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Comment tirer le meilleur parti de cet ouvrage ?

Cet ouvrage a pour vocation de vous accompagner dans votre développement professionnel et personnel.

Pour remplir au mieux ces missions, il est constitué de 3 parties :

1 — La première partie, « Comprendre les enjeux », vous apporte les éclairages
indispensables pour :


	
acquérir une vue d’ensemble de la thématique ;


	
maîtriser la méthodologie ;


	et découvrir les outils appropriés.




2 — La deuxième partie « Mettre en pratique » vous permet de vous entraîner, et
grâce aux exercices proposés, d’approfondir et d’assimiler la thématique développée
tout au long de l’ouvrage. Les corrigés, quant à eux, permettent de faire le point sur
la progression engagée et d’entamer un travail de réflexion personnel.

3 — La dernière partie « Pour aller plus loin » vous propose :


	
une bibliographie ;


	
un lexique lorsque cela est pertinent ;


	
un programme de session de formation pour les professionnels qui souhaiteraient monter un stage de formation ;


	un index.




Pour profiter au mieux des ressources de cet ouvrage, l’auteur a conçu un plan
d’autoformation personnalisé qui vous conduira, étape par étape, à la maîtrise du
sujet traité. Ce plan d’autoformation se trouve page suivante.

Bien entendu, vous pouvez également choisir de découvrir cet ouvrage de façon habituelle, en vous appuyant sur la table des matières que vous trouverez en page 5.

Nous espérons que cet ouvrage vous rendra les meilleurs services dans vos
activités professionnelles et personnelles. N’hésitez pas à nous écrire pour
nous faire part de vos remarques, critiques et suggestions :

ESF éditeur – Service Lecteurs

Forum 52 – 52, rue Camille-Desmoulins

92448 Issy-les-Moulineaux cedex


Plan d’autoformation

Pour profiter pleinement de votre ouvrage, l’auteur a réalisé pour
vous un parcours d’autoformation qui favorise l’assimilation des outils
développés et la mise en pratique dans votre quotidien.

Parce que l’on comprend mieux ce que l’on a déjà expérimenté, laissez-vous guider :


	
Faire l’exercice 1, Autodiagnostic.

Lire le chapitre 1.



	
Faire l’exercice 2, Autodiagnostic.

Lire le chapitre 2.



	
Lire le chapitre 3, sections 1 et 2.

Faire l’exercice 3, « Créer et utiliser des situations propices ».

Faire l’exercice 3, Autodiagnostic.

Lire le chapitre 3, sections 3 et 4.

Faire l’étude cas de l’exercice 3,

« Un cas : l’arrivée d’un nouveau bien sympathique. »



	
Faire l’exercice 4, Autodiagnostic.

Lire le chapitre 4, sections 1 et 2.

Faire l’étude cas de l’exercice 4,

« Un cas : comment aller contre ce qu’il demande ? »

Lire le chapitre 4, sections 3 et 4.

Faire l’étude cas de l’exercice 4, 2e partie.



	
Faire l’exercice 5, Autodiagnostic.

Lire le chapitre 5, sections 1 et 2 puis 3 et 4.

Faire l’exercice 5 : les deux études de cas.



	
Faire l’exercice 6.

Lire le chapitre 6.

Faire l’exercice 1, 2e partie.






Avertissement

Pour profiter pleinement des divers exercices d’autodiagnostic (partie Mettre
en pratique), il est recommandé de les faire avant d’avoir lu les chapitres.


Tableau des manifluences

(Les chiffres entre parenthèses renvoient à la page)
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(131)
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ne croit (84)
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d’intégration (102)
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Occasion : La parer de beaux atours (109)


	
Pardonner : Un excellent placement (129)


	
Passé des autres : Très utile à explorer (123)


	
Permission : Seulement si elle est. exceptionnelle (108)


	
Porte bonheur : Se garder la primeur de
l’annonce des bonnes nouvelles (55)


	
Privilèges : Ne pas toucher aux miens…
mais à ceux des autres (109)


	
Promesses : s’ils y croient… (71)


	
Proximité : Repérer les points communs
crée des liens puissants (54)


	
Réciprocité : Donnant-donnant… un système qui a fait ses preuves (65)


	
Récompenses : Traditionnelles mais efficaces (131)


	
Refus : Le susciter grâce à une acceptation
(118)


	
Relatif : Comme tout l’est. dans la vie… .
savoir en jouer (116)


	
Représentant : L’ami du pouvoir a du pouvoir (83)


	
Reproches : Piéger celui qui en fait (129)


	
Réseau ça se cultive : … comme un jardin
(57)


	
Ressemblances : Y être attentif pour mieux
en jouer (65)


	
Ressembler : Si c’est à vous, … . ça va (92)


	
Retour : Le retour sur investissement existe
aussi dans les relations humaines (68)


	
Réussite collective : Celui qui la permet
gagne du pouvoir (97)


	
Secrets : À diffuser judicieusement (108)


	
Sécurité : L’assurer vous rend des services
inestimables (77)


	
Semer : Rendre des services et… attendre
la récolte (68)


	
Service : en rendre… peut vous rendre service… (67)


	
Silence : Le meilleur moyen de communiquer (66)


	
Situation propice : La chance sourit aux
audacieux (51)


	
Supplément : Un petit service qui ne peut
pas se refuser (42)


	
Surprise : Bonne méthode avec les surmenés (139)


	
Transgression : Le rêve de chacun, savoir en
profiter (128)


	
Urgence : L’utiliser fait des miracles (39)


	
Valeurs communes : Des liens puissants qui
fidélisent (127)


	
Victime : Rôle toujours efficace bien que
très pratiqué (57)


	Yeux : Les fermer peut beaucoup rapporter
(68)






Première partie COMPRENDRE LES ENJEUX


Introduction

Tous ceux qui, comme moi, ont derrière eux une longue carrière de formatrices ou de formateurs dans le domaine de la communication et des relations humaines, se souviennent avoir été interpellés
personnellement par cette réflexion souvent énoncée par les stagiaires :
« Mais, au fond, vous nous entraînez à devenir des manipulateurs… »
Pour ma part, ce type d’affirmation m’a poussé à clarifier mon opinion et
à donner des réponses plus précises et plus claires au fil du temps. Ce livre
est l’aboutissement de ces réflexions. Il s’inscrit tout naturellement dans
la ligne commencée et poursuivie dans l’ensemble de mes ouvrages. En
effet, comment parler de communication et de relations humaines sans
parler de l’influence et de la manipulation ? J’ai clairement orienté mes
propos dans deux directions bien définies : dans la droite ligne des
auteurs les plus lus sur la question, je décris bien entendu les méfaits de
la manipulation, mais j’ai pris le parti, ce qui est plus novateur, d’en indiquer les bons usages.

