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Introduction
Pourquoi relier stratégie et séduction à travers les enseignements de L’art de la guerre de Sun Tzu ? Parce que la déclinaison chinoise de la stratégie entre en résonance avec la séduction qui exclut l’usage de la violence au profit, économique en efficacité, de l’intelligence et de la ruse. Pour le vénérable stratège chinois, les armes sont des instruments de mauvais augure à n’utiliser qu’en ultime recours dès lors que les autres procédés auraient échoué. Gagner la guerre sans avoir à la faire est le signe d’une exemplarité qui cible prioritairement l’esprit et les plans des partenaires ou des adversaires. Pour ce faire, la connaissance de l’autre comme de soi-même est la meilleure des garanties, si ce n’est pour l’emporter à tous coups, du moins pour éviter de perdre.
Stratégie et séduction ont en commun la riche problématique de la relation à un autre que nous ne sommes pas mais qui nous est nécessaire, qu’il s’agisse d’un conjoint, d’un public, d’un marché, d’un partenaire, d’un concurrent, voire d’un adversaire. La déclinaison de ces interactions, qui varient à travers l’Histoire et les cultures, représente une source d’enseignements enrichie par les matrices culturelles des jeux emblématiques, des arts martiaux, des traditions stratégiques en l’occurrence britannique, espagnole, états-unienne, japonaise, brésilienne et, bien entendu, française.
Mais que l’on traite de stratégie ou de séduction, Sun Tzu nous met en garde. L’art de la guerre a le mensonge pour fondement et le profit pour ressort. Désinformation, intoxication et influence y prospèrent à loisir. Qu’on le déplore ou non, il s’agit là d’une réalité à prendre en compte pour, au besoin, s’en défier et s’en affranchir le plus en amont possible. Pour éclairer et rendre accessibles savoirs et savoir-faire en stratégie comme en séduction, la structure de ce livre reprend les treize chapitres de L’art de la guerre de Sun Tzu. Après avoir synthétisé le message de chacun d’entre eux, il procède à des développements et des déclinaisons que nous espérons éclairantes et stimulantes pour le lecteur.


CHAPITRE 1
La vertu du stratège
Les armes sont des objets funestes. La guerre est une affaire grave. On doit craindre par-dessus tout que les hommes s’y engagent inconsidérément.
Li Ts’iuan

Toute campagne guerrière doit être réglée sur le semblant ; feignez le désordre, ne manquez jamais d’offrir un appât à l’ennemi pour le leurrer, simulez l’infériorité pour encourager son arrogance, sachez attiser son courroux pour mieux le plonger dans la confusion : sa convoitise le lancera sur vous pour s’y briser.
Sun Tzu

La stratégie suppose l’investissement du temps par l’espace ; la tactique, elle, se meut dans l’instant. Elle joue avec les événements pour en faire des « occasions ».
Jean Lévi1


Sun Tzu dit…
La guerre décide de la vie ou de la mort de l’État et cela rend son étude essentielle pour qui en assure la responsabilité. Cinq facteurs conditionnent la victoire ou la défaite, celui qui les applique l’emporte, celui qui les ignore est battu. Le stratège s’en fait un guide de conduite pour optimiser ses chances et ne pas prêter flanc aux initiatives adverses. Il veille à la cohésion entre supérieurs et subalternes, il cultive la perspicacité, l’impartialité et il distribue de manière résolue châtiments et récompenses. Sa force morale et son charisme le rendent légitime et fiable aux yeux de ses sujets. Son organisation, qui prend soin de la logistique, assure une rigoureuse discipline interne. Un stratège vertueux est sensible aux variations des circonstances, ainsi qu’aux aléas climatiques peu prévisibles, et, il tire profit des effets induits par les caractéristiques fixes des terrains. Son commandement et ses ordres sont fondés et ils inspirent une confiance partagée.
