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  « Il est tellement gentil ! », « On ne peut rien lui refuser », « Elle a un regard irrésistible »… Cela vous est peut-être déjà arrivé de vous trouver en présence d’une personne absolument charmante au point qu’il vous a semblé presque impossible de refuser sa demande. Cette personne est peut-être proche de vous en ce moment. Il peut s’agir de votre mari, d’un collègue, d’une cliente, de votre enfant ou même de votre chien ! Si ce dernier attend sagement l’heure de la promenade en rongeant son os sur le canapé en cuir tout neuf, il y a un principe que vous devez absolument connaître : « Respectez votre chien comme un humain, il vous traitera comme un chien ; traitez votre chien comme un chien, il vous respectera comme un humain. » Vous pouvez remplacer le mot « humain » par « maître », pour mieux comprendre la relation entre une petite boule de poils de quelques kilos à l’âge de trois mois (à qui on a envie de tout accorder), et un esclavagiste prêt à vous rabaisser et à abuser de vous dès qu’il le pourra.

  Mais quel est le lien entre un chien et cette charmante petite tête blonde qui joue tranquillement dans le salon, en veillant à ne pas déranger son père assis dans le canapé (à côté du chien qui ronge son os) ? Et que penser de celui qui sirote tranquillement sa bière devant un match de foot, pendant que sa femme prépare un succulent gâteau dans la cuisine ? Au-delà de ces stéréotypes, un élément inévitable entre en jeu dans la dimension sociale de cette famille : la prédation. Tout comme le chien, l’homme à des traits de caractères innés. C’est le cas de la prédation. Quand il veut quelque chose, il est capable de mettre en place des stratégies parfois complexes pour y arriver, et cela dès le plus jeune âge. Il apprend très tôt à tricher et à mentir. À l’âge de 8 ans, un enfant est capable de mentir aussi bien qu’un adulte. La capacité à réussir un mensonge est en lien avec le niveau d’intelligence et l’aptitude à gérer correctement les relations. Un enfant peut adopter des comportements dignes des meilleurs manipulateurs. Le succès d’une situation où la réussite dépendant d’un acte de tricherie ou de mensonge vient renforcer la capacité du jeune manipulateur à réussir encore mieux dans des situations similaires à l’avenir. À l’âge adulte, l’enfant peut avoir développé des capacités insoupçonnées. Alors, si vous continuez de croire tout ce que votre enfant vous dit, vous risquez d’avoir des surprises le jour où vous prendrez conscience qu’il vous cache peut-être quelque chose !

  
    [image: image] Pouvez-vous vraiment leur faire confiance ?

    Depuis des années que j’étudie la crédibilité dans les relations humaines, et plus spécifiquement la réussite des mensonges, j’ai appris à reconnaître les menteurs et les signes qui les trahissent. Mon expérience m’a convaincu qu’il faut rarement faire confiance à ce que nous disent nos interlocuteurs. Sans tomber dans la paranoïa, ni penser que tout le monde ment tout le temps, il est plus que nécessaire de garder à l’esprit que la réalité n’est peut-être pas aussi rose que ce que votre interlocuteur vous dit. L’influence et la manipulation sont des armes que les hommes adorent utiliser, et pas que dans la vie professionnelle !

    Durant les mois qui ont suivi la sortie du livre Osez forcer la chance, j’ai été surpris de constater que cet ouvrage se trouvait tout en haut du classement des meilleures ventes sur Amazon, dans la section « Psychologie de couple ». Les premiers chapitres de ce livre expliquent comment réussir les mensonges complexes… Flirtant à ses côtés dans le top 3 des ventes de cette même section, on trouve un autre de mes livres : Ne vous trompez plus sur leurs intentions. Celui-ci étant orienté sur le décodage des comportements, on pourrait en déduire que les relations ne sont pas au beau fixe dans tous les couples…

    Qu’en est-il des relations professionnelles ? Il est tentant de penser que les relations avec des personnes que l’on connaît peu sont plus saines, alors que s’il s’agit de gens que l’on apprécie moins, les tentatives de tricherie, d’influence et de manipulation seraient nombreuses. C’est ce qui ressort d’une étude personnelle que j’ai réalisée à l’occasion de formations et de séminaires. Qu’en est-il vraiment ?