En effet, ce livre se propose de décrire les manipulations dans les relations quotidiennes au travail (et les applications dans la vie privée que l’on
peut facilement en déduire) pour aider tout un chacun à s’en sortir au
mieux. Dans un premier chapitre, je propose une nouvelle façon de parler
de la manipulation et je m’explique sur ce que peut signifier son bon
usage. Dans les cinq chapitres suivants, je décris les huit manipulations fondamentales qui sont à la base de toutes les autres. Pour chacune d’elles,
après l’avoir définie, j’explique les ressorts psychologiques et sociologiques
qui font sa puissance et je présente le mode d’emploi qui permet sa mise
en pratique, en précisant les abus possibles (et comment s’en défendre) et
les conditions d’un bon usage honnête et bénéfique pour tous.

Je dédie ce livre :


	à mes collègues et amis, consultants, psychosociologues et praticiens
en sciences humaines qui croient parfois trop facilement qu’il suffit
d’être bien intentionné et de le vouloir pour influencer avec intégrité
sans jamais manipuler. Le bon usage est souvent plus complexe ;


	aux « pros » de la manipulation, personnages cyniques et prêts à
tout pour arriver à leurs fins (bien sûr, ils affirment que ce n’est pas
eux). J’attire leur attention sur « l’effet boomerang » (cf. chapitre 1 et
lexique) qui peut les détruire comme ils en ont détruit beaucoup
d’autres ;


	à tous ceux qui jugent que la manipulation est toujours malhonnête
et sont persuadés qu’il est possible de ne jamais l’utiliser afin qu’ils
découvrent qu’il y a aussi un bon usage de la manipulation, dans la vie
de tous les jours ;


	à tous ceux qui croient que la manipulation relève de la magie et
qu’il est impossible de s’en défendre. Je leur montre qu’il existe de
nombreux moyens faciles à appliquer pour s’en défendre efficacement ;


	à tous ceux qui croient que, pour être appréciés des autres et bien
travailler ensemble, il suffit d’être honnêtes, bien intentionnés, compétents, et qu’il faut laisser la manipulation aux « filous ». Je les incite
à être plus réalistes et prudents.




De façon générale, je dédie ce livre à tous ceux qui essaient (comme
moi), tant bien que mal, d’être honnêtes, sérieux, compétents et
soucieux du bien commun, mais qui ne connaissent pas les lois de la
manipulation et qui laissent prendre le pouvoir aux malhonnêtes, aux
incompétents et aux égoïstes, qui, eux, connaissent les lois de la manipulation et en abusent.

Cet ouvrage se donne pour objectif, de faire comprendre au lecteur
qu’il est possible de ne pas se laisser faire et de mettre en pratique une
manipulation honnête et utile, sans en abuser. Ce livre indique quelques
voies pratiques et expérimentées présentées aux lecteurs pour mieux s’en
sortir.

Mon souhait le plus sincère est que cet ouvrage aide toutes les bonnes
volontés et tous les gens honnêtes à prendre davantage leur place face
aux manipulateurs qui nous font tant de mal.


CHAPITRE 1 Du bon usage de la manipulation


Le concept de manipulation est violemment rejeté par tous,
d’autant plus quand nous prenons conscience d’en être victimes. Mais
la protestation s’affadit dès lors que nous commençons à la pratiquer, que
nous en ayons ou non pleinement conscience. Beaucoup même se prennent alors à désirer secrètement savoir user d’un tel pouvoir occulte.

Faudrait-il donc s’interdire de manipuler ? Est-ce possible ? Existe-t-il
une manipulation honnête et utile ? Comment se prémunir contre l’emprise des manipulateurs ? Jusqu’où peut mener le jeu du manipulateur
manipulé ? C’est à ces questions que se propose de répondre ce chapitre
avec, pour ambition, d’arracher les masques, préliminaires indispensables
à la construction de relations vraies.

1. La manipulation telle qu’on la pratique…

Voici quelques exemples typiques de manipulations que chacun a pu
observer, subir ou peut-être pratiquer1.


1.1 Les conspirateurs, adeptes des combinaisons en tous genres


Les « conspirateurs » sont dans le secret des dieux, révèlent à demi-mot
des demi-vérités et en laissent sous-entendre bien davantage. Fabricants de
bruits et de rumeurs en tous genres, ils entendent agir sur le levier des
rancunes et des ambitions. Certains vont même parfois, en cas de restructuration, jusqu’à mettre un « œil de Moscou » de la nouvelle direction
pour surveiller les uns et les autres, ou proposer des promotions minées
où les risques cachés n’apparaissent que trop tard. D’autres sont les rois du
système D et savent contourner les règles. Ils savent tirer parti du système
plutôt que de s’y laisser engloutir. Ils aiment compromettre leurs collègues
dans des opérations limites pour mieux les tenir ensuite. Ce sont des
metteurs en scène qui élaborent des scénarios, distribuent des rôles et font
passer les messages par des intermédiaires, tout en restant seuls informés
du sujet dans son intégralité.


