à la description des quatre principaux comportements humains décrits par les spécialistes de la psychologie.

Sur un plan sociologique, le comportement manipulateur nous paraît gagner progressivement sur tous les autres. Le comportement passif inhibé est devenu déplacé dans une société de défense des droits des minorités, et c’est heureux. Le comportement agressif, avec sa communication non verbale violente, n’est pas acceptable dans une société évoluée qui souhaite sérénité et bienveillance entre les humains. Le comportement affirmé, qui permet pourtant d’établir des relations épanouies, chacun s’exprimant dans le respect de l’autre, n’est malheureusement pas encore assez connu, peu enseigné dans les familles, les écoles, ou même les universités.

C’est sans doute une des raisons pour lesquelles le comportement manipulateur, sous son masque sympathique, fait de promesses alléchantes, vecteur de valeurs positives et consensuelles, est en train d’envahir notre société.

C’est de cette relation manipulatrice toxique, de ces rapports de domination, que nous voulons sortir pour les remplacer par des relations équilibrées, basées sur l’affirmation de soi, dans le respect des autres, où chacun pourra s’épanouir. C’est tout l’objectif de ce livre.

En tant que soignants, nous avons également voulu répondre aux questions que nous posent les patients qui ont le courage de vaincre leur honte pour venir nous consulter et nous confier leur histoire. Nous recensons ici les principales demandes telles qu’elles nous sont exprimées. Elles traduisent les problématiques le plus souvent vécues et les demandes les plus fréquentes. Peut-être sont-elles aussi les questions que vous vous posez. Nous avons pour ambition d’y apporter toutes les réponses avec ce livre.


	1. Est-ce que j’y suis pour quelque chose ? « Suis-je responsable et/ou coupable de la manipulation ? »


	2. Avais-je des indices pour voir que la relation prenait une mauvaise tournure ?


	3. Est-ce que je peux recadrer une relation avant que le scénario ne devienne catastrophique ?


	4. « Est-ce que le fait d’avoir subi une relation toxique augmente la probabilité d’en subir une nouvelle ? »


	5. Dois-je toujours considérer le manipulateur comme « dangereux » ou dois-je chercher à m’affirmer dans la relation ?


	6. En quoi la position de victime au cours d’un processus de manipulation peut-elle me nuire ?


	7. Y a-t-il quelque chose en moi qui me rendrait plus facile à manipuler ?


	8. Quelles techniques peuvent-elles m’aider à faire face à la manipulation ?




Notre défi est de les traiter tout au long de notre ouvrage.







PREMIÈRE PARTIE

Comprendre la manipulation pour mieux la détecter

La manipulation est un processus au cours duquel une personne, que nous appellerons « le manipulateur », va chercher à obtenir d’une autre personne que nous nommerons « le manipulé » quelque chose qu’a priori le manipulé n’aurait pas voulu donner, ou bien que le manipulé va donner sans prendre conscience des conséquences de ce qu’il donne.

 

Le choix du masculin tout au long de ce livre est un parti pris de rédaction. Il va de soi que le manipulateur peut aussi être une manipulatrice et le manipulé un homme. La manipulation ne se rattache ni à un sexe ni à un genre en particulier. C’est un comportement humain présent dans tous les domaines de notre vie : amoureux, familial, professionnel, amical, social… Il se caractérise par un scénario spécifique commun à toutes les relations manipulatrices que l’on peut vivre au quotidien.

Dans cette partie, qui vise à analyser le scénario manipulateur, nous définirons d’abord ce que sont un comportement manipulateur et une relation manipulatrice dans le chapitre 1, puis nous en détaillerons le scénario récurrent dans le chapitre 2. Le scénario manipulateur sera illustré par un exemple vécu, celui de Sophie, dans le chapitre 3. Au cours du chapitre 4, nous analyserons ce qui peut rendre vulnérables à la manipulation et en particulier comment certains modes de pensée peuvent nous rendre plus faciles à manipuler.





  


  CHAPITRE 1


  Du comportement manipulateur à la relation manipulatrice


  

    

      Qu’est-ce qu’un comportement interpersonnel ?


      Avant de découvrir le déroulement du scénario manipulateur, intéressons-nous aux différents styles de comportement…


      

        Comportement individuel et comportements sociaux


        Par définition, le comportement correspond à ce que nous faisons, c’est l’ensemble de nos actions.


        Nos comportements peuvent être individuels : travailler seul devant son ordinateur, faire du bricolage, de la cuisine, du ménage, conduire sa voiture ou son vélo… Ils peuvent aussi être sociaux. Ce sont ceux qui nous permettent de communiquer avec les autres. On les appelle des comportements interpersonnels.