    À moins d’être sous l’emprise de psychotropes ou d’être tombé follement amoureux d’une nouvelle collègue (ce qui revient au même étant donné la charge massive d’ocytocine déversée dans le cerveau), il faut être aveugle pour ne pas voir certaines des situations qui se déroulent sous nos yeux. Pourtant, nous ne les voyons pas dans de nombreux cas. Ce sont les manipulations entre partenaires de confiance, les gros mensonges racontés au chef pour justifier la perte d’un client ou pour couvrir l’absence d’un collègue… La confiance nous aveugle. Nous avons tendance à croire ce que nous voyons, mais nous voyons aussi ce que nous avons envie de croire ! Ainsi, on ne retient naturellement que les informations qui nous arrangent, celles qui correspondent à nos connaissances, mais aussi à nos valeurs, nos croyances et aux modèles que l’on s’est forgés. Ces modèles aident le cerveau à traiter plus rapidement les informations, et ainsi lui permettent de mobiliser plus d’énergie pour des actions nécessitant plus de concentration, telle que la résolution d’un problème ou la gestion d’informations importantes. Ces raccourcis automatiques et inconscients nous font passer quotidiennement à côté de beaucoup d’informations pourtant cruciales ! Et comme si cela ne suffisait pas, cette cécité est couplée avec l’illusion que nous savons plus de choses que ce que nous connaissons réellement.

    L’illusion du savoir et la cécité liée au traitement ultrarapide des informations par notre système de perception nous rendent crédules et naïfs ! C’est probablement la raison pour laquelle les professionnels sont autant demandeurs de formations pour apprendre à décoder les comportements et les mensonges, ou pour influencer et persuader leurs interlocuteurs.

    Nous vivons dans un monde où il est nécessaire d’apprendre à éviter les prédateurs…
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  Les mots trahissent les manipulateurs

  
    Il faut plusieurs années à un enfant pour maîtriser les subtilités de sa langue maternelle. S’exprimer correctement n’est pas simple. Comprendre ce que l’autre dit peut s’avérer encore plus difficile.

    Pour nous repérer dans cette jungle verbale, nous écoutons les mots et les sons afin d’évaluer la portée de ce que notre interlocuteur essaie de nous dire. Est-il sérieux ou dit-il cela pour rigoler ? Est-il honnête ou essaie-t-il de nous arnaquer ?

    Les mêmes mots et les mêmes phrases peuvent avoir des sens différents en fonction du contexte et de la façon de les prononcer. L’analyse de la communication non verbale nous renseigne sur les intentions de l’autre. Son comportement et sa voix nous indiquent s’il est plutôt d’humeur joyeuse, agressive, méprisante, triste, ironique ou coupable.

    La communication non verbale représente plus de 90 % de la communication humaine. Certaines situations ne nécessitent absolument aucune utilisation de mots. Dans ce cas, le non verbal peut représenter jusqu’à 100 %. La part restante aux mots et aux phrases est bien mince !

    Mais les mots ont aussi leurs sens et il ne faut pas les négliger. En écoutant ce que disent vos interlocuteurs, vous pourrez aussi en apprendre beaucoup sur eux et sur leurs intentions. Certains mots et certaines tournures de phrases peuvent indiquer s’ils sont en train d’essayer de vous influencer.

    Il existe de nombreuses techniques pour convaincre. Certains éléments du langage verbal peuvent indiquer que vous vous trouvez peut-être dans une relation d’influence.

    À noter que certaines figures de style sont aussi utilisées par des personnes pour embellir leur discours, pour donner de l’éclat aux mots. Il faudra rapprocher votre connaissance de la personne et de son style d’expression habituel, de ce que vous entendez au moment où vous soupçonnez une tentative d’influence.

    
      14 indices pour identifier une tentative d’influence

      
        › Les généralisations et globalisations

        Votre interlocuteur semble parler au nom des autres. Ce n’est plus l’avis de la personne, mais de la communauté.

        – « Tout le monde sait que… »

        – « Hier c’était différent, mais aujourd’hui tous les jeunes… »

        Les phrases utilisant des termes comme « tous, tous les, eux, les autres… » sont des symptômes classiques d’une tentative d’influence.