1.2 Les dévalorisateurs, adeptes de la persécution


Les « dévalorisateurs » aiment bien déstabiliser leurs interlocuteurs,
surtout ceux qui manquent eux-mêmes d’assurance. Faire perdre la face
à l’autre en mettant les siens de son côté est une attitude classique pour
manipuler. Un humour dévalorisant, assorti de petites phrases qui font
état d’une grande intelligence et d’une remarquable culture, est un jeu
fort prisé en France. Ils mettent en doute les qualités, la compétence et la
personnalité des autres : ils jugent et critiquent sans en avoir l’air. Ils
deviennent même des persécuteurs qui n’hésitent pas à diviser pour
régner, ni à organiser des vengeances secrètes ou à dramatiser la moindre
incartade. Ils aiment culpabiliser en exploitant le fond des convictions,
interdits et scrupules dont chacun est dépositaire. Ils parlent de
conscience professionnelle, de confiance déçue et même, pourquoi pas,
d’amitié trahie… Ils font croire aux autres qu’ils doivent être parfaits,
qu’ils ne doivent jamais changer d’avis, qu’ils doivent tout savoir et répondre immédiatement aux demandes et aux questions. « Tiens, je croyais
que vous saviez… », disent-ils d’un air innocent !

La persécution peut être plus violente : étude de l’organisation faite
pour programmer des mises sur la touche, objectifs sciemment impossibles à atteindre ou délégation organisée pour « faire porter le chapeau »
au rival innocent. Les dévalorisateurs menacent de façon déguisée ou pratiquent un chantage ouvert.

1.3 Exagération, simulation…

La méthode est simple : partir de l’information émise par l’autre, n’en
retenir qu’un aspect, l’exagérer et le caricaturer, en faisant croire que ce
qui est dit n’est que le reflet sincère de l’information émise par l’autre.
Répéter cette information ainsi défigurée et la manipulation est réussie…
De l’exagération à la simulation, il n’y a qu’un pas vite franchi. Dans ce cas,
les manipulateurs mentent, ils prêchent le faux pour savoir le vrai, déforment et interprètent. Ils utilisent les rumeurs pour déstabiliser ou pousser
au départ. Ils n’hésitent pas à faire des promesses qu’ils savent très bien ne
pas pouvoir honorer. Ils s’attribuent systématiquement les mérites du travail
réalisé par d’autres (un grand classique !). Ils jouent la surprise et affirment
crânement : « Mais je n’ai jamais dit ça… C’est un malentendu… »

Ils adorent commencer leurs phrases par « … Parlons franchement…
Vous pouvez être en confiance avec moi… Disons-nous tout… », en prenant
des airs engageants. Ils répondent de façon floue. Ils ne communiquent pas
clairement leurs demandes, leurs besoins, leurs sentiments ni leurs opinions,
ou ils invoquent des raisons logiques pour déguiser leurs demandes, ou ils
changent sciemment de sujet au cours d’une conversation. Ils ont besoin
d’enrober et d’utiliser des pratiques indirectes. Ils regardent rarement en
face leurs interlocuteurs, mais ils leur arrivent aussi de mentir avec culot,
soutenant tranquillement le regard de l’autre qui sait qu’ils mentent mais
n’est pas en position de pouvoir le dire devant les autres.

1.4 Séduction, illusion…

Les manipulateurs de cette catégorie se montrent, la plupart du temps,
souriants et agréables tout en maniant les compliments avec habileté, car,
pensent-ils, le rapprochement avec les autres doit être tactique pour
réussir : il faut plaire et flatter. Pour séduire leur interlocuteur, ils savent
adapter leur attitude à celle de l’autre. Ils peuvent aussi changer leurs sentiments, leurs comportements ou leurs opinions selon les personnes ou les
situations. Ils savent être tout à coup aux petits soins pour la personne
qu’ils veulent mettre de leur côté : petits cadeaux, petits gestes sympathiques, petits services bienvenus. Ils savent aussi bien faire illusion.

« Je vous défendrai toujours », clament-ils. « Vous pouvez compter sur
moi ! » On est si désireux que ce soit vrai qu’on les croit : ces séducteurs le
savent et en profitent. « On verra bien quand la situation se présentera…
En attendant, je les tiens… » Ils affirment aussi : « On est une équipe solidaire… tous dans le même bateau… » Ils savent que la réalité est bien
différente : les intérêts peuvent être différents, sinon opposés, mais les
bons sentiments et les bonnes intentions plaisent tellement et permettent
d’obtenir ce que l’on veut, au moins pendant un moment !

Magiciens, ils savent ce qui est bon pour vous. Ils l’affirment avec tant
d’assurance que beaucoup se laissent séduire par ce genre de gourou qui
ne veut que leur bien. En fait, ils veulent surtout le leur et se servent de
l’espoir des autres en leur pouvoir. Ils connaissent toujours « qui il faut,
là où il faut ». Ils ont, paraît-il, « un carnet », leurs entrées et sorties. Il suffit de passer par eux et tout s’arrange. Si ce n’est pas le cas, c’est bien sûr,
la faute des autres.



1.5 Les malchanceux et les irresponsables


… Ce sont des victimes. En tout cas, ils savent se présenter comme tels
pour se faire plaindre et obtenir ainsi quelques avantages. Leur pouvoir,
souvent ignoré, est cependant important. Comment se désintéresser d’un
malheureux sans être coupable ? Par définition, puisqu’il est victime, il est
irresponsable, ce n’est pas de sa faute, il est gentil et les autres ont été
méchants avec lui. Il est mal vu de l’attaquer, de s’en méfier et de ne pas
répondre à ses demandes. On ne peut pas faire ce que l’on veut, même si
on pense que c’est légitime. À peine a-t-on eu le temps de s’expliquer que
la victime a pris le pas sur nos désirs d’intervention. La victime a eu
davantage de pouvoir, car elle a les autres avec elle : bienséance, bonté,
générosité, pitié sont les sentiments naturels et spontanés.

Les 3 styles de « victimes »

On distingue trois genres classiques de « victimes » :


	
Les éreintés, les débordés, les surmenés, tous ceux qui affirment : « Ici, tu
sais, c’est marche ou crève. »


	
Les malheureux et les malchanceux qui exagèrent tous les ennuis dont ils
sont accablés (« Et pourtant j’ai tout fait », affirment-ils).


	Les pessimistes, victimes s’il en est : les uns estiment que « rien n’est possible » de tout ce qui leur est demandé de réaliser, les autres, plus subtils, affirment ne rien y comprendre et s’avouent donc incapables de pouvoir faire ce
qui est souhaité, à leur corps défendant bien sûr !




C’est en mettant en œuvre ces pratiques que ces manipulateurs exercent leur
pouvoir et arrivent à leurs fins.