Ces facteurs clefs susmentionnés permettent de faire une analyse comparée des belligérants qui sont aux prises. Dans une situation conflictuelle ou de concurrence aiguë, ils constituent un ensemble de critères indiquant où penche l’avantage. Fort du respect de ces facteurs, un stratège exemplaire articule des modalités d’action conventionnelles et insolites pour surprendre et s’assurer de la victoire. En amont d’une confrontation, il manœuvre autant ses ressources que celles des autres parties prenantes en usant de leurs propensions et de paradoxes fondés sur l’alternance des opposés-complémentaires du yin et du yang. S’il est fort, il donne les apparences de la faiblesse, si son adversaire est coléreux, il le provoque pour lui ôter la tempérance et la maîtrise de ses moyens. Si ce dernier est méprisant, il excite sa morgue, s’il est dispos, il le fatigue. S’il est uni, il sème la discorde dans ses rangs pour le manipuler et lui faire adopter des comportements inadaptés.
La puissance repose sur une bonne gouvernance et sur une capacité d’adaptation à des circonstances qui ne sont jamais fixes. Si elles étaient immuables, on ne parlerait pas de stratégie mais de mécanique. L’interaction des volontés entre parties prenantes d’une situation difficile ou conflictuelle est un processus évolutif où chacun cherche à prendre l’initiative, à tirer parti des changements et à profiter des moments propices. L’union du peuple autour de ses chefs est le fondement de toute opération armée2. Le respect des facteurs mentionnés contribue de manière décisive à la création d’un avantage en faveur d’un stratège pour qui la vertu prime sur les armes et autres instruments de contrainte.


RENFORCER L’HARMONIE CHEZ SOI
L’art de la guerre s’adresse principalement à des acteurs collectifs, institutions ou entreprises, ou au management au sens large, tous domaines d’activité confondus. Pour Sun Tzu, elle est le domaine par excellence du mensonge et de l’illusion qu’il faut manier avec tact et subtilité sans jamais perdre de vue que les autres belligérants y recourent légitimement tout autant. Bien que des facteurs permettent d’en évaluer la pertinence dans un camp ou dans l’autre, cet art n’obéit à aucune règle fixe. Tout y est fluctuant du fait de la logique relationnelle qui la caractérise.
Ce premier chapitre, qui recommande un management vertueux et la recherche de l’harmonie, peut se rapprocher du principe stratégique de l’économie des moyens tel qu’utilisé dans la terminologie occidentale. Celui-ci consiste à mettre en système communiquant des ressources disponibles ou rendues telles, y compris celles des autres protagonistes dès lors que l’on en a développé l’intelligence par la voie du renseignement. Cette mise en réseau des forces favorise les appuis mutuels et la capacité à se disperser ou à se concentrer selon les opportunités qui se présentent ou les nécessités de reculer le cas échéant. Le nord magnétique de ce principe d’économie vise à obtenir le plus avec le moins, au besoin en instrumentalisant les moyens d’autres que les siens de manière implicite ou explicite. Alors que des adversaires défendent des intérêts contraires, la séduction, en quête d’adhésion, s’oppose aux appétits et aux velléités de concurrents ou d’opposants.
Le traité de Sun Tzu s’ouvre sur la recommandation de construire son avantage en s’appuyant sur la force morale, l’organisation, le commandement, la discipline, et sur la lecture des facteurs de changement représentés allégoriquement par le Ciel, d’une part, et par ce qui est constant et relativement prévisible dans ses effets, incarné symboliquement par la Terre, d’autre part. L’harmonie dans l’organisation, renforcée par l’adaptation aux conditions de l’environnement, procure un ascendant en amont des mises en présence, ou des confrontations, où se fait la décision et où s’opèrent des changements qualitatifs. La fluidité efficace d’un système relationnel est au fondement de l’harmonie. Pour que ce bénéfice ne joue pas en faveur de rivaux, le stratège en perturbe l’application chez eux par des procédés de désinformation, d’intoxication, d’influence ou encore par la dissuasion. Si dans l’art de la guerre la duperie et le mensonge permettent d’atteindre des objectifs avec économie, il est sage de ne pas en abuser si l’on veut s’assurer les effets à long terme d’une séduction pérenne.