      


      


        
Comportement verbal et non verbal


        Chez les humains, la communication interpersonnelle est verbale avec le langage, mais elle est aussi non verbale, comme chez tous les animaux, et passe par d’autres paramètres : la distance interpersonnelle, l’habillement, le regard, la mimique faciale, la gestuelle ainsi que la qualité phonique du langage (ton de la voix, intensité, musicalité). Nous savons que la communication non verbale s’adresse directement au cerveau émotionnel et que la communication verbale s’adresse au cerveau rationnel, intelligent.


      


      

        Les outils de communication


        Les moyens de la communication sont diversifiés : communication directe en face-à-face, par téléphone, par Internet, par SMS, par un réseau social…


        La communication directe, en face-à-face, est la plus riche car elle fait appel à la fois à la communication verbale et à l’ensemble des paramètres non verbaux.


        La communication par téléphone utilise elle aussi l’ensemble des paramètres de la communication verbale mais pas l’ensemble de la communication non verbale. Elle se prive des informations visuelles : pas d’informations directes sur la distance interpersonnelle, le regard, l’habillement…


        La communication par visio utilise le verbal et une partie des signes du non-verbal : on retrouve l’apparence et essentiellement le visage, moins la posture et la gestuelle.


        La communication par mail ou par écrit se prive du non-verbal.


        La communication par messagerie SMS utilise l’écrit et les émoticônes tentent de donner une coloration émotionnelle…


        Chaque moyen de communication a ses caractéristiques propres, favorisant plus le fond ou la forme, l’émotionnel ou le rationnel.


        Ces outils de communication ne délivrent pas la même quantité d’informations et ne fonctionnent pas selon la même temporalité.


        Certains d’entre eux permettent de transmettre un message bref, sans nuances, dans un temps court ; ils peuvent susciter des réactions et des réponses rapides.


        Ils sont très utiles pour des messages factuels – « À quelle heure est-ce que tu rentres ? » –, mais leur utilisation quotidienne dans tous les domaines de la vie interpersonnelle donne lieu à des difficultés d’interprétation, à des malentendus très fréquents.


        Par exemple, un de nos patients a une excellente relation avec son frère. Ils sont proches, dans tous les sens du terme, parfois tactiles entre eux, ils échangent beaucoup, se parlent de leurs problèmes… Cette relation fraternelle est facilitée par le fait qu’ils habitent dans le même quartier et ont des amis communs, jusqu’au jour où le frère de notre patient est muté au Québec. La communication entre eux doit s’adapter et se faire essentiellement par échange de mails et par vidéo. C’est à cette période que survient une difficulté familiale qui, au fil des échanges de mails, va mener ces deux frères jusqu’à la rupture. L’arrêt des contacts directs en face-à-face a été fatal à la qualité de leur relation fraternelle.


        Une de nos patientes est arrivée choquée et bouleversée à notre consultation après que son petit ami qui partageait une relation avec elle depuis deux ans a rompu avec elle par un simple texto de quinze mots sans autre explication. L’annonce d’une rupture amoureuse par texto, malheureusement de plus en plus habituelle, peut représenter un véritable traumatisme psychique pour celui qui en reçoit l’annonce par ce moyen.


      


      

        Les 4 types de comportement


        L’association du comportement verbal et non verbal va définir 4 grands types de comportement que l’on a qualifiés de : passif, agressif, affirmé et manipulateur.


        

          CARACTÉRISTIQUES NON VERBALES DES 4 TYPES DE COMPORTEMENT


          Les caractéristiques non verbales d’un comportement comprennent essentiellement : le contact visuel, la mimique faciale, la posture, la distance physique et la voix comme le montre le tableau 1. Ces critères ne suffisent pas en eux-mêmes à définir un comportement, c’est l’ensemble d’une attitude non verbale (couplée à une attitude verbale) qui va aider à mieux reconnaître les comportements. Par exemple, une personne dont le contact visuel est fuyant, qui regarde peu, qui baisse la tête et les épaules et qui se tient assez loin de nous, présente les caractéristiques non verbales d’un comportement passif. Ces critères non verbaux constituent une première indication d’observation, ils devront être complétés par les caractéristiques verbales du comportement passif décrites dans le paragraphe suivant.


          À noter que le non-verbal du comportement manipulateur ressemble beaucoup au non-verbal du comportement affirmé. Il semblerait même que le manipulateur soit un excellent comédien capable de mimer parfaitement la sympathie. Ces comportements non verbaux sont bien connus des comédiens et en particulier des mimes, qui savent faire passer un message avec un non-verbal très perfectionné.