2. La manipulation telle qu’on en parle

Entre ce qui se pratique et ce qu’on en dit, il existe quelques différences intéressantes à préciser.

2.1 Ambiguïté et contradiction

La pratique de la manipulation existe ; cependant chacun affirme qu’il
est exempt de toute tentation de ce genre, que manipuler est condamnable, mais que malheureusement les autres ne sont pas tous aussi scrupuleux
que lui. Ces belles paroles cachent bien des ambiguïtés et des contradictions. L’auteur de ce livre, comme tout le monde, ne peut que partager et
accepter l’attitude de rejet, motivée par le sens moral. Il ne saurait être
question de cautionner le manque de respect et le mépris de l’autre : bien
sûr, les cyniques existent, mais pour les autres. Cependant, force est de
constater la distance entre dire et faire. Il convient de se méfier de ceux
qui affirment sans complexe : « Moi, je n’influence personne, je laisse une
grande liberté à mes collaborateurs, j’encourage l’autonomie. »

Chacun sait que le B. A.-Ba du parfait petit manipulateur est d’abord
d’affirmer très haut qu’il ne manipule pas et qu’il est contre la manipulation ! Il est important d’être lavé de tout soupçon. Car la première
condition d’une mystification réussie consiste précisément à éloigner tout
soupçon de son auteur. Il faut inspirer confiance et se donner une image
de personne loyale et honnête, au moins dans le discours.

Et pourtant que de discours sur le travail en équipe et la bonne entente,
qui ne cachent qu’un simple désir du manager de voir ses collaborateurs suivre ses directives sans manifester de résistances qui seraient immédiatement
considérées comme une atteinte à la bonne entente et à l’esprit d’équipe !
Cette magnifique dénonciation collective de la manipulation s’accompagne
d’une égale admiration pour le manipulateur dont les comportements
seront qualifiés de grande habileté dans les relations et d’intelligence devant
certaines situations. Une certaine culture française magnifie la ruse, le
contournement de la loi (le système D) et l’art de manipuler pour dominer
les autres : bien négocier veut dire souvent « réussir au détriment de l’autre »
et non pas le fameux « gagnant-gagnant » souvent annoncé. Ce qui n’empêche pas les grandes déclarations morales contre la manipulation.

2.2 Interdiction et prohibition

Le mot « manipulation » est un mot tabou. Pourtant, il est fréquent
d’entendre que l’on vit dans une société où la manipulation se généralise
et gagne tous les secteurs d’activité2. Certains avancent même que le
développement des sciences humaines (psychologie clinique, psychologie
sociale, psychosociologie, etc.) ne peut qu’accroître l’aptitude à manipuler les autres. Il se développe par contrecoup un grand souci de savoir se
défendre de cette manipulation grandissante. Les formations aux méthodes d’analyse transactionnelle, de programmation neuro-linguistique
(PNL), d’affirmation de soi sont-elles des arts déguisés de manipuler ?
« Certainement pas… », affirment en chœur leurs adeptes.

Pourtant, les stagiaires, de plus en plus nombreux, qui viennent
s’entraîner à ces méthodes ne cherchent-ils pas à savoir mieux influencer
(ou manipuler) les autres ? En tout cas, personne n’annonce, en début de
stage, au moment de déclarer ses objectifs, qu’il vient pour « apprendre à
manipuler ». C’est mal vu et interdit. On peut parler d’influence, mais
certainement pas de manipulation. Il existe une différence, sans doute,
mais laquelle ?

Une chose est sûre, dans le langage courant, influencer est peut-être
acceptable, mais manipuler ne l’est sûrement pas !

2.3 Les dangers de la prohibition

S’il est clair qu’il faut refuser toutes manifestations évidentes de manipulations malhonnêtes (violences psychologiques et autres harcèlements
moraux), force est également de reconnaître l’équivoque d’un refus total.
En effet, s’opposer à toute idée de manipulation peut procéder d’une
fuite devant la réalité de la relation.

Considérant tout le poids de méfiance, il n’est pas interdit de penser que
les grandes convictions antimanipulatrices affichées masquent peut-être une
certaine réticence à communiquer, une peur inconsciente de l’autre… Tant
il est vrai qu’à entrer en relation on prend des risques (être entraîné à se
livrer, à se laisser déstabiliser, etc.) et qu’en définitive communiquer c’est
tout aussi dangereux qu’intéressant ou peut-être intéressant parce que
dangereux, mieux encore, vraiment intéressant si c’est dangereux !


2.4 Une tradition : influence et manipulation


On a généralement tendance à définir l’influence comme une relation toujours honnête et la manipulation comme une relation toujours
malhonnête3. Cette distinction reste exacte pour les cas où apparaît de
façon manifeste l’honnêteté ou la malhonnêteté de la situation par exemple l’attitude positive d’affirmation de soi ou le comportement nuisible
d’exploitation de la naïveté des personnes trop confiantes.

Dans de nombreux autres cas (les plus fréquents), il n’est pas si simple
d’apprécier le degré d’influence positive et le degré de manipulation nuisible, car, dans les deux cas, les mécanismes d’influence sont identiques. Un
même comportement sera positif ou nuisible selon la personnalité de
l’interlocuteur, le milieu dans lequel il vit, le contexte conjoncturel,
l’environnement, etc. Il n’y a pas de frontière exacte car cette distinction
entre influence et manipulation varie suivant de nombreux facteurs. Utiliser
les termes génériques d’influence ou de manipulation n’apportera pas
d’aide pratique pour être lucide sur ce que l’on fait. En revanche, leur utilisation a l’inconvénient de faire croire qu’il y a une nette différence entre les
deux, alors qu’il s’agit des mêmes comportements ou du même mécanisme
relationnel qui devient positif ou négatif suivant les circonstances.

Cette distinction présente en outre le désavantage de diaboliser la
manipulation et de donner le fâcheux réflexe de se réfugier dans la belle
et honnête influence, quoi que l’on fasse. Enfin, elle peut faire croire
qu’il est possible d’influencer positivement, sans trace de manipulation
négative, ce qui est rare.