Ce premier chapitre développe ce qui concourt par le plus à l’avantage stratégique, à savoir l’harmonie, et ce qui y contribue par le moins chez l’autre, soit la duperie. Il se conclut sur un modèle qui associe paradoxalement les deux : la dissuasion. La vertu établit et assure des règles qui régulent et orientent les relations à l’intérieur d’un collectif au service de finalités qui rassemblent et qui donnent sens à l’effort de chacun. Ainsi les états d’âme et le doute en sont bannis et la solidarité renforce la confiance mutuelle durant les opérations. Le commandement, quant à lui, articule et contrôle les ressources de sorte à en optimiser l’usage. Vision, bienveillance, fermeté, impartialité et humanité rendent le management charismatique et légitime, et engendrent la confiance à son égard.
Par son implication personnelle et son souci du quotidien de ses troupes, le stratège s’attache leur fidélité. Ses ordres sont explicites et leur absence de respect est suivie de sanctions immédiates pour que chacun y règle sa conduite et puisse évaluer celle des autres. C’est en partageant les souffrances et les joies de ses soldats que le stratège acquiert leur dévouement3. Le poison de l’arbitraire, au contraire, génère de l’incompréhension, du ressentiment et un déficit de motivation sur le terrain. En temps de paix, la discipline aguerrit et soude une organisation. Dans le conflit, elle maintient le cap sur les objectifs à atteindre. Âme de l’effort collectif, elle met en faisceau les énergies et assure persévérance et continuité dans l’action.
La séduction, qui se joue rarement en un coup, suppose constance et résolution pour ne pas se laisser désarçonner par les épreuves et les revers. Rien n’est stable ni définitif dans les humeurs et les dispositions de qui l’on veut séduire, sans compter les concurrences et les contre-stratégies toujours possibles. Pour éviter le préjudice de ces variations, voire pour en tirer parti, le stratège s’attache à la compréhension anticipée de ces changements.
Sun Tzu recommande la flexibilité pour gagner la guerre car celle-ci ne connaît aucune règle immuable. Il cite en exemple l’eau sans forme qui, de ce fait, peut les emprunter toutes. Qui néglige d’observer les altérations de son environnement et ne pense qu’à ses buts exclusifs, construit de lui-même son désavantage. À l’inverse, la capacité d’adaptation tire profit de la réalité et des altérations en cours. La prise en compte du Ciel enseigne la disponibilité et l’ouverture d’esprit au détriment d’une fermeture qui rend aveugle et sourd aux mutations et aux évolutions. Sun Tzu voit dans cette réalité non tant un élément obligatoirement perturbant, mais possiblement un allié dans la mesure où l’on épouse ses rythmes, inflexions et tendances et que l’on modifie ses plans en conséquence.
Si le Ciel est capricieux et inconstant, les caractéristiques physiques de la Terre sont durables et sources d’effets positifs ou négatifs identifiables tout comme les distances et les obstacles qui handicapent ou favorisent les mouvements. Objet d’une connaissance rationnelle, la topographie doit être prise en compte pour ce qu’elle est et non pour ce que l’on voudrait ou imaginerait qu’elle soit. Les particularités des terrains plats, ouverts, resserrés ou accidentés s’imposent au stratège qui compose avec eux plutôt qu’il ne s’y oppose. Le choix des positions dans l’espace et des moments dans le temps est essentiel pour s’en faire des atouts y compris par des manœuvres paradoxales qui déroutent et affectent les capacités défensives et les résistances adverses. Pour éviter d’agir comme un corps étranger invasif, une séduction suntzienne aime à se fondre dans les contours d’un environnement modelé dans un sens favorable. Sans a priori, elle se met à l’écoute des potentiels disponibles pour qui sait en user.
La pensée chinoise est rétive aux idées de fixité, de séparation définitive et d’isolation entre des statuts immuables, des rôles, des faits ou des phénomènes se situant dans un même contexte englobant. Elle privilégie l’identification des dynamiques de changement qui affectent les relations entre les parties prenantes d’une situation donnée. Tout est imbriqué dans cette vision du monde où à un plus correspond un moins plus tard ou quelque part. Il n’existe pas de jour sans nuit, de haut sans bas et plus généralement de yin sans yang qui se définissent l’un l’autre dans une interdépendance constante. De ce point de vue, la frontière entre séducteur et séduit, ou en passe de l’être, n’est pas entendue comme tranchée et définitive mais relève d’un art stratégique.