          

            

              Tableau 1. Caractéristiques non verbales des 4 types de comportement


            


            

              

                

                

                

                

                

                

                

                

                  

                    	 


                    	Passif


                    	Agressif


                    	Manipulateur


                    	Affirmé


                  


                  

                    	Contact visuel


                    	Fuyant


                    	Insistant


                    	Adapté


                    	Adapté


                  


                  

                    	Mimique faciale


                    	Peu expressive


                    	Tendue, crispée


                    	Souriante


                    	Adaptée


                  


                  

                    	Posture


                    	Voûté


                    	Raide


                    	Décontractée, adaptée


                    	Décontractée, adaptée


                  


                  

                    	Distance physique


                    	Lointaine


                    	Trop proche


                    	Trop proche, enveloppante


                    	Respectueuse (minimum une longueur de bras)


                  


                  

                    	Voix


                    	Faible, peu articulée


                    	Forte, rapide, abondante


                    	Adaptée, mielleuse


                    	Adaptée


                  


                

              


            


          


        


        

          CARACTÉRISTIQUES VERBALES DES 4 TYPES DE COMPORTEMENT


          Le comportement affirmé est le seul qui permet un équilibre relationnel entre les deux parties. Dans ce comportement, les droits et les désirs de chacune des deux parties sont respectés.


          Le comportement manipulateur privilégie toujours ses propres intérêts. Au début de la relation, il semble s’intéresser aux droits et aux désirs de l’autre, ce qu’il ne fera plus dès qu’il aura établi son emprise.


          À la différence de la personne affirmée, ses intentions ne sont pas claires, elles sont masquées, et son objectif est la domination.


          

            

              Tableau 2. Caractéristiques verbales des 4 types de comportement


            


            

              

                

                

                

                

                

                

                

                

                  

                     	 


                    	Passif


                    	Agressif


                    	Manipulateur


                    	Affirmé


                  


                  

                    	Exprime ses désirs et ses droits


                    	Non


                    	Oui


                    	Oui


                    	Oui


                  


                  

                    	Respecte les désirs et droits de l’autre


                    	Oui


                    	Non


                    	
Oui au début de la relation


                      Non ensuite



                    	Oui


                  


                  

                    	Ses intentions


                    	Pas claires


                    	Claires


                    	Masquées


                    	Claires


                  


                  

                    	Finalité relationnelle


                    	Soumission


                    	Domination


                    	Domination


                    	Équilibre relationnel


                  


                

              


            


          


        


      


      

        D’où nous vient notre style comportemental ?


        Notre tempérament inné, extraverti ou introverti, explorateur ou casanier, facilement émotionnable ou stable émotionnellement, couplé à notre éducation, favorisant l’obéissance ou au contraire l’esprit de rébellion, et à notre culture, nous a appris à privilégier tel ou tel type de comportement. Certains ont un style agressif, d’autres ont un style passif…


        Chaque style de comportement a été renforcé par les conséquences positives ou négatives qu’il produit. Il est probable qu’un enfant timide élevé dans un milieu coercitif développe un style passif, que son environnement aura renforcé : « Sois gentil », « Tu ne dois pas répondre à un adulte », « Tais-toi à table », « Maman est contente quand tu lui obéis ». Un enfant explorateur, impulsif, dans ce même milieu, a des probabilités de reproduire le style autoritaire voire agressif dans lequel il a été élevé. Avant l’avènement de l’éducation positive, il était fréquent de favoriser l’agressivité des garçons et la passivité des filles. Notre objet d’étude étant le comportement manipulateur, nous avons très souvent retrouvé au moins un parent clairement manipulateur dans au moins un grand domaine de la vie comme éducateur d’un enfant lui-même manipulateur. Le modèle peut également provenir d’un frère ou d’une sœur plus âgée. Même si l’enfant a souffert de cette personne manipulatrice, le modèle a été appris à son insu, et il pourra le reproduire naturellement.


        

          UN STYLE COMPORTEMENTAL NE SUFFIT PAS À DÉFINIR LA PERSONNALITÉ


          Nous souhaitons dès maintenant attirer l’attention de notre lecteur sur un risque de simplification. D’après notre expérience clinique, il est vraiment important de comprendre les intentions qui se cachent derrière un style comportemental. Une personne qui s’exprime souvent en criant, en utilisant des injures, n’est pas forcément un être invivable qu’il faudrait fuir à tout prix. Cette personne peut avoir « un cœur en or » et être un conjoint attentif. À l’inverse, une personne qui se comporte de manière passive, sans exprimer clairement ses besoins mais en utilisant souvent la culpabilisation, ce qui définit le style « passif-agressif », peut tyranniser facilement son partenaire si celui-ci est passif.


        


      


    


    

    


      
Caractéristiques du comportement manipulateur : le modèle du renard



      À l’image du renard, véhiculée par l’imaginaire populaire, la ruse est l’une des principales stratégies du comportement manipulateur. Les besoins et les désirs ne sont pas clairement exprimés. Les intentions malveillantes sont dissimulées. Sur le fond, l’objectif est de satisfaire ses besoins quel qu’en soit le prix à payer pour l’autre. Les besoins et les désirs de ce dernier ne sont pas respectés, la relation manque d’empathie. L’objectif est d’obtenir un gain par tous les moyens et non d’établir une bonne relation avec autrui. Seule la partie acceptable et positive de la proposition est présentée, l’intentionnalité négative est masquée.


