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    Introduction


    

      La gentillesse et la bienveillance n’ont pas bonne presse dans ce monde de « méchants ». Pourtant, depuis toujours, cette forme d’altruisme où chacun peut veiller au bien commun, c’est la base de la réussite de tous les projets collectifs. Et elle permet l’épanouissement individuel. La bienveillance est le ciment essentiel du changement.


      Mais nous vivons dans un monde de méchants, de vrais sadiques, de violents, de pervers, de pervers narcissiques même ; de nocifs, de toxiques, de salopards – pour le dire crûment. Vous ne le saviez pas ? Mince, désolé de vous l’apprendre !


      Tous les jours, des émissions à la radio nous rabâchent que nous ne sommes pas dans le monde des Bisounours, que la vie est cruelle, que les hommes sont des loups pour l’homme. C’est ce que nos parents, pleins de bonnes intentions protectrices, nous enseignaient : « Méfiez-vous des gens trop gentils, de ceux qui vous offrent des bonbons » ; « Trop gentil, attention les enfants, ça cache quelque chose ». Et c’est ce que nous nous répétons, doués que nous sommes pour les analyses complexes, où nos cerveaux surentraînés passent leur temps, au lieu de vivre en paix ici et maintenant, à opérer des liens, des omissions et des généralisations maladroites entre nos différentes expériences. Dans ce patrimoine transmis sur plusieurs générations, il y a donc ce « Méfie-toi de tout » (et surtout de ceux qui te sourient, qui te remercient, qui t’encensent… bref, de ces gens bizarres qui font tache dans ce monde des brutes).


      Je me souviens, lorsque j’étais étudiant en école de commerce, nous nous sentions « en compétition », parce que notre directeur nous avait annoncé que la vie professionnelle était un combat : nous nous regardions en chiens de faïence. Bon, cela ne durait pas : nos natures de gentils nous rattrapaient bien vite et nous devenions les meilleurs amis. J’en ai toujours aujourd’hui de ceux-là. Des indéfectibles, des frères pour ainsi dire.


      Les enfants de mes amis, qui parfois intègrent médecine, en ont aussi violemment fait les frais. Les « prépas » aux grandes écoles ont vite fait de vous mouler dans un profil de méchant. Et ça paraît normal. Ça vient de loin.


      Petits, les modes de notation de nos professeurs, dans l’Éducation nationale, nous entraînent inexorablement vers la compétition. On apprend à juger les autres ; nous sommes modelés « à l’insu de notre plein gré ». Nos parents – et nous-mêmes, quand nous le devenons –, se font les complices de ce système, bien éloigné d’une réalité elle-même dépassée par la vie et ses technologies créatives et collaboratives.


      Nous entrons de plein fouet dans un monde aux matières premières limitées, qui oblige au partage, à la créativité, à la collaboration. Un monde qui passe nécessairement par de nouveaux comportements. On les connaît, Dieu merci, depuis des décennies : bienveillance, respect, humilité, entraide, écoute, attention à l’autre… Ce sont ces valeurs, et les comportements qui en découlent, que nous allons décrire dans les pages qui suivent.


      Mais, encore une fois, que c’est dur de rester gentil dans ce monde de malades ! C’est comme être gaucher dans un monde de droitiers, handicapé dans un monde de valides… On a beau en être conscient, ça ne permet pas pour autant de se lever de sa chaise roulante ou de se mettre spontanément à écrire de l’autre main. Dur, dur d’être un héros : si on veut pouvoir continuer à être gentil, il faut aussi savoir être pas con !


      

        GENTIL AU DÉPART…


        Reflets de nos propres systèmes de réflexion et de pensée, tous les médias sans exception jouent à fond la carte du méchant qui gagne. Des émissions entières sont fondées sur le commentaire mal attentionné, déglinguant au passage celles et ceux qui sont venus promouvoir leurs œuvres, écrites ou interprétées. On se régale à la manière des jeux du cirque, où les lions déchaînés dévoraient les pauvres gladiateurs sous les ahhhh et les rires des spectateurs. Nous ne sommes pas loin de ce modèle. Il est juste plus « civilisé », plus discret. Mais les mises à mort intellectuelles sont parfois aussi violentes que ces combats.