Distinguer ainsi nettement les deux peut amener une personne à agir
en partie négativement, sans s’en rendre compte, et donc à supporter les
conséquences négatives de son acte sans comprendre ce qui s’est passé.
En général, la personne attribue ces rebondissements déplaisants à la
malveillance de son interlocuteur, ce qui n’arrange rien. C’est pourquoi il
semble plus efficace d’employer un seul mot comme nous le verrons
ci-dessous pour montrer qu’il s’agit d’un même phénomène qui peut
avoir des avantages et des inconvénients selon les circonstances ou les
interlocuteurs. Cet usage met la personne en alerte, en prudence, en
réflexion attentive pour mieux s’y prendre avec l’autre, en lui interdisant
une dangereuse bonne conscience. Il n’y a qu’un même mécanisme de
relation et de communication, qui a des avantages et des inconvénients,
qui peut être utilisé de façon négative, mais aussi avec adresse, habileté,
honnêteté et efficacité : il y a aussi un bon usage de la manipulation.



3. Pour une autre façon d’en parler : la « manifluence »


Dans le langage courant, la manipulation est présentée de façon négative. Une façon innovante d’en parler est précisément de dire qu’il peut y
avoir certainement un usage abusif, mais également un bon usage. Ce
néologisme veut indiquer que toute relation et toute communication sont
rapports de pouvoir et d’influence réciproque comportant toujours un
risque, peut-être faible et partiel, de manipulation négative.

3.1 Qu’est-ce que la manifluence ?

Il y a manifluence entre A et B, si A ou B accomplit des actions qu’il
n’aurait sans doute jamais entreprises sans l’intervention de B ou de A,
quand bien même il aurait agi avec plus de difficultés ou plus tardivement. Chacun exerce un pouvoir sur l’autre : communiquer, c’est savoir
donner en sachant recevoir, c’est transmettre à l’autre un savoir, un
savoir-faire, un savoir-être, c’est l’influencer, c’est obtenir de lui, en boomerang, du savoir, du savoir-faire et du savoir-être. Tous les formateurs
savent bien que leurs stagiaires les influencent, tous les managers constatent tous les jours que le pouvoir n’est pas toujours là où on le croit. On
parle ici autant, sinon plus, de relations non verbales (regards, gestes,
mais surtout actions menées ensemble) que d’échanges verbaux. De
nombreuses études – et l’expérience de chacun – montrent que ce que
l’on fait ensemble, ou fait faire, a plus d’influence et de pouvoir que ce
que l’on dit. La manifluence couvre tous ces types de relations.

Tous manipulateurs et tous manipulés. Chacun cherche à avoir avec
les autres une relation satisfaisante, source de son énergie personnelle, et
ainsi d’obtenir de l’autre ce qui lui est nécessaire pour ne pas perdre,
pour maintenir et développer cette énergie dont il a besoin pour poursuivre. L’enjeu est important et la manifluence est au cœur de ce phénomène et de ce mécanisme qu’il serait dommage de ne pas utiliser sous
prétexte que certains en abusent inconsidérément. Quoi qu’il en soit,
puisqu’il s’agit d’un même mécanisme d’« influence-manipulation », il
est peut-être temps d’en parler autrement. Pour cela, nous proposons ici
d’utiliser un seul et même mot : la manifluence, et d’en décrire plus en
détail les mécanismes généraux.

Dans ce livre, les mots « manipulation » et « manipulateur » seront utilisés
au lieu de « manifluence » que l’on aurait préféré, si ce mot existait.

C’est pourquoi il convient de bien cerner ce qui permet d’avoir du
pouvoir sur l’autre. Bien sûr, ce pouvoir peu ou très puissant aura des
conséquences peu ou très bénéfiques ou très ou peu maléfiques. Mais,
pour le moment, tel n’est pas le propos, bien que le stéréotype culturel
soit différent en effet : si quelqu’un a un pouvoir plus élevé sur l’autre,
il va le manipuler négativement. Ce n’est pas dans la mentalité française
de penser que ce pouvoir supérieur puisse être bénéfique. C’est la
vieille tradition de l’autorité malfaisante, bien qu’il ne semble pas que
la réalité soit toujours celle-là. Il est temps de constater que le pouvoir
sur l’autre peut être aussi un pouvoir bénéfique : n’est-ce pas ce que
souhaitent d’établir nombre d’éducateurs (parents, professeurs, religieux…) ou de manager ?

C’est pourquoi, sans se préoccuper immédiatement de conséquences
négatives ou positives, nous allons décrire quelques-unes des composantes de la manifluence qui vont accroître ou diminuer la capacité d’obtenir
de l’autre ce que l’on veut. De nombreux exemples seront donnés dans
les chapitres où les composantes spécifiques de chaque type de manifluence seront décrites avec précision. C’est pourquoi seuls quelques
mécanismes généraux, non exhaustifs mais déterminants, seront présentés ici. Ces mécanismes ne précisent pas si cette relation de manifluence a
des conséquences positives ou négatives ; en revanche, ils déterminent
clairement le degré de puissance de la manifluence.


3.2 Les situations où existe la manifluence


Il en existe de nombreuses. En fait, toutes situations où il y a un rapport de pouvoir. Voici les cas les plus fréquents.

◗ La lucidité sur l’objectif à atteindre

Dans une relation, celui qui est conscient de l’objectif qu’il veut atteindre a plus de chance d’avoir de l’influence sur l’autre. Plus la différence
de lucidité est grande, plus est puissante la manifluence. Celui qui ne se
rend pas bien compte de l’objectif que l’on veut lui faire atteindre a fatalement moins de pouvoir. C’est pourquoi, le temps de la petite enfance,
peu consciente, est le temps fort de la manifluence sur l’être humain.
Ainsi la personne consciente peut obtenir plus facilement de l’autre ce
qu’il veut, et son interlocuteur, peu conscient, a le sentiment que son
comportement est librement consenti4. Ainsi les degrés variables de
conscience réciproques déterminent, pour une part, les degrés de puissance de la manifluence.