      

        Les messages masqués-collés du manipulateur


        La personne qui manipule nous adresse un message apparemment intéressant que nous nommons le message positif (compliments-flatteries, promotion, gains espérés, vie de rêve, carrière fulgurante…) dans le but d’obtenir notre accord, notre acceptation, et de nous engager dans la relation. Ce n’est que dans un deuxième temps que la face négative de la médaille se dévoilera avec un message qui sera probablement beaucoup moins intéressant pour nous. Ce message, nous le nommons le message négatif (acheter quelque chose qui n’est pas dans notre intention, s’engager sur un contrat peu visible, faire des tâches excessives ou abusives au travail, sortir du cadre de la relation…). C’est un message masqué puisqu’il est caché derrière le message positif, d’où l’expression de « message masqué ». On dit de ces deux messages qu’ils sont « collés » puisque présentés en même temps lors de la communication manipulatrice, nous les nommons donc « messages masqués-collés ».


        La technique du message masqué-collé a pour objectif de nous engager à souscrire à la manipulation et pour conséquence de nous enfermer dans une impasse qui offre un choix insatisfaisant : soit il faut accepter les deux messages et de ce fait accepter quelque chose que nous ne voulons pas vraiment ; soit il faut refuser les deux messages et perdre le positif. Dans les deux cas, nous sommes perdants. Nous verrons dans le chapitre 7 (ici) quelle est la solution pour sortir de cette impasse.


      


    


    

    

      Qu’est-ce qu’une relation manipulatrice ?


      Une relation manipulatrice se caractérise par le fait qu’une personne, consciemment ou inconsciemment, tente d’en dominer une autre sans que cela se devine. Elle cherchera à établir une confiance mais ne tiendra pas compte des droits et des besoins de l’autre. Elle l’écoutera et le comprendra, comme dans une relation affirmée, mais en utilisant les informations pour servir son propre but, ses propres droits et besoins. Elle essaiera de convaincre l’autre qu’elle agit aussi pour lui, alors que les solutions trouvées aux problèmes seront profitables au seul manipulateur.


      On peut retrouver dans une relation manipulatrice des séquences dominées par d’autres comportements. Par exemple, une personne manipulatrice peut se montrer authentiquement généreuse à un moment donné, peut-être parce qu’elle aura décidé de l’être, là encore consciemment ou inconsciemment. C’est par exemple Micheline qui a été abusée sexuellement au cours de son enfance par son père qui, à certains moments, se montrait très gentil avec elle. Quand ils bricolaient ensemble, il était un très bon pédagogue, ne la dominait pas et lui transmettait son savoir. Mais quelques heures plus tard, il agressait sa petite fille en se livrant à sa perversité sexuelle.


      Une relation manipulatrice établit donc progressivement un lien de subordination. Le manipulateur encouragé par ses succès peut très bien devenir agressif quand il n’obtient plus aussi facilement ce qu’il veut. Ce type de relation qui peut convenir longtemps à une personne passive, facilement obéissante, a tendance à distribuer les rôles. Le passif n’ose plus s’affirmer et se convainc lui-même qu’il est heureux ainsi, et le manipulateur a tendance à oublier tout le bienfait qu’il pourrait tirer d’un véritable échange.


      

        En résumé


        

          Dans une relation manipulatrice, l’intention de l’un des protagonistes est de dominer l’autre, comme dans le comportement agressif, mais de manière dissimulée. La personne manipulatrice utilise pour cela des comportements non verbaux de mise en confiance, comme dans le comportement affirmé, et son comportement verbal cherchera à soumettre l’autre par la ruse, le mensonge ou la dissimulation. Dans cette relation, la personne soumise peut mettre longtemps à réaliser ce qui lui arrive car elle aura inconsciemment participé à l’installation de cette relation.


        


      


    


    








CHAPITRE 2

Le déroulement du scénario manipulateur


La manipulation s’apparente à un système de codépendance à deux entités : un « manipulateur-dominant » et un « manipulé-dominé ».

La plupart du temps, on fait référence à deux personnes, mais on peut aussi observer des systèmes de dominants-dominés entre des groupes de personnes, organisés en fonction du genre (homme-femme), de l’angle social (riches-pauvres), ou bien de l’angle politique (pays colonisateurs-pays colonisés)… Une question se pose alors : qui est dépendant de l’autre ?

A priori, le manipulateur organise la dépendance du manipulé, c’est ce qui semble le plus apparent, le plus visible. Le manipulé est par définition la victime du manipulateur, dont il va dépendre par la toile qu’aura tissée autour de lui le manipulateur. La célèbre fable « Le corbeau et le renard » de Jean de La Fontaine illustre clairement ce dispositif.