        On rigole jaune, humour second degré oblige, en assistant au Dîner de con, au Père Noël est une ordure ou au sketch hilarant des Deschiens sur la gentillesse. Tout est fait pour vous faire passer pour le mouton noir si, par malheur, on tente de sortir du troupeau, de dire STOP, de se laisser aller à ses émotions et ses impulsions de gentil.


        Parce qu’il faut le savoir : l’enfant est naturellement gentil. Nous portons cela dans notre ADN. L’éducation, les expériences de la vie, peuvent nous rendre plus brutaux, mais au fond de nous, nous sommes braves, respectueux, bienveillants. C’est après qu’on dévie, pour ne pas dire qu’on dévisse ! Pour ma part, j’étais gentil au point qu’on m’a fait faire du judo et du karaté pour m’endurcir un peu. J’étais du genre sensible, en plus ! Je réagissais avec émotion : je riais à en faire pleurer mes potes, mais je pleurais aussi, à en faire rire d’un plaisir déjà mesquin mes ennemis dans les cours de récré.


        Après mon bac philo langues, je me suis inscrit en Droit, pour faire plaisir à mon grand-père, le Niçois. Son premier petit-fils était avocat, le deuxième se devait de faire droit lui aussi. Juge de paix, ce serait pas mal. Mais ma nature peu studieuse m’évita ce métier, sans doute très noble, mais tellement difficile dans ce monde d’injustices. Dans « juge de paix », j’aimais bien… « paix », mais « juge », ça ne m’excitait guère.


        Exit la fac de Droit pour « monter à Paris » et me lancer dans la pub et le marketing. Là, je devrais bien arriver à devenir moi aussi ce méchant que l’on attend que je sois. Ce « mec », celui qui en a, ce fils de pub – au propre comme au figuré d’ailleurs, puisque mon papa était publicitaire. Je suis déterminé à ne pas me laisser faire.


        Je finis mon cycle d’études, passe mes diplômes avec succès et me lance dans cette carrière. J’enchaîne quelques postes de collaborateur salarié, pour apprendre le métier, mais surtout pour découvrir qu’à défaut de devenir méchant, j’ai un besoin profond, pour ne pas dire viscéral, de ne pas dépendre des autres : j’ai beaucoup de mal avec l’autorité, et plus particulièrement avec l’autoritaire. J’apprécie et suis capable d’accompagner celle ou celui qui « fait autorité » ; j’ai beaucoup plus de difficulté à regarder, écouter et fréquenter le gueulard de service, l’irrespectueux manager qui, sous ses galons de chefs, est capable des plus belles obscénités managériales et humaines.


        En m’associant avec un ami, je deviens chef d’entreprise. Puis, nous nous rapprochons d’un groupe de publicitaires parisiens ; qui lui-même se rapproche d’un groupe de publicitaires américains ; qui finissent par nous demander de leur céder la majorité de nos actions – majorité à laquelle j’étais sans doute plus attaché que mon associé. Nous nous retrouvons dans ce groupe ; moi, perdu, jeune, naïf – le judo et le karaté m’ont appris à éviter les coups, pas à en donner ! – avec des joueurs à trois bandes, politiciens en herbe. Je me retrouve poussé dehors, mais j’ai bien préparé les choses – gentil… et pas con !


        Je dis souvent qu’un miracle se cache derrière les événements que nous codifions comme néfastes. Mon départ se transforme non seulement en une très coquette somme d’argent (je serai même le seul des associés à en toucher, le groupe faisant faillite quelques années plus tard), mais surtout en une fabuleuse opportunité de reprendre ma vie professionnelle en main.


        Je ne serai plus publicitaire. Je serai… expert en relations de confiance. Excusez du peu ! Voilà ce qui m’intéresse en 1989. Mon miracle, derrière ce départ de l’agence (que j’avoue ne pas si bien vivre sur le moment), apparaît dans toute sa splendeur dans ma rencontre avec un homme clé – et plus précisément, avec ses écrits : Paul Watzlawick ; et avec lui, celles et ceux qui sont à la base des techniques de programmation neuro-linguistique, modélisées par John Grinder et Richard Bandler, et de ces merveilleux concepts et outils de cette non moins merveilleuse École de Palo Alto, en Californie. J’ai nommé, Virginia Satir, Grégory Bateson, Carl Rodgers, Noam Chomsky, Milton Erikson… !