      

      
        › Les qualificatifs altèrent notre perception

        Les qualificatifs de taille, de poids, de beauté, de valeurs tendent à altérer notre perception des choses et des personnes. Ils peuvent être utilisés pour nous influencer.

        – « Tu préfères vraiment cet affreux petit carrelage à cette superbe moquette si épaisse et si douce ? »

      

      
        › L’effet de halo

        Il consiste à emprunter la crédibilité de quelqu’un, d’une marque ou d’une société. C’est d’ailleurs fréquemment utilisé dans les publicités. C’est un peu comme si telle personne recommandait personnellement le produit.

        Par exemple, un sportif connu fait la promotion d’une paire de chaussures de sport ou d’un hamburger.

        Autre exemple : « Bill Gates utilise personnellement ce produit depuis 1998 ! » Une personne mondialement célèbre a adopté son utilisation. Donc, pourquoi pas vous ?

      

      
        › Les maximes et les évidences

        Les maximes tendent à vous influencer par l’apport d’évidences que renferment les adages populaires. Rien de tel qu’une bonne vieille maxime pour faire croire n’importe quoi !

        – « Comme on dit, “en avril ne te découvre pas d’un fil”. C’est le bon moment pour acheter ce radiateur électrique Madame ! »

      

      
        › L’insistance des répétitions

        Elles ont pour but de nous pousser à mémoriser les informations transmises. Cela permet d’orienter nos choix futurs. Les slogans et les petites phrases faciles à mémoriser et à répéter en font partie.

        La mémorisation peut aussi être amplifiée par le doublage de termes. Cela permet d’aider à l’ancrage de concepts.

        – « Puisque nous parlons de sécurité, nous avons vraiment des problèmes de sécurité. On est à l’abri de rien aujourd’hui ! La sécurité est primordiale ! »

        Les répétitions peuvent aussi être rythmiques et cumulatives pour permettre un ancrage plus intense.

        – « Il n’y a plus rien à faire, terminé, fini, c’est définitivement mort ! »

      

      
        › Les validations multiples

        Cette technique reposant sur une erreur de perception est fréquemment utilisée dans la vente. Il s’agit de faire dire de multiples fois « oui » au client. À force de dire « oui », il peut éprouver plus de difficultés à dire « non ». Cela aide le vendeur à créer des émotions positives et à être perçu comme quelqu’un à qui on ne peut pas dire « non ».

        Par exemple, votre interlocuteur connaît une information et il vous pousse à la valider de la façon suivante : « Nous sommes bien d’accord sur le fait que… ». Si l’information est correcte, vous ne pouvez répondre que « oui » à cette affirmation.

        La validation d’éléments au fur et à mesure de la conversation permet de faire sauter des verrous. Au final, le manipulateur n’a plus qu’à enfoncer des portes ouvertes. La personne face à lui a déjà tout validé au cours de l’entretien. Couplé avec une technique de vente ou de négociation, ce biais de la perception est redoutablement efficace !

        Faites attention aux personnes qui vous font valider régulièrement des éléments tout au long de la conversation. Vous pourriez tomber dans le piège sans vous en rendre compte.

        L’un des cas les plus classiques consiste à énoncer des évidences. Cela permet de faire dire « oui » facilement.

        – « Si on a un téléviseur, on le regarde… » Vous ne pouvez que valider cette information prononcée par le vendeur !

      

      
        › Le flooding

        Le flooding consiste à parler abondamment, parfois pendant des heures.

        Votre interlocuteur pose de nombreuses questions et analyse avec vous des éléments clés qui vous intéressent. Cela sert à vous maintenir éveillé et actif dans la conversation. Il parle encore et encore. Il répète les choses et entre dans les détails. Il vous fait dire de nombreuses fois « oui » (validations multiples).

        Son discours est plus proche du lavage de cerveau que de la relation humaine.

        Il a tout intérêt à être très sympa, ainsi vous aurez du mal à lui dire qu’il vous fatigue… Au final, il aura endormi votre système de défense et manipulé votre perception. Certaines idées ou informations neuves sont devenues familières en quelques heures. Sans vous en rendre compte, vous les avez acceptées et intégrées dans votre mode de pensée. Un vendeur ou un guru de secte pourrait rapidement obtenir ce qu’il veut.