Sun Tzu se réfère en permanence à la nature, au cycle des saisons et aux alternances qui sous-tendent toute manifestation. Pour lui, toute composante n’a de sens et d’existence que par le tout dont elle est partie prenante. La séduction qui rapproche ne s’entend qu’à l’inverse de ce qui éloigne, résiste ou indiffère. Entre répulsion et attraction, elle déploie ses stratégies sans jamais s’isoler du milieu qui l’englobe car l’ignorer reviendrait à se priver de son concours possible. À l’inverse, en se posant comme séparée, elle se rendrait réfractaire à un bénéfice global comme on le verra tout au long de ce livre. L’ambition démesurée qui revendique du monde qu’il se conforme aux exigences d’un ego est non seulement coûteuse en moyens, mais particulièrement inadaptée à un réel qui résiste à des définitions extérieures et à des volontés intrusives sans appel.
Une séduction conduite comme une entreprise menée de l’extérieur sur une cible, partenaire ou marché éventuel, peut être vécue comme une ingérence insupportable propre à provoquer des mécanismes de rejet. Raisonner en termes de conquête, de pénétration, voire de possession peut être légitime, encore faut-il s’interroger au-delà des apparences sur qui possède qui, qui séduit qui ou qui est en définitive séduit ? Dès lors qu’un interlocuteur est considéré comme un potentiel plus qu’une résistance à subvertir, il est envisageable de s’assurer de son concours. En épousant les courants plutôt qu’en s’escrimant à vouloir imposer à tout prix sens et direction à une relation, on peut s’en faire une alliée. Moi-je-avant-tout constitue un handicap premier à la fertile harmonie d’un processus de séduction, collaboratif pourrait-on dire, à l’inverse d’exigences jalousement et étanchement égocentriques.
Autant est-il concevable – à ses risques et périls – de tuer, massacrer, détruire ou voler sans l’agrément d’autrui et d’en assumer les conséquences néfastes, autant il est, par définition, impossible de procéder à l’identique dans une opération de séduction qui suppose la complicité d’un partenaire et non d’un adversaire et, finalement, son consentement implicite ou explicite. Elle ne sait, ni ne peut, procéder avec violence. Cela la distingue de la guerre, mais pas de la stratégie en général.
On n’est jamais mieux séduit que par soi-même et c’est pourquoi la connaissance de soi est stratégique pour maintenir sa liberté de choix et éviter des manipulations. Qu’ils se l’avouent ou l’ignorent à dessein, les Don Juan qui roucoulent et les Lolitas qui ondulent implorent la reconnaissance de leur virilité ou de leur féminité par l’autre sexe, et cela les rend vulnérables et dépendants des opinions d’autrui. Plus ils se soumettent à des clichés et à des archétypes dictatoriaux exigeants, plus ils s’y inféodent et y aliènent leur liberté. Plus le paon fait la roue, plus il s’oblige à dépendre de son effet. Parce qu’elle y consacre des trésors d’énergie, cette forme de séduction compulsive se prive de la possibilité de plans B, sauf à recourir à une violence hors de propos. Pour la gent féminine, il est plus astucieux de laisser croire aux Rambos de pacotilles qu’ils sont puissants et redoutables plutôt que de les encourager à l’intelligence, soit à mettre en doute leur foi aveugle dans le dieu muscle.
Dis-moi de quoi tu dépends et je te manipulerai d’autant. Ainsi en va-t-il de séducteurs habiles qui célèbrent à l’envi des appâts féminins qu’ils proclament irrésistibles. En incitant à l’entretien scrupuleux de ceux-ci, ils renforcent l’aliénation des femmes à leur égard et les assujettissent à des verdicts masculins. Un soupirant assidu drogue celle qu’il courtise en lui renvoyant l’écho admiratif de ses variations de toilettes. Mais si un jour quelque appréciation ou commentaire venait à manquer, la dame pourrait se sentir incitée à l’implorer. En dépit d’une suffisance affichée, sans l’autre, rois et reines des charmeurs sont sans royaume. Plus ils s’impliquent dans une opération de conquête, plus ils se lient et s’exposent, incitant les plus prudents à se préoccuper d’itinéraires de retraite. Trop d’explicite dans l’expression d’un désir est une chair à vif. Plus on l’avoue, plus on s’éloigne des rives de la sécurité. Même si cela relève du vœu pieux ou de la douche froide, il est bon de rappeler la pertinence de la combinaison du glaive qui porte l’estocade et du bouclier qui protège.