        Comme je l’ai expliqué dans Le pouvoir des gentils1, l’axiome fondateur de Paul Watzlawick était le suivant : « Toute communication présente deux aspects : le contenu et la relation, tels que le second englobe le premier, et, par la suite, est une “métacommunication”2. » Membre fondateur de l’École de Palo Alto, Watzlawick était psychologue, théoricien de la communication et du constructivisme radical.


        Pour moi, c’est un instant de vérité et un véritable coup de tonnerre : la relation de confiance est plus importante que le plus beau, le meilleur, le plus savant de tous les contenus ! Cela veut dire que si on n’est pas capable de créer cette relation de confiance et de proximité dans son entourage, personnel ou professionnel, ce qu’on a à offrir, à proposer, à vendre, ne sera juste PAS considéré !


        Mettons donc les points sur les i et enfonçons les clous :


        

          	

            Vous êtes parent ? Si vous ne savez pas entretenir la proximité avec votre ado, une proximité faite de respect, d’écoute, d’empathie, de bienveillance, de gentillesse, d’humilité, d’honnêteté intellectuelle, d’humour, de compassion, d’empathie réelle, vous aurez bien du mal à le guider dans son entrée dans le monde des méchants.


          


          	

            Vous êtes entraîneur de sportif de haut niveau ? Si vous n’avez pas appris à créer cette relation de confiance et de proximité, qui passe – je vous le rappelle – par le respect, l’écoute, la bienveillance, la gentillesse, l’humilité, l’honnêteté intellectuelle, l’humour, la compassion, l’empathie réelle, doublés d’attention et de communication, vous ne réussirez pas à métamorphoser un assemblage de super individus en une équipe gagnante.


          


          	

            Vous êtes président de la République ? Plus vous nous demanderez de faire de gros efforts, plus il sera indispensable d’avoir entretenu – créer, vous savez le faire en général, c’est après que ça se gâte ! – cette relation de confiance et de proximité.


          


          	

            Vous êtes un média ? C’est la même chose.


          


          	

            Vous êtes professeur ? C’est pareil ! Parce que cette mission de confiance que nous vous confions, en tant que parents, est vitale pour eux pour nos têtes blondes.


          


          	

            Vous êtes manager ? Ces pages sont faites pour vous.


          


        


      


      

      

        … ET PAS CON !


        « Il paraîtrait qu’être trop gentil, c’est souvent être trop con. Pourtant, j’en ai rencontré des très cons, et ils ne m’ont pas paru si gentils ! »


        Difficile de rendre à César ce qui est à César, car cette citation – que je trouve tellement à propos – est une citation « Facebook ». Je prie son auteur de m’en excuser par avance, mais avant d’aller plus loin, je voudrais souligner le double sens de ce « pas con ».


        D’abord, ce n’est « pas si con » d’être gentil en entreprise, en équipe, en management. Parce que tous les jours, celles et ceux qui suivent ces traces se rendent bien compte, de manière factuelle et mesurée, que « ça marche ». Bien sûr, vous aurez toujours des entreprises – et j’en connais – qui managent à l’inverse de ces préceptes. Et qui vous démontrent qu’elles font non seulement du résultat financier, mais que leurs clients sont ravis du service rendu ou des produits vendus. Mais souvent à quel prix interne ? Le prix externe est abordable, mais le prix payé en interne est diabolique, lourd de conséquences humaines, ou plutôt inhumaines. Départs, turnover, absentéisme, burnout, je ne reviens pas sur le lot des dégâts collatéraux de ce type de management.


        Le management gentil et pas con est une vraie alternative relationnelle lorsque vous vous rendez compte que les femmes et les hommes qui composent vos équipes sont dans une vraie souffrance (pas de lien humain, pas de reconnaissance, pas d’écoute, pas de sécurité). Cela demande un vrai courage managérial que de passer à ce type de fonctionnement. C’est se rendre compte de ce qu’est en profondeur cette notion de gentillesse. Certainement pas le fait de dire « amen » à tout, parce qu’on ne sait pas s’affirmer, poser ses idées avec force et justification. Cet individu, que nous avons tous été ou que nous croisons régulièrement, souffre d’une incapacité à assumer son point de vue. Pour toutes les raisons du monde – toutes légitimes encore une fois : peur de ne pas être aimé, crainte de ne pas être reconnu, angoisse d’être rejeté –, il se positionne en « victime » du système, parce que, après sa première acceptation, il ne tarde pas à vous faire remarquer, en général de manière sournoise et non verbale, que la situation ou la décision ne lui va pas. Nous sommes dans le cadre de la gentillesse « grand-mère », lorsqu’elle nous demandait d’être bien gentil, bien obéissant. Il y a aussi la gentillesse intéressée, celle qui crée une forme de contrat moral, d’attente de retour d’ascenseur : le « donnant/donnant ». C’est une gentillesse qui laisse un goût amer et en général, elle laisse aussi sur le carreau celle ou celui qui en est la victime. Au-delà des savoir-faire « de base » que tout humain devrait connaître pour se fondre efficacement et durablement dans un monde de méchants, être gentil et pas con, c’est suivre les points que nous allons développer maintenant.