Mais il existe aussi des situations où le manipulateur se trouve également dépendant de celui qu’il manipule. Il assure sa survie en parasitant le manipulé et de ce fait lui non plus, à son insu, n’accroît pas son autonomie. Le parasite vit aussi au détriment du parasité. Pendant qu’il use ses forces pour emprisonner sa proie, il ne les utilise pas pour se développer lui-même.

Nous serons très attentifs à cette ambiguïté inhérente à ce système de relations.

Comment s’y prend le manipulateur ?

Le scénario mis en place dans toute manipulation constitue en soi une aide au diagnostic pour les professionnels. La description de ses constantes permet d’identifier une trame identique quelle que soit la situation de manipulation. C’est pourquoi la connaissance de ce scénario est un outil précieux pour quiconque souhaite comprendre dans quel type de relation il est engagé.

Nous avons nommé ce scénario APARI, moyen mnémotechnique pour aider le lecteur à retenir les différentes étapes de ce scénario que nous allons décrire. Comme vous allez le découvrir, chaque lettre correspond à une étape du scénario. L’absence de S n’est pas une faute d’orthographe et ce scénario existe aussi en province !


Le premier temps : l’accroche (A) par l’espoir

Le scénario commence toujours par une phase idyllique faite de promesses plus ou moins explicites qui vont servir d’accroche (A) pour engager une relation. C’est à ce moment que se vivent les plus belles émotions.

La spécificité de cette accroche qui a pour but d’attirer notre attention est qu’elle contient une proposition qui dépasse nos attentes.

Elle nécessite souvent de prendre une décision rapide, dans l’urgence, qui fait appel à notre cerveau émotionnel (voir encadré ci-dessous).

La contrepartie n’est pas évoquée. Il n’y a pas de message négatif.

Cette accroche crée l’espoir d’un début d’une relation qui va vraiment compter, car il est possible d’y voir une concordance avec nos attentes les plus essentielles.

Nous verrons que nos attentes essentielles nous rendent particulièrement manipulables.

Par exemple si une personne souhaite devenir parent, elle sera particulièrement attentive aux éléments de langage qui laissent entendre qu’elle vient de rencontrer quelqu’un qui partage le même souhait.

Il en est de même si on souhaite faire le tour du monde ou créer une entreprise, ou tout autre projet : on enverra des signaux faciles à décoder pour un manipulateur, qui saura trouver les mots pour nous laisser imaginer qu’il est la bonne personne sur notre route.


Un cerveau rapide et réactif et un cerveau plus lent analytique


Dans le cerveau, nos émotions peuvent emprunter deux voies, une voie courte et une voie longue. « Devant une situation ambiguë, le cerveau peut soit emprunter la voie courte et prendre une décision rapide et automatique, soit emprunter une voie longue qui fait intervenir la conscience.

 

« La voie courte, automatique et inconsciente, passe par une structure du cerveau, le thalamus, qui possède des connexions avec l’amygdale. Les informations venues de l’amygdale vont amener le cortex frontal à exécuter les comportements favorables à la survie. Si par exemple nous sommes devant une situation dangereuse, cette voie sera utile pour nous amener à combattre ou fuir le danger. L’amygdale cérébrale est sous le contrôle des émotions. Elle est sensible aux expressions vocales et aux expressions faciales », J. LeDoux1 (2002, 2005).

Si l’on essaie de transposer les résultats de ces recherches à la clinique, on peut imaginer que lors de la rencontre avec un manipulateur, dont le non-verbal est souvent excellent, cette voie courte soit mise en action. Elle déclenche alors, via le cerveau émotionnel, une émotion chez le manipulé qui entraîne par la voie courte une réponse comportementale automatique non conscientisée comme l’adhésion à une promesse.

Mais plus tard, avec le temps, la voix longue de la réflexion peut se mettre en action. On est amené à prendre des décisions plus réfléchies.

« La voix longue fait intervenir la conscience par l’intermédiaire des aires préfrontales et des aires sensorielles. Les aires cérébrales qui portent la mémoire, à savoir principalement l’hippocampe, contextualisent et interprètent le stimulus pour préparer à l’action. Elles activent des schémas cognitifs situés dans la mémoire sémantique qui donne un sens au vécu émotionnel. La voix longue donne une interprétation plus sûre que la voie courte, mais la perte de temps qu’elle implique peut se révéler fatale à ceux qui sont dans des situations de choix qui implique la vie ou la mort », J. Cottraux2 (2021).

Nous pouvons imaginer que dans le cas du stress post-traumatique, qui peut faire suite à un harcèlement, l’amygdale cérébrale est le support de l’apprentissage de la peur. Cette peur reviendra automatiquement dans la mémoire des sujets de manière répétitive lorsque l’agresseur se présentera à nouveau.