AFFAIBLIR PAR LA DUPERIE
Tromperie, mensonge et économie sont au cœur de l’enseignement de Sun Tzu. Après avoir listé les facteurs qui contribuent à l’avantage stratégique par la vertu pour soi, le maître chinois considère la partition inverse qui contribue à saper la vertu, à gripper le fonctionnement et la puissance d’une organisation, à leurrer sur les appréciations du Ciel et de la Terre, à affecter le commandement et à gangrener la discipline. Pour l’emporter à moindre coût, simuler la faiblesse abuse une adversité qui s’y règle de manière erronée. En fonction de la lecture faite par l’autre partie, le stratège suntzien choisit ses options de mouvements. S’il se prépare à l’offensive, il feint passivité et désordre, s’il est concentré, il paraît relâché, capable, il se montre timoré…
Le cycliste italien Marco Pantani4, surnommé le Pirate, était expert en matière de duperie. Avant une attaque décisive lors du Tour de France, il se plaignit de sa méforme et donna à penser par son comportement et ses déclarations qu’il s’apprêtait à abandonner la course. Le lendemain, au départ de l’étape, pour ses principaux concurrents, il ne comptait déjà plus parmi les favoris. Aucune vigilance ne fut requise à son égard, tout au plus certains le virent-ils s’engager dans un baroud d’honneur avant sa sortie de l’épreuve. Mais à l’arrivée, c’est lui qui était en jaune sur la plus haute marche du podium et ce, jusqu’aux Champs Élysées. Son offensive en pleine sécurité à mi-étape n’avait pas été prise au sérieux !
Pour rendre une situation propice à la manipulation, ou s’en défier, l’art de la guerre joue sur des déclinaisons de l’information et de la communication où s’entremêlent vérité et mensonge, menaces réelles et écrans de fumée… Pour manœuvrer l’altérité en évitant de l’être par elle, la séduction fait miroiter des gains faciles pour provoquer des comportements et mouvements déphasés de la réalité. Devant une force supérieure globale, le stratège se dérobe en incitant à des dispersions locales pour y inverser le rapport de forces et cumuler des succès faciles. Il ne considère point tant ses opposants étroitement comme des obstacles, mais comme des moyens parmi d’autres qu’il revient à son savoir-faire d’employer du fait de la connaissance qu’il en possède. Pour séduire efficacement sans se ruiner ou risquer gros, il est heureux de ne pas renforcer les défiances et l’appétit de rivaux. Moins les options d’une entreprise de séduction sont prévisibles, moins elles se donnent à lire et moins elles offrent de points d’appui à des manœuvres contraires.

LES GRAINS DE SABLE
DE LA DÉSINFORMATION
La désinformation interpose de manière insidieuse entre un acteur et ses perceptions et interprétations du réel, des éléments partisans, ou erronés, qui orientent spécifiquement le regard sans que l’on en ait conscience. Les canaux empruntés par la désinformation sont les mêmes que ceux de l’information5. Moins son commanditaire est visible ou identifiable, plus elle semble relever de l’ordre naturel des choses et plus il est difficile de la contrer. En la matière, il ne faut pas négliger la contribution d’autrui dans une désinformation car comme en influence, la cible se conçoit comme complice […]. Il suffit d’introduire dans l’opinion un catalyseur microscopique mais adéquat et la réaction a lieu, avec, ce qui est essentiel, toutes les apparences de la spontanéité6.
Le fin du fin consiste en ce que l’autre contribue à se désinformer lui-même. Le meilleur vecteur consiste alors à user des convictions indiscutées qui suppriment toute distance critique et toute résistance. À l’image de la conception de stratagèmes, la désinformation se conçoit et se développe à partir de ce que l’autre est prêt à croire. Cela le rend, bien qu’à son insu, objectivement complice de l’opération menée à son encontre. La désinformation aime à se travestir de prétendue neutralité objective. Elle emprunte à cet effet rituels, rythmes, tons et formules usuelles dominantes peu remis en cause et qui endorment défiance et vigilance. Dans ses contenus, la part très majoritaire du vrai crédibilise celle du faux, minoritaire mais suffisante pour leurrer. L’omission sélective ou la sur-valorisation de clichés formatent la perception adverse et l’aveuglent sur la réalité des intérêts clandestins sous-jacents à une manœuvre en sous-main.