         


        Vous l’aurez aussi compris entre les lignes, je ne crois pas que le monde soit vraiment composé de méchants. Il me semble plutôt rempli de gens souvent perdus, inconscients de ce qui se passe dans leur tête et dans celle des autres.


        Le premier devoir d’un manager est donc de se manager lui-même, de développer ses capacités relationnelles envers lui-même avant de les utiliser avec les autres. Le premier acte dans la formation d’un manager, c’est de s’apaiser et de s’approprier ces outils au point d’en faire des compétences inconscientes – de celles qui sont si profondément acquises qu’on n’a même plus conscience de les utiliser. À l’image du champion de tennis, qui renvoie sans réfléchir la première balle de service de son adversaire, qui arrive sur lui à plus de 200 km/h. Ces savoir-être, ces compétences, elles se travaillent. Mais pour cela, il faut d’abord en prendre conscience et prendre conscience de leur nécessité.


        Je veux vous confier ce que j’ai pu observer depuis 1989 et qui constitue mon modèle de management bienveillant – au-delà des poncifs que nous rencontrons chez tous celles et ceux qui se sont emparés, comme par effet de mode, de la bienveillance. Même si, plus nous sommes de fous à en parler, mieux nous nous porterons. Il me semble par ailleurs que cette prise de conscience est finalement bien plus qu’un effet de mode. C’est plus profond : c’est cet éternel besoin de nous sentir pris en compte, cette reconnaissance à laquelle tout le monde aspire. Gilets jaunes, bleus de travail, gamins étudiants, gosses en maternelle ou costards trois-pièces !


        Voici venu le temps des comportements qu’on a pu observer chez des gens qui ont marqué le monde, à toutes les époques. Des sages, mais avant tout des femmes et des hommes remarquables, certainement gentils, et certainement pas cons ; des gens comme Gandhi, Lech Walesa, Nelson Mandela, l’abbé Pierre… Mais aussi Einstein, le Dalaï-Lama et, à la source, Jésus Christ et Bouddha.


        Avant d’être sages, ils ont été des êtres profonds et merveilleux, emplis de gentillesse, de bienveillance ; leurs règles leur ont permis de traverser les âges, les frontières et les esprits les plus fermés.


        Je me suis intéressé à ce qui fait que nous suivons, non pas les yeux fermés, mais le regard aiguisé, des femmes et des hommes qui font autorité, sans être autoritaires ou irrespectueux.


        Pourquoi y a-t-il en certains d’entre nous, au-delà des savoir-être et des savoir-faire, des manières de vivre qui nous inspirent, qui donnent envie de leur emboîter le pas, avec ferveur et énergie ?


      


      



  









  


  Première partie


  LE MANAGEMENT GENTIL… ET PAS CON









  


  A. BÂTIR LA RELATION DE CONFIANCE









  


  Chapitre 1. La relation de confiance prime sur le plus beau des contenus


  

    Pour ce thérapeute hors pair qu’était Paul Watzlawick, c’est le niveau de relation, « de rapport de confiance », qui permet d’aborder les questions les plus difficiles, les plus délicates. Dans le cadre d’une psychothérapie ou d’une psychanalyse, il est indispensable de se sentir accueilli de manière inconditionnelle par son thérapeute pour parvenir à ouvrir son intimité la plus profonde.


    Cette relation de confiance constitue la base de la sécurisation nécessaire pour donner le meilleur de soi-même. Et plus les enjeux sont élevés, plus il faut instaurer ce rapport de confiance, qui passe par des attitudes transparentes et ouvertes.