Les promesses dans nos vies quotidiennes

Les exemples de situations où nous sommes attentifs aux promesses sont fréquents et variés.

Olivier vient d’essayer de nouvelles lunettes chez son opticien habituel. Hésitant entre plusieurs modèles, il décide de prendre quelques jours de réflexion pour choisir celui qui lui convient le mieux. Le soir même, au cours d’une soirée amicale, un de ses amis lui dit : « Mais tu sais que la marque Robert Lunetto te fait la seconde paire gratuite ? » Cette remarque fait douter Olivier, qui dès le lundi se rend chez Robert Lunetto, qui lui propose effectivement la deuxième paire gratuite et avec des facilités de paiement. La proposition enchante Olivier, qui passe commande. Il ressort très satisfait jusqu’à ce qu’au cours d’une soirée, un autre ami lui dise : « Tu sais, moi j’ai eu une mauvaise expérience avec Robert Lunetto… Je me suis rendu compte a posteriori que l’affaire n’était pas si belle puisque cette marque gonfle le prix de la première paire de lunettes et te vend une seconde paire bas de gamme qui compense à peine la différence de prix… »


L’herbe n’est pas toujours plus verte ailleurs… Se fixer sur un avantage mis en avant par les commerçants risque de déclencher en nous une telle pulsion d’achat, par la voie courte de notre cerveau, que nous ne prendrons pas le temps de nous renseigner davantage sur cette marque ou sur ce produit.


Marie et Alice, 25 ans chacune, trouvent sur Internet le voyage de leurs rêves : à l’autre bout du monde, un hôtel cinq étoiles idyllique au prix cassé de – 70 %. « Ce sont les dernières places disponibles… Cinq autres internautes s’intéressent au même voyage que vous », leur précise le site. Marie et Alice réservent sur-le-champ, très heureuses d’avoir ce voyage les premières. Arrivées sur place, elles constatent que l’hôtel est en travaux, mais l’hôtelier les rassure : « Nous avons un autre établissement tout à fait équivalent… » Oui, mais il est très éloigné de la plage, bruyant, et il est pratiquement impossible d’y dormir. Dans ce cas, les deux jeunes filles se sont focalisées sur une promesse associant, par conditionnement, un prix extrêmement intéressant et le rêve d’une situation idyllique qui déclenche par la voie cérébrale courte la pulsion d’achat sans réflexion. Internet ne faisant bien sûr que favoriser ce phénomène pulsionnel.

 

Julie a très envie de mieux parler anglais. Une première application gratuite sur son téléphone la séduit mais le niveau lui semble trop facile, elle s’en détourne. Quelques jours plus tard, il lui est suggéré d’essayer une application gratuite pendant trois jours… En tout cas c’est ce qu’elle pense. Elle sait que l’application deviendra payante mais elle pense avoir fait preuve de vigilance et essaie l’application. Or, avant la fin des trois jours d’essai, elle découvre qu’elle s’est engagée pour une année et pour une somme assez conséquente. Manifestement le temps ne s’écoule pas à la même vitesse pour le site et pour Julie qui, dégoûtée, n’a plus envie de se mettre à l’anglais…



Cette situation est typique de la psychologie de l’engagement, bien décrite par la psychologie sociale, qui amène le sujet à s’engager sur un site ou une application pour smartphone sans en avoir bien compris les modalités.




L’apport de la psychologie sociale

Comme l’expliquent Robert-Vincent Joule et Jean-Léon Beauvois dans leur ouvrage, La Soumission librement consentie3, « amener quelqu’un à faire en toute liberté ce qu’il doit faire est finalement moins compliqué qu’on ne le croit ». Il existe une somme impressionnante de connaissances scientifiques sur lesquelles on peut s’appuyer pour influencer les gens sans même qu’ils s’en rendent compte. Et les auteurs de poursuivre : « Évidemment, cela s’appelle de la manipulation. Qu’on le veuille ou non, la manipulation peut être mise au service des causes les plus sombres comme des plus nobles. On peut, en la manipulant, amener une personne à s’aliéner dans une secte, comme on peut par manipulation amener une autre à conduire plus prudemment, à dévorer les auteurs au programme du bac, à s’investir dans un emploi, etc. Ces connaissances relèvent de la psychologie de l’engagement. »

Dans Petit Traité de manipulation à l’usage des gens honnêtes4, ces auteurs expliquent que pour obtenir quelque chose il y a plusieurs façons de faire : « Vous pouvez exercer votre pouvoir mais encore faut-il que vous en ayez. Vous pouvez convaincre, mais encore faut-il que vous soyez doués pour la persuasion. Vous pouvez aussi manipuler et cela ne demande que l’apprentissage de certaines techniques. Ces techniques, on les connaît, elles font l’objet depuis plusieurs décennies d’importantes recherches. »