      

      
        › L’utilisation du doute

        Le doute sert à vous déstabiliser et à renverser le rapport de force.

        – « Comment pouvez-vous dire que vous avez… et que, juste avant vous pensiez que… »

        Une tentative de manipulation pourrait bien être en cours, méfiez-vous !

      

      
        › Les contradictions

        La recherche des contradictions est une autre technique évidente d’influence.

        Il vous montre lui-même la contradiction, ou il vous pousse à réfléchir aux contractions existantes ou à venir.

        L’interlocuteur cherche à vous déstabiliser par les incohérences. Une fois qu’il a trouvé les arguments contradictoires, il ne reste plus qu’à les retourner contre vous.

      

      
        › Une volonté de simplification

        Les phrases simples et claires aident à la compréhension. Si votre interlocuteur s’exprime en utilisant des phrases qui vous semblent anormalement trop simples ou trop claires, il est possible qu’il les ait préparées dans le but de vous influencer.

        Il est même possible que vous remarquiez une certaine rythmique dans son discours quand il prononce ces phrases. Cela se produit fréquemment quand le discours a été appris par cœur. On rencontre très souvent ce cas de figure chez les vendeurs lorsqu’ils présentent leur société et leurs produits.

        Cela dit, cette personne est peut-être tout simplement un bon communiquant qui n’a aucune intention de vous manipuler. Il est possible qu’il s’exprime toujours de façon simple et claire.
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        › La technique de l’entonnoir

        Le discours de l’interlocuteur est progressivement orienté vers une solution ou un élément très précis. Cela permet d’orienter notre vision de l’avenir et notre compréhension en utilisant un effet de focalisation, sur le principe du zoom d’un appareil photo. L’enchaînement logique des idées aide à la compréhension. Au final, vous aurez retenu quelques éléments clés qui l’intéressent. Cette technique utilisée par les vendeurs les aide à obtenir rapidement l’adhésion de leurs clients, et donc leur signature sur le bon de commande.

        Par exemple, la conclusion du vendeur pourrait être : « Vous avez donc besoin d’une solution flexible, peu coûteuse en énergie, qui vous permet d’être réactif rapidement. J’ai la solution parfaite pour répondre à vos critères ! »

      

      
        › Le changement de style verbal

        Les mots complexes utilisés par une personne habituée à employer des mots simples.

        Il est possible que ces mots ne soient pas les siens. Elle a pu être influencée par quelqu’un d’autre. Dans ce cas, elle pourrait répéter des phrases ou des concepts appris au contact d’autres personnes ou de lectures. Ceci est à rapprocher des concepts en décalages avec la personne. On peut retrouver des cas semblables chez les individus qui subissent l’influence de sectes.

      

      
        › Style d’expression sectaire

        Une personne a un discours très orienté et défend ardemment des valeurs. Il peut s’agir simplement de vous influencer à acheter quelque chose, comme le ferait n’importe quel vendeur qui croit en ses produits et aux marques qu’il défend. Cela peut aussi être un discours plus orienté vers des valeurs d’amélioration de la société ou de constatation d’une dégradation de celle-ci.

      

      
        › Le chantage

        Le chantage est une technique grossière, car très peu subtile et très connue, mais cela fonctionne encore ! Nous sommes parfois très fragiles face aux arguments massue de certains : « Si tu ne fais pas cela, je ferais cela. »

        
          Travaux pratiques

            Séance 1 – Observez les autres

          
            Nous accordons beaucoup d’importance aux mots, mais nous ne sommes pas suffisamment entraînés à repérer les tentatives de manipulation. Il est essentiel de prêter une oreille attentive pour repérer les éléments qui pourraient les trahir.

            À l’occasion des prochaines interactions, écoutez attentivement vos interlocuteurs et essayez de repérer l’apparition de variations verbales : changements dans le style, utilisation de certains mots spécifiques, termes trop généraux, validations multiples, répétitions, insistances, etc.

            Il est possible que vous repériez une augmentation de la fréquence d’apparition de ces indicateurs si votre interlocuteur essaie de vous vendre quelque chose.

            Essayez ensuite de vous remémorer à quel moment ces variations de style sont apparues. Il y a des chances que ce soit au moment où il a essayé de vous influencer.
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