Cette pratique assez courante aujourd’hui dans les médias et les réseaux sociaux connaît son moment le plus favorable lorsqu’un événement n’a pas encore fait l’objet d’une définition consensuelle. Le champ s’ouvre alors pour des manœuvres hardies. Oh oui, c’est vrai que mon charme vous touche, nous sommes si proches et avons tant en commun… déclare péremptoire et sûr de lui un dragueur en série qui ne laisse pas l’ombre d’un répit à un interlocuteur saisi au dépourvu d’une pente glissante si partagée qu’elle ne saurait être mise en doute. Dans ces moments incertains, avant qu’une définition spécifique des faits ne fasse consensus, on assiste à la promotion d’interprétations non démontrées mais relayées avec insistance du genre c’est bien vrai parce que c’est vrai ! Nous sommes dans le domaine de la tautologie en boucle où l’affirmation ne véhicule rien d’autre qu’une illusion de vérité supposée aller tellement de soi qu’il n’y aurait pas lieu d’en discuter. L’affirmation se veut célébration d’une évidence dont cette forme de séduction a volonté d’anesthésier tout esprit critique et toute défiance.
La désinformation fait passer des cartes, soit des systèmes finalisés d’interprétations, pour la réalité des territoires qu’elles décrivent de manière orientée, partielle et partiale, afin que ce qui est dit l’emporte sur ce qui est. Dis-moi quelle est ta carte du monde et je saurai, si ce n’est qui tu es, au moins ce que tu cherches et, par voie de conséquence, comment te conduire et t’abuser, voire te séduire en te présentant ce à quoi tu es sensible et auquel tu adhères. Dans sa vie quotidienne, chacun, à la fois juge et partie, tend à assimiler ses représentations particulières de la réalité à la réalité elle-même. C’est pourquoi on dit que la désinformation commence par soi-même, tout comme son antidote qui passe par une distanciation, une dissociation non tant avec nos cartes qu’avec nos propres attentes et interprétations.
Durant la guerre froide entre les blocs soviétique et occidental, les Nord-américains Richard Schultz et Roy Gordon présentaient la désinformation soviétique comme une technique qui vise non pas à remplacer une information vraie par une information fausse, mais à substituer de l’idéologie à l’information7, soit un discours partisan à la réalité. Pour ces auteurs, cela supposait qu’à l’opposé d’une désinformation qui trompe et influence, il existerait une information vraie, impartiale et indépendante de tout système de valeurs dont ils seraient les légitimes dépositaires. On peut se demander si Schultz et Gordon, oubliant la distance d’avec leur spécificité idéologique états-unienne, n’assimilaient pas leur représentation particulière du monde à cette information à prétention objective. Dans les années 1980, les États-Unis d’Amérique, prisonniers de leur schéma bipolaire de lutte de la liberté contre le totalitarisme, se désinformèrent eux-mêmes en assimilant la contestation religieuse du régime du Shah d’Iran, leur fidèle allié, à une manipulation politique ourdie par le parti communiste Toudeh, leur ennemi. En accréditant que ce dernier manipulait en sous-main la révolution islamique, ils se condamnèrent à l’incapacité d’agir en conséquence et l’Iran devint république islamique pour longtemps.
Les amoureux transis, tout comme les soupirants déçus, sont souvent plus qu’experts en auto-désinformation. Leur lecture des faits exclut tout ce qui ne va pas dans le sens de leur conviction intime et, à force de répétitions, il ne reste plus d’espace pour une représentation autre des faits. Je brûle pour elle, comme je brûle pour elle, ô combien je brûle pour elle (ou lui)… peut aussi se décliner dans le cas d’une entreprise par ô combien mon produit est bon, parce qu’il est bon, il est si bon d’ailleurs que nous tous dans l’entreprise le disons avec la plus insigne conviction… !