Robert-Vincent Joule et Jean-Léon Beauvois s’appuient de manière rigoureuse sur des expériences scientifiques pour fonder leurs recherches de psychologie sociale. Nous évoquerons notamment leur présentation de la théorie de l’engagement et la règle de la réciprocité, qui suppose que lorsqu’on offre un cadeau à quelqu’un il doit le rendre. Cette technique est très prisée des vendeurs, qui vont proposer au client une faveur pour lui vendre ensuite un bien, un service. Résister à cette règle de la réciprocité consiste à vérifier si ce cadeau est authentique ou s’il représente le premier pas, en cherchant à vous engager5, d’une manipulation.

Nous présenterons dans la seconde partie de ce livre plusieurs techniques permettant de faire face à ce type de manipulation.

Comme souvent, toutes ces approches sont parfaitement bien documentées sur le plan scientifique. Depuis, elles ont été reprises par de très nombreux auteurs qui ne sont pas toujours des professionnels. Nous ne citerons que quelques livres de psychologie sociale, écrits par des experts dans ce domaine (voir Pour en savoir plus, ici).





La psychologie de la soumission

Nicolas Guéguen, professeur de psychologie à l’université de Bretagne-Sud, explique dans Psychologie de la manipulation et de la soumission6 les mécanismes psychologiques par lesquels nous pouvons être amenés à nous soumettre à autrui. Il étudie l’effet d’une autorité non coercitive puis « les mécanismes de soumission sans pression qui nous conduisent, en toute liberté, à nous soumettre à la requête de quelqu’un que nous ne connaissons pas ».

Ce livre rappelle aussi en détail les travaux de Milgram bien illustrés dans le film I comme Icare (1979), avec Yves Montand, qui montre à quel point un sujet peut se soumettre à l’autorité d’une personne qu’il ne connaît pas si on lui présente une étude ayant un caractère scientifique et si celui ou celle qui incarne l’autorité est suffisamment crédible et convaincant pour le cobaye.


Sauveur ou pigeon ?

Un divorce difficile vient de bouleverser la vie de Laurence. Elle souhaite toutefois continuer de s’occuper de son enfant comme s’il était un petit prince en lui faisant suivre des cours supplémentaires d’espagnol et de judo afin qu’il intègre une classe internationale ou une section sport-étude, sans choisir entre les deux voies. Le papa, qui ne partage pas ce désir de tant pousser leur enfant dans une voie d’exception, essaie de saborder les entreprises décidées par son ex-femme. Laurence, voulant à tout prix y parvenir, met à contribution ses amis. Au début, ils ont pitié d’elle et l’aident en venant chercher son enfant à la sortie de l’école ou en l’emmenant au sport. Ils mettent aussi à sa disposition leurs ordinateur et imprimante avec photocopie et encre pour qu’elle puisse faire tous les papiers pour son divorce. Mais peu à peu ils se rendent compte que Laurence fait un nombre incalculable de photocopies et de scans sans chercher à acheter elle-même le matériel, au nom de sa prétendue précarité. Elle leur impose de travailler plusieurs week-ends entiers sur sa propre déclaration d’impôt, invoquant le fait qu’ils seraient plus compétents qu’elle.



Les amis de Laurence subissent une petite manipulation de la part d’une personne qu’ils pensent aider et qui les manœuvre en les culpabilisant selon l’argument que leur situation serait beaucoup plus stable. La promesse qui se dessine dans cette situation est celle d’un sauveur qui va sortir de la noyade une personne en difficulté. Toutefois cette dernière prend l’habitude de se reposer sur son sauveur et « n’apprend pas à nager ». « Être un sauveur » devient alors synonyme d’« être un pigeon ».




Certaines promesses répondent à nos attentes

Parfois le cadeau est vraiment une bonne surprise, la seconde paire de lunettes dépanne, l’achat du bitcoin se révèle être un placement extraordinaire… En un mot, la vie serait ennuyeuse si tout était prévu et sous contrôle. Alors, qu’est-il préférable : se faire tout le temps avoir ou devenir totalement paranoïaque ?

Ni l’un ni l’autre.

Il nous semble important de souligner que l’enjeu d’une relation est d’éviter deux positions extrêmes : soit « se faire avoir en permanence » en faisant preuve de trop de naïveté, soit refuser systématiquement toute proposition de manière paranoïaque et perdre ainsi de belles opportunités.

Adaptons notre attitude en fonction de la promesse. Évaluons les conséquences de nos erreurs. Est-ce si grave que cela de se faire duper pour une paire de lunettes ou un voyage ? C’est ennuyeux certes, mais notre vie n’est pas vraiment en jeu. Ne nous culpabilisons pas si nous avons pris un certain risque sans grandes conséquences.