◗ Réponse à des souhaits

Le désir et la motivation déterminent aussi le degré de puissance de la
manifluence de l’autre. Si le comportement proposé correspond à un
souhait de la personne, la manifluence aura un fort impact automatiquement. Connaître les motivations de son interlocuteur permet d’exercer
une manifluence importante sur lui. Mais cette personne peut avoir des
besoins cachés et des souhaits apparents différents. Ou bien ces souhaits
divergent trop de ses capacités réelles à les réaliser : elle a des projets inaccessibles. En ce cas, la manifluence disparaîtra vite. Pour que la manifluence soit puissante, il convient que les souhaits de la personne (c’est-à-dire ses goûts et ses ambitions) soient cohérents avec ses capacités. Alors,
la personne sera prête à faire tout ce qui lui sera demandé si sa conduite
lui permet de réaliser ses souhaits.


◗ Informations réciproques et décision

Celui qui possède plus d’informations que l’autre est en meilleure
position pour exercer une manifluence forte : l’expert fait autorité. Mais
les informations réciproques différentes que peuvent posséder deux personnes permettent une manifluence réciproque, si chacun a besoin des
informations que possède l’autre. Chacun est amené à décider dans la vie
ce qu’il doit faire : c’est une nécessité. Personne n’y peut échapper. C’est
souvent un grand stress. La seule façon de diminuer ce stress est d’obtenir les informations suffisantes qui permettent la bonne décision. Si on
ne peut accéder aux informations utiles, l’angoisse croît d’autant. Celui
qui peut apporter les informations dont on a besoin sera en position
d’exercer une manifluence puissante. Cette puissance est liée à l’importance de la décision : orientation de carrière, santé (faut-il se faire opérer
ou non ?) orientation de vie (se mettre ensemble ou non ?). Tout ce qui
permet de diminuer cette angoisse par l’information sera reçu avec grand
intérêt et la manifluence pourra s’exercer largement.

◗ Les souvenirs

À l’origine, il y a une rencontre entre une personne et une situation.
Pour répondre à cette situation, la personne adopte certains comportements qui la mènent à la réussite. Elle les enregistre pour les réutiliser
dans de semblables circonstances : elle a trouvé un moyen de mieux vivre.
Au fil des années, elle collationne ainsi tous ses comportements heureux
et utiles, les intègre et les met en réserve. C’est son trésor personnel, c’est
sa personnalité. Si on la remet dans une de ces situations, elle va y répondre par le comportement qu’elle est habituée à utiliser pour y faire face
efficacement. La manifluence reprend ce phénomène naturel. Elle permet d’obtenir le comportement souhaité en mettant en scène la situation
qui déclenche ce comportement. « Si on est gentil avec moi, je suis prêt à
rendre service… Dès l’enfance, c’est ainsi que j’obtenais de l’affection de
ma mère… » Plus il y a concordance entre les souvenirs de la personne et
ce qui lui est proposé de faire, plus la manifluence est puissante. Bien sûr,
la manifluence peut s’exercer pour obtenir un refus d’agir dans un certain sens en fonction de souvenirs douloureux.

◗ Interactions entre les facteurs

Les exemples donnés peuvent agir seuls, mais ils peuvent également
interagir entre eux et renforcer ainsi la puissance de la manifluence.
Prenons une personne ayant déjà une conscience claire de ce qu’elle veut
obtenir de l’autre. Imaginons qu’elle s’arrange ou qu’il se trouve que ce
qu’elle va lui demander de faire va dans le sens des souhaits de cet interlocuteur (ceux qu’il est capable de réaliser), lui apporte des informations
qui lui permettent de décider plus facilement, ne demande pas des
réflexions difficiles et rappelle (consciemment ou non) des souvenirs
positifs. La personne a alors de fortes chances d’obtenir ce qu’elle veut.
La manifluence a eu lieu et a permis d’obtenir ce résultat. Ce n’est pas
pour autant que ce résultat sera automatiquement négatif ou positif. Cela
dépendra de bien d’autres facteurs. D’ailleurs, ce résultat peut être un
mélange de résultats positifs et négatifs. C’est bien cela la manifluence :
le phénomène psychologique d’influence ou de manipulation sans préjuger de ses conséquences.


3.3 Les mécanismes de la manifluence

◗ Le cerveau est bâti pour la manifluence

Chaque événement de la vie, depuis la petite enfance, marque nos
neurones et créé des habitudes de comportement. Nous agissons la
plupart du temps en fonction de ces automatismes que les expériences
passées de la vie ont construit dans notre cerveau. Nous avons des « autoroutes » que nous prenons plus facilement pour aller où nous voulons.

L’interlocuteur qui nous proposera d’emprunter cette autoroute, a
toutes les chances d’obtenir notre adhésion. La manifluence est fondée
sur ces réflexes automatiques non réfléchis très puissants qui permettent
de facilement nous influencer.

Trouver les autoroutes préférer de son interlocuteur est la clé de la
réussite de la manifluence.

◗ La manifluence est souvent inconsciente

Les possibilités et le temps de réfléchir sont rares. On agit la plupart
du temps de façon inconsciente. La manifluence a lieu, sans que les
interlocuteurs s’en rendent toujours compte. C’est pourquoi, elle est si
fréquente et fonctionne aussi facilement.

La personne sent que ce qu’elle dit et fait avec son interlocuteur a un fort
impact et va dans le sens qu’elle souhaite. Alors, elle continue et se dit
qu’elle recommencera à agir de la même façon la prochaine fois, puisque
cela lui permet de mobiliser l’autre. Ainsi, la définition traditionnelle du
manipulateur négatif, (très conscient d’une tactique malfaisante) est
incomplète et uniquement morale. En effet, une personne peut exercer
une manifluence très négative sur son interlocuteur en étant à moitié
consciente (ou même à peine consciente), ce qui l’absout au plan moral
(elle ne l’a pas fait exprès !), mais ne l’absout pas au plan psychologique
car les conséquences sont négatives pour son interlocuteur. La manifluence s’exerce avec ses avantages et ses inconvénients à tous les
degrés de conscience et d’inconscience.
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		◗ Repérer les utilisations abusives de l’effet expert		Confiance