Dans les opérations de séduction, la désinformation use des croyances et convictions de l’autre qu’elle valorise et dirige spécifiquement comme Jacques Brel, dans sa chanson « Les bonbons », tente d’influencer celle qu’il courtise en renchérissant dans le registre de ses certitudes. Oh oui Germaine est moins bien que vous. Oh oui Germaine, elle est moins belle. C’est vrai que Germaine a les cheveux roux. C’est vrai que Germaine elle est cruelle. Oh vous avez mille fois raison ! Je vous ai apporté des bonbons… En faisant corps avec les opinions de sa partenaire du moment, et en en rajoutant, le chanteur manœuvre dans la sécurité de propositions que son vis-à-vis ne saurait contester, pas plus, par voie de conséquence, que ses avances ! Mais cela n’est pas suffisant pour que Germaine succombe au charme de son ami Léon et que Brel cède la place avant de dire Bonjour Mademoiselle Germaine, à qui il a apporté des bonbons parce que les fleurs c’est périssable…
Les procédés de la désinformation insidieux et secrets transitent par des chaînes qui en blanchissent l’origine mais qui prospèrent tous, par le fait d’un faux hasard, dans l’environnement intime de qui l’on veut séduire. Ils s’insèrent imperceptiblement dans le confort du quotidien et, au besoin, le renforcent mais jamais ne s’y opposent. Poser la question d’à qui profite le crime est un remède préventif à la désinformation qui alerte sur la nature des forfaits, égarements et manipulations que nos propres représentations favorisent et cultivent.

LES VRAIES FAUSSES VÉRITÉS DE L’INTOXICATION
Comme la désinformation, l’intoxication affecte la perception du facteur changeant (Ciel) et du fixe (Terre) mais, à la différence de celle-ci qui privilégie discrétion et subtilité, l’intoxication revendique de manière contondante un statut d’information dont la véracité serait telle que ce serait lui faire injure que d’en douter ! Le mantra cinématographique Bond, James Bond est une intoxication séductrice qui ne considère la viabilité d’aucune alternative8. Une fois que Bond l’a dit, tout est dit tant son sex-appeal le prédestine exclusivement au succès. Car qui en douterait ? Honnis soit qui mal y pense ! L’évidence pourrait-elle être autre qu’évidente et le nez ailleurs qu’au milieu de la figure ?
L’intoxication procède par saturation de la perception pour mettre hors de propos l’espace de penser différemment ou d’aller se renseigner ailleurs. Elle abonde en tautologies autosuffisantes affirmant qu’une proposition est vraie parce que vraie, ou fausse parce que fausse, et que l’affirmation suffit à le prouver. Qui pourrait donc se risquer à prétendre que le vrai puisse être autre chose que véridique ? Comme le déclara l’un des plus célèbres toreros du siècle passé, Juan Belmonte en écho sans le savoir à l’Hamlet de Shakespeare à quelques siècles de distance, lo que no puede ser, no puede ser, y además imposible9 ! Pourrait-il en être autrement ?
L’intoxication annule à l’avance l’éventualité même d’une contestation et, qui plus est, d’alternatives. En ne démontrant rien, elle ne prête flanc à aucune contre-argumentation dans sa revendication à se situer au règne suprême de l’exactitude vraie. Elle ne discute pas de la réalité car elle est, ou plus exactement elle se prétend, seule réalité, son image fidèle et le dialogue est clos ! Sa puissance de séduction se veut économiseur de doutes ou d’atermoiements bien inutiles. L’unique option est d’obtempérer ou de se dérober.
Mises en scènes et rituels incarnent une dimension importante de l’intoxication ou de l’auto-intoxication. Des propositions comme Je t’aime parce que je t’aime, c’est mauvais parce que c’est mauvais, ou encore C’est ce qu’il vous faut parce que c’est ce qu’il vous faut et correspond à vos besoins… De telles propositions affirment sans prouver ni démontrer, voire en rajoutent comme Johnny Hallyday lorsqu’il chantait Que je t’aime, que je t’aime, que je t’aime. Que je t’aime, que je t’aime, que je t’aime. Ah que je t’aime… La preuve, serait-on tenté de demander ? Mais c’est que je t’aime puisque je te le dis et si tu en doutes, allons le demander à « je » puisqu’il est le premier concerné ! Enfantine certes, cette démarche primaire mais courante veut convaincre par contagion de conviction. Comme je l’aime, que je l’aime… dans une répétition obsessionnelle qui peut tout autant procéder d’un sentiment authentique, d’un échauffement en vue d’une déclaration ou d’un égarement qui se refuse à se reconnaître comme tel, ne serait-ce parce que c’est plus séduisant et plus agréable dans l’immédiat que la vérité des faits.