    

      1. PAS DE PASSAGE EN FORCE



      Si vos comportements avec les autres, dans vos équipes, créent ce rapport de confiance et de proximité, ne changez rien à ce que vous faites. Mais si vous constatez que vos idées et votre discours ne sont pas partagés, sans qu’il s’agisse d’un problème de compréhension ? Que vous observez, parce que vous l’entendez et que vous le ressentez dans vos tripes, que vous avez beau « offrir » cet or dont vous êtes le dépositaire, que vous avez une folle envie de mettre à disposition de vos équipes, qu’elles le refusent en bloc ? Alors, sachez que plus vous insisterez sur le contenu, plus vous détruirez le rapport de proximité et de confiance. C’est un réflexe inouï ! Nous ne nous en rendons pas compte – car nous sommes plus souvent centrés sur nous-mêmes que sur les autres –, mais moins notre message passe, plus nous insistons pour passer – parfois même en force. Et qui dit force, dit conflit, larvé au mieux, ouvert et violent parfois.


      Lorsque vous constatez un point de blocage, cessez au plus vite de vouloir convaincre. Plus vous chercherez à persuader et à démontrer, plus vous dégraderez la relation. Ici, le premier réflexe doit être de discuter de la relation. D’en parler comme un point essentiel à la réussite du projet. Stoppez les arguments, revenez à la relation. Comment ? En parlant d’elle précisément. En constatant ensemble qu’il y a un problème de proximité, et que tant qu’elle ne se vit pas de manière réciproque, vous êtes prêts à échanger, à comprendre, à prendre le point de vue de l’autre ; et vous inviterez « l’autre » à faire de même.


    


    

    

      2. LA GENTILLESSE GRATUITE



      C’est la bienveillance, au premier sens du terme, de celles et ceux qui « veillent au bien commun ». Celles et ceux qui protègent ce que nous construisons, ce à quoi nous collaborons. Ces « veilleurs », ce sont vous et moi. Conscients de ce qui se trame lorsque nous construisons ensemble, que nous faisons preuve d’altruisme, d’empathie et de compassion. La bienveillance est indispensable et elle émane de manière si visible lorsqu’elle est sincère et congruente ! Cette gentillesse gratuite, c’est ce qu’on donne en n’attendant rien en retour. Sans l’obsession d’une relation non marchande, l’échange, quel que soit le contexte, est voué à l’échec. À noter que le mot « bienveillance » a été élu Mot de l’année 2018 par le Robert !


    


    

    

      3. LA CONFIANCE A PRIORI



      Comme je l’expliquais dans Le pouvoir des gentils, nous avons en nous cette capacité merveilleuse, depuis l’enfance, à faire confiance avant tout sentiment de vigilance. La confiance a priori entraîne la confiance en retour et l’ouverture. Nos neurones miroirs nous font inconsciemment nous caler sur l’autre, quand cet autre est lui-même dans la confiance. À l’inverse, la méfiance a priori entraîne la méfiance et l’incapacité d’ouverture.


    


    

    

      4. L’HONNÊTETÉ INTELLECTUELLE



      L’honnêteté dont je parle ici, c’est la capacité à dire le fond de sa pensée. En se rappelant que ne pas dire ce que l’on pense crée des sous-entendus, des messages à propos du message lui-même (des « méta-messages ») et que ce niveau caché de communication détruit instantanément la confiance qu’on a parfois mis des mois à bâtir !


    


    

    


      5. LE RESPECT DES AUTRES



      Une attitude respectueuse est indispensable à l’épanouissement de tous. Je ne parle pas ici du respect de ses engagements, même s’il est essentiel aussi. Il s’agit ici du respect opposé au mépris. Le mépris est l’ingrédient premier dans l’échec d’une collaboration. L’élève que le professeur méprise ne développera pas une envie d’apprendre, et encore moins l’estime de soi qui lui permettrait de progresser. Le manager qui méprise ses équipes parce qu’elles ne savent pas ou qu’elles échouent parfois jette les bases de l’échec collectif.


    


    

    

      6. LA CAPACITÉ À SE METTRE À LA PLACE DES AUTRES



      Vous la redécouvrez en jouant à « Vis ma vie » avec vos salariés et que vous les invitez à faire de même avec toutes les personnes avec qui ils ont des problèmes de relation. C’est une pratique que j’ai généralisée, à chaque fois que je constate des tensions dans une entreprise. Plus elles sont en conflit, plus je les cible pour les amener à aller vivre la vie du point de vue de l’autre. En général, plus besoin d’explication… C’est fou de voir à quel point se mettre à la place de l’autre permet d’enrichir son propre point de vue.