		Croyance





		◗ L’art de se défendre de l’effet expert		Une méfiance utile

		Un scepticisme raisonné









		2.3 L’utilisation honnête et bénéfique de l’effet expert		◗ Estime de soi et pouvoir

		◗ Le partage réfléchi de ses expertises : l’art de vulgariser

		◗ Refuser une globalisation inconsidérée









		3. Savoir jouer de la peur de l’exclusion : l’effet harmonie		3.1. D’où vient la puissance manipulatrice de la peur de l’exclusion et de l’espoir d’harmonie		◗ La vie avec les autres : fatalité, piège et espoir

		◗ Un rêve valorisé et avantageux

		◗ Des expériences pénibles de mésentente





		3.2 Comment utiliser cette peur de l’exclusion et cet espoir d’harmonie pour manipuler ?		◗ Le désir d’intégration		La force de similarité : « Qui se ressemble s’assemble »

		Les différences font les différends : la peur du conflit

		La pression majoritaire

		Être porte-parole, c’est être le groupe





		◗ Les circonstances stratégiques où la peur de l’exclusion et l’espoir d’harmonie s’accroissent		Les isolés

		Les moments d’incertitude et de confusions collectives

		Divisions et mauvaises communications

		Les attaques venues de l’extérieur





		◗ Les actions qui renforcent l’intégration dans un groupe		Répondre aux besoins de la vie en commun

		Assurer les fonctions qui permettent la réussite collective

		Exercer un leadership reconnu et accepté













		4. Du bon usage de l’effet harmonie		4.1 L’art de se défendre des abus des manipulateurs qui utilisent l’effet harmonie		◗ Portrait de ces types de manipulateurs

		◗ Les utilisations abusives de l’espoir d’harmonie		Prôner le conformisme en abusant de la peur de l’exclusion

		Abuser de certaines situations quand croît l’espérance d’harmonie





		◗ L’art de se défendre des abus de l’effet harmonie		Dépendance et autonomie : le pilotage automatique

		Les clignotants à repérer : être vigilant









		4.2 L’utilisation honnête et bénéfique de l’effet d’harmonie		◗ Une harmonie réaliste au service des personnes

		◗ Savoir profiter honnêtement des circonstances













		CHAPITRE 5 Le goût de l’exceptionnel et l’irrésistible comparaison		1. Savoir jouer du goût de l’exceptionnel		1.1 D’où vient la puissance de l’exceptionnel

		1.2 L’art d’utiliser cette puissance : tout sauf l’égalité		◗ Répondre au désir d’être traité de façon exceptionnelle		Inégalité

		Fréquence

		Interdiction





		◗ Le désir de ressembler aux privilégiés		Être dans le secret des dieux

		Tout peut être difficile, extraordinaire et très recherché













		2. Du bon usage de l’effet exceptionnel		2.1 L’art de se défendre de ce type de manipulation		◗ Portrait de ces manipulateurs

		◗ Les utilisations abusives de l’effet « exceptionnel » : un exceptionnel sûrement mais arbitraire et artificiel

		◗ L’art de se défendre de ces manipulateurs abusifs		Un signal d’alerte

		Réfléchir à l’utilité et au prix du danger









		2.2 L’utilisation honnête et bénéfique de cette manipulation		◗ Un exceptionnel justifié et équitable

		◗ La considération des personnes

		◗ Rendre exceptionnel ce qui est important









		3. Jouer du choc des comparaisons : tout est relatif		3.1 D’où vient la puissance manipulatrice des comparaisons ?

		3.2 L’art d’utiliser la manipulation par la comparaison		◗ Tenir compte de l’environnement

		◗ Provoquer un refus pour avoir une acceptation		Dramatiser

		Le contraste des interlocuteurs

		L’interlocuteur n’a pas le droit de refuser





		◗ Provoquer un acquiescement pour obtenir un refus		Mode d’emploi

		Conditions de réussite













		4. Du bon usage de l’effet comparaison		4.1 Les personnes sensibles aux contrastes

		4.2 L’art de se défendre des abus de cette manipulation		◗ Portrait des manipulateurs qui aiment utiliser l’effet comparaison

		◗ Les utilisations abusives de l’effet comparaison		Exagération, fabulation, simulation

		Jouer de la menace : les timocrates

		Les mises en scène

		L’abus de confiance





		◗ L’art de se défendre		Une manipulation très secrète, donc à dévoiler

		Développer la vérité fondée sur les faits et l’objectivité

		Alerte aux changements









		4.3 L’utilisation honnête et bénéfique de l’effet comparaison		◗ Tenir compte du vécu récent de ses interlocuteurs

		◗ L’art de la présentation

		◗ Changement et comparaison













		CHAPITRE 6. La tentation de l’innocence		1. D’où vient la puissance manipulatrice de la tentation de l’innocence		1.1 Individu et société

		1.2 Le mécanisme de déclenchement





		2. Comment s’y prendre pour manipuler : mode d’emploi		2.1 Mettre en jeu les systèmes de valeur		◗ Donner l’occasion à une personne d’appliquer ses propres valeurs

		◗ Découvrir des valeurs communes

		◗ Établir des lois correspondant aux valeurs





		2.2 Utiliser la fatale transgression de ses valeurs		◗ Mettre en contradiction

		◗ Retrouver l’innocence par la réparation

		◗ Féliciter et reprocher

		◗ Punir et récompenser





		2.3 Jouer du désir de ne pas être coupable		◗ Responsabiliser

		◗ Donner des buts élevés

		◗ Pratiquer la compétition









		3. Du bon usage de la tentation de l’innocence		3.1 L’art de se défendre des usages abusifs		◗ Apprendre à reconnaître les manipulateurs adeptes de l’effet d’innocence

		◗ Exemples d’utilisation abusive		Jouer sur les mauvais souvenirs familiaux et scolaires

		Les utilisateurs abusifs des valeurs

		Exploiter les transgressions de ses valeurs

		Utiliser avec excès le désir de ne pas être coupable

		Jouer de l’attraction pour les interdits





		◗ L’art de se défendre		Être lucide sur ses tendances à la culpabilité

		Clarifier ses valeurs

		Se donner des objectifs réalisables

		Être conscient de ses droits légitimes

		Faire face à l’ironie et à la dévalorisation









		3.2 L’utilisation honnête et bénéfique		◗ La mise en jeu bénéfique des systèmes de valeur		Les valeurs individuelles

		Les valeurs communes

		Des interdits bénéfiques

		Des lois communes





		◗ Opportunité de l’échec dynamique		Utilisation positive de la transgression

		Utilisation positive des compliments et des reproches





		◗ Jouer positivement du désir de ne pas être coupable

		◗ Portrait du manipulateur qui fait bon usage de la manipulation de l’innocence













		Conclusion





		Deuxième partie. METTRE EN PRATIQUE		EXERCICE 1. Du bon usage de la manipulation		1. Autodiagnostic : êtes-vous un manipulateur au sens habituel du terme ?