On va ga-gner, on va ga-gner, vous allez perdre… qui rabat la persuasion à une galvanisation communautaire de troupes, figure en bonne place dans les mantras de l’intoxication. Il est des gourous du management, voire des personnalités politiques, qui affirment sans sourciller : Nous sommes bons parce que vous êtes bons. C’est moi qui vous le dis, sous-entendu moi qui suis bon. Qui se risquerait à avancer le contraire puisque notre cause est commune… Je puis vous assurer que vous êtes bons… Oui, c’est vrai que nous sommes bons puisqu’il le dit, lui qui est bon. Qui s’aventurerait à rompre ce charme enivrant d’appartenance, d’adhésion tout comme ce sentiment chaudement partagé ? Qui voudrait s’en exclure, bien qu’un discours ne suffise pas à cerner toute la réalité !
La profession de foi musulmane, la chahada, est close sur elle-même dans son affirmation qu’il n’y a de dieu que dieu. Comment pourrait-il en être autrement dès lors que l’on accrédite que dieu existe ? En termes de prosélytisme, son efficacité est de loin supérieure à la démonstration laborieuse des rôles, des fonctions et des attributs d’un Père, d’un Fils et d’un Saint-Esprit, sans compter une vierge fille-mère, des saints, des anges et des démons… La chahada n’argumente pas, pas plus qu’elle ne démontre, elle révèle et relève du domaine de la foi, témoignage d’authenticité plein, entier, sans remise en cause, et pour cause !
Séduire par intoxication suppose de convaincre de l’inutilité de regarder ailleurs. Glaive et bouclier, elle promeut et exclut en même temps toute relation qui légitimerait d’autres alternatives. Pour assurer sa réussite, la séduction par intoxication s’enracine dans une redite à prétention contagieuse. Immédiate dans son exigence de résultats, elle s’impose ici et maintenant de manière absolue et sans appel. Elle prétend ne pas se discuter autrement que dans ses propres termes et propose un guide rassurant d’attitudes, de leitmotivs, de contre-arguments et de réponses par anticipation. L’intoxication se veut relever d’un solide packaging sans fêlure, prêt-à-porter approprié pour un travail au corps résolu. Régimes et managements totalitaires excellent en la matière. Il ne s’agit pas ici tant de séduire puisqu’on ne peut que l’être ! Face à cette approche directe et opérationnelle, à prétention de vérité incontestable, une contre-alternative est à trouver dans le trente-sixième stratagème traditionnel chinois, celui de la fuite, qui recommande de se dérober, de sauver ce qui peut l’être sans interagir ni tergiverser et de se mettre à l’abri dans un environnement sécurisé.

LES POISONS INSIDIEUX
DE L’INFLUENCE
Soucieuse au plus haut point d’économie, la culture stratégique chinoise voit dans l’influence un moyen idéal pour affaiblir un enjeu convoité qu’il serait coûteux et hasardeux d’entreprendre en direct par des voies et des moyens conventionnels. Si la désinformation et l’intoxication interposent entre la cible et le réel un système de représentations partiellement erronées à dessein, l’influence affecte prioritairement le jugement de son public-cible et l’incite en douceur à une adhésion qu’il lui serait impossible d’obtenir à visage découvert.
À la différence des procédés précédents, ce sont ici les facteurs vertu, commandement et discipline qui sont visés, soit la possibilité, pour une organisation, de faire face de façon homogène et conséquente. Dans sa version noire, l’influence prend la forme d’une déstabilisation rampante appliquée, par exemple, aux charnières du management d’une entreprise concurrente afin d’y anéantir ses capacités d’union et d’action collective. Si le lien moral sustente la solidité et la cohésion intérieures d’une organisation, sa dissolution l’affaiblit au point d’entraîner une forme de paralysie.
Une opération d’influence est invisible afin