En revanche, lorsqu’il s’agit d’une décision concernant le couple amoureux, ou bien un emploi, ou un gros investissement, les conséquences sont beaucoup plus importantes. Dans ces cas de figure, il paraît indispensable de prendre du recul par rapport à une promesse, de prendre le temps de bien analyser la situation en se posant quelques questions :


	Qu’est-ce que cela peut m’apporter ?


	Mais aussi : Que puis-je perdre ?


	Et encore : Quel est l’intérêt de mon interlocuteur, que pourrait-il me cacher ?


	Ai-je des possibilités de rétractation faciles ?




La promesse doit immédiatement attirer notre attention et susciter de la vigilance.

Le manipulateur commence par laisser croire au manipulé qu’il le comprend, qu’il lui ressemble, qu’il partage les mêmes valeurs et qu’avec lui, la vie sera belle… Le manipulé se sentira compris, aimé, protégé. Le manipulateur va très vite prouver sa bonne volonté par des cadeaux, des dons, du temps, des compliments, toutes choses que chacun d’entre nous reconnaît comme agréables.





Est-il/elle manipulateur(trice) ou bienveillant(e) ?

Le manipulé pourrait-il à ce stade différencier un manipulateur d’une personne bienveillante ?

Cette question est fondamentale au début de la relation. Malheureusement, d’après notre expérience, beaucoup des personnes que nous avons suivies en psychothérapie n’avaient pas su, lors des premiers contacts, faire la différence entre une personne bienveillante et une personne manipulatrice.

Il convient d’avoir des doutes face à ce qui paraît « trop beau » très rapidement. La rapidité de la promesse, l’aspect peu spécifique du don doivent susciter prudence et réserve.

Petit aparté ! Nous avons constaté dans nos clientèles et plus globalement dans la société un discours de « valorisation des valeurs » certes utile, mais qui peut aussi être utilisé de manière détournée et à mauvais escient par le manipulateur qui va mettre en avant des valeurs communes pour mieux vous séduire et vous manipuler.

« Avoir des valeurs » semble vouloir dire quelque chose de précis de même qu’« être une bonne personne ». Si avoir des valeurs signifie avoir des principes auxquels on croit, les valeurs seront différentes pour chacun d’entre nous mais elles concerneront l’ensemble du genre humain. Citons quelques valeurs positives : la bienveillance, la gentillesse, la justice, le pouvoir, l’épanouissement personnel, la liberté, la sécurité…

Notre nation a affiché « Travail, Famille, Patrie » comme devise officielle sous le régime de Vichy, et notre devise actuelle « Liberté, Égalité, Fraternité » indique une tout autre direction. C’est la caractéristique d’une valeur que d’orienter le comportement d’un individu ou d’un groupe humain. Cette direction par définition n’a pas de limite.

Chacun d’entre nous a au fond de lui sa devise personnelle, faite des valeurs qui organisent ses choix, ses goûts, ses détestations… Mais le rôle de nos valeurs est si puissant que nous risquons de croire que tout le monde les partage. Elles sont si générales qu’on peut avoir du mal à différencier une valeur, par exemple « la gentillesse » qui serait à la base des comportements d’une personne, de comportements « gentils » qui ne seraient qu’un « cheval de Troie » pour faciliter une rencontre.

Il convient donc de vérifier que les valeurs annoncées verbalement sont réellement mises en application dans la vie de ceux qui s’en réclament. Ce qui explique sans doute notre curiosité à l’égard des personnalités piégées par leurs contradictions… Telle personne se réclamant des valeurs traditionalistes se retrouve en galante compagnie, telle autre qui vante la détestation de l’argent vit dans le luxe…

Le manipulateur saura mettre en avant les valeurs qui sont à la mode ou politiquement correctes dans le contexte de la rencontre. Ces valeurs ne doivent pas aveugler.


Différence entre une personne bienveillante et une personne manipulatrice


Une personne simplement bienveillante aura plutôt tendance à répondre à une demande de façon proportionnée à l’intimité de la relation.

Pour autant, il ne s’agit pas de devenir paranoïaque d’emblée dans toute prise de contact ou relation débutante.

 

Toute relation qui s’installe rapidement et de manière très positive ne relève pas nécessairement de la manipulation. Il peut s’agir aussi d’un coup de foudre entre deux personnes, d’une entente qui s’installe rapidement.

À noter que cette question importante de la différence entre la bienveillance et la manipulation au début de la relation sera largement reprise dans le chapitre 5 (en particulier dans les paragraphes « Prendre le cadeau sans être trop redevable », ici et « Savoir repérer et faire face aux compliments manipulateurs », ici) dans lesquels nous présenterons des techniques et méthodes pour faire la différence entre des compliments manipulateurs et des compliments authentiques.
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