		2. Une méthode pour développer le bon usage de la manipulation		◗ Les huit fondamentaux









		EXERCICE 2. Le désir de persistance		1. Autodiagnostic : utilisez-vous le désir de persistance pour obtenir des autres ce que vous souhaitez ?

		2. Exploitation du questionnaire d’autodiagnostic « Est-ce que j’utilise cette manipulation ? »

		3. Du bon usage du désir de persistance		Jeux de rôle pour adapter ce type de manipulation à son interlocuteur





		4. Personnalisation et appropriation





		EXERCICE 3. Les situations propices et l’échange réciproque		1. Créer et utiliser des situations propices		◗ L’art de se forger une réputation positive

		◗ Tisser des liens positifs

		Un cas : l’arrivée d’un nouveau bien sympathique		◗ Voir le côté positif d’un défaut









		2. Déclencher le mécanisme de l’échange réciproque		◗ Autodiagnostic : êtes-vous sensible à l’échange réciproque et donc manipulable ?





		2. Exploitation du questionnaire d’autodiagnostic		◗ « Est-ce qu’on peut facilement abuser de moi en me demandant plus que ce que je donne ? »

		◗ Comment se défendre des abus de la manipulation de l’échange réciproque ?









		EXERCICE 4 Le besoin de sécurité et la peur de l’exclusion		1. Le besoin de sécurité : l’effet expert		◗ Savoir repérer si votre interlocuteur utilise l’effet expert

		◗ Entraînez-vous à repérer le bon usage et l’usage abusif de l’effet expert

		◗ Un cas : comment aller contre ce qu’il demande ?





		2. La peur de l’exclusion : l’effet harmonie		◗ Un cas : une usine en mutation

		◗ Isolement et incertitudes

		◗ Quelles manipulations j’utilise pour manager mes collaborateurs en créant un esprit d’équipe ?









		EXERCICE 5. Le goût de l’exceptionnel et l’irrésistible comparaison		1. Jouer de l’attirance pour l’exceptionnel		◗ Autodiagnostic : êtes-vous manipulable par l’effet exceptionnel ?

		◗ Qui peut abuser de moi et quelles situations peuvent m’être défavorables

		◗ Comment se défendre de l’abus de l’effet exceptionnel ?

		◗ Comment utiliser de façon honnête et bénéfique l’attirance pour l’exceptionnel ?





		2. Jouer du choc des comparaisons : Tout est relatif		◗ Un cas : une opération prospect très difficile

		◗ Un cas : un groupe de travail RTT









		EXERCICE 6. La tentation de l’innocence		1. Mettre en jeu les systèmes de valeur

		2. Autodiagnostic sur l’utilisation de la tentation de l’innocence





		CORRIGÉS. Corrigés des exercices		Corrigé de l’exercice 1		1. Autodiagnostic : êtes-vous manipulateur, au sens habituel du terme ?		◗ Si vous trouvez de 121 à 210

		◗ Si vous avez de 81 à 120

		◗ Si vous avez moins de 81









		Corrigé de l’exercice 2		1. Autodiagnostic : utilisez-vous le désir de persistance ?		◗ Si vous trouvez de 161 à 280

		◗ Si vous trouvez de 81 à 160

		◗ Si vous trouvez moins de 81

		◗ Conclusion









		Corrigé de l’exercice 3		1. Créer et utiliser des situations propices		◗ Cas : l’arrivée d’un nouveau

		◗ Voir le côté positif de son interlocuteur. Voici une liste de défauts, trouvez le côté positif





		2. Déclencher le mécanisme de l’échange réciproque		◗ Corrigés de l’autodiagnostic : êtes-vous manipulable à l’échange réciproque ?		Si vous trouvez de 121 à 210

		Si vous trouvez entre 61 et 120

		Si vous trouvez moins de 61













		Corrigé de l’exercice 4		1. Le besoin de sécurité : l’effet expert		◗ Savoir repérer si votre interlocuteur utilise l’effet expert		Si vous trouvez moins de 30 à 40

		Si vous trouvez de 15 à 29

		Si vous trouvez moins de 15





		◗ Entraînez-vous à repérer le bon usage et l’usage abusif de l’effet expert		Si vous trouvez en B

		Si vous trouvez en A





		◗ Un cas : « Comment aller contre ce qu’il demande ? »





		2. La peur de l’exclusion : l’effet harmonie		◗ Un cas : une usine en mutation









		Corrigé de l’exercice 5		1. Jouer de l’attirance pour l’exceptionnel		◗ Êtes-vous manipulable à l’effet exceptionnel ?		Si vous trouvez de 60 à 140

		Si vous trouvez entre 41 et 60

		Si vous trouvez moins de 41









		2. Jouer du choc des comparaisons		◗ Un cas : une opération prospect très difficile

		◗ Un cas : un groupe de travail RTT









		Corrigé de l’exercice 6		◗ Corrigé de l’autodiagnostic : utilisez-vous la tentation de l’innocence pour obtenir des autres ce que vous voulez ?		Si vous trouvez de 121 à 210		Si vous trouvez de 61 à 120

		Si vous trouvez moins de 61





		◗ Conclusion

















		Troisième partie. POUR ALLER PLUS LOIN		Programme d’un stage de formation		Première journée		Matin : Découvrir une nouvelle approche de la manipulation

		Après-midi : Le désir de persistance et les situations propices





		Deuxième journée		Matin : L’échange réciproque et le besoin de sécurité

		Après-midi : La peur de l’exclusion et le goût de l’exceptionnel





		Troisième journée		Matin : L’irrésistible comparaison et la tentation de l’innocence

		Après-midi : Une méthode pour développer le bon usage de la manipulation
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