      Récemment, chez un de mes clients du sud-ouest de la France, nous avons à nouveau testé ce jeu. Entreprise de négoce en composants électriques et pneumatiques industriels, notre client avait transformé sa manière de travailler pour se caler sur les évolutions de son marché. Entre autres, pour gagner en souplesse et en réactivité, nos amis avaient monté un magnifique centre logistique. Chamboulant ainsi plus de vingt années d’habitudes dans la gestion des stocks. Jusque-là, elle était assurée par les agences de l’entreprise, au plus près de leurs clients. Mais, la révolution digitale aidant, pour ne pas dire obligeant, il fallait centraliser les stocks et les organiser de façon à ce que les clients soient livrés mieux qu’à la Redoute ou aux 3 Suisses… En 24 heures chrono ! Tout le monde dans l’entreprise était d’accord avec l’objectif. Sauf que la mise en place effective du projet bouleversa non seulement les habitudes, mais aussi les performances. Le centre logistique, enfin construit, commençait à prendre sa vitesse de croisière, mais dans un environnement aussi sécurisant qu’un océan truffé d’icebergs ! Un énorme travail de référencement informatique, avec un logiciel neuf, doublé d’une vraie mauvaise volonté des commerciaux en agence, a failli avoir raison du projet ! Dans le centre logistique, tout le monde insultait – et pas à demi-mot – les agences. Et dans les agences, le réflexe « ping-pong » leur faisait renvoyer avec ferveur les mots doux et les insultes. Bref, une vraie guerre de tranchées qui commençait à paralyser l’entreprise et à mécontenter les clients pourtant fidèles !


      Lorsque je proposai au directeur général de jouer à « Vis ma vie », il comprit très vite les enjeux de la « combine ». Nous ciblerions les plus récalcitrants. Ce petit va-et-vient, en agence, chez les clients et dans le centre logistique, permit à toutes et tous de comprendre – au sens étymologique de « prendre avec moi » – comment les choses se passaient dans la réalité, les interactions entre les uns et les autres et leurs conséquences pour tout le monde. Tout ce travail aboutit à une redéfinition des pratiques, qui furent ritualisées en nouveaux process, élaborés en commun, pour permettre – grâce à une relation de confiance restaurée – un vrai succès ; humain d’abord, organisationnel ensuite. Et voilà le travail !


    


    

    

      7. L’HUMILITÉ



      Un sentiment qui va de pair avec le respect et sur lequel on peut construire du solide. Se rappeler d’où on vient est indispensable pour entreprendre sur la durée. Poussière… D’où l’on vient et où nous retournerons – quel que soit le chemin parcouru durant nos vies ! Un patron humble, ambitieux pour ses collaborateurs et pour lui-même, sera suivi avec ferveur. L’humilité ne s’oppose en rien à l’ambition. Les deux se servent mutuellement. La modestie qui l’accompagne permet souvent de rester accessible. Quel que soit « son rang ». C’est ce qui crée cette proximité indispensable à la construction. Nelson Mandela avait su garder – même et surtout en tant que président d’Afrique du Sud – cette humilité, ce sentiment profond de n’être supérieur à quiconque, malgré son titre. Je le vois encore – même si je fais référence à une fiction – dans Invictus, le film de Clint Eastwood, si exempt de méchanceté ou de désir de revanche. C’est cela l’humilité.


    


    

    

      8. L’HUMOUR



      J’aime rappeler qu’humour et humilité ont la même racine étymologique. L’humour, jamais aux dépens des autres, est un merveilleux outil de création de la relation. En marketing, et notamment en publicité, le moyen essentiel pour créer de la proximité entre une marque et sa cible, c’est l’émotion, suscitée par l’humour et la beauté. Toutes les récompenses sont attribuées aux campagnes dont l’efficacité tient à cette capacité extraordinaire à faire rire. Les Anglais étant à ce jeu, avec ce « second degré » qui les caractérise, les rois de la planète. (Attention, l’humour second degré est une façon de communiquer qui parfois manque de « congruence ». Lorsqu’on dit une vérité tout en se moquant d’elle, ladite vérité passe parfois à la trappe.) L’humour dont nous parlons ici, c’est l’autodérision. Se moquer de soi-même crée de la proximité, parce que cet « humour » est un signe « d’humilité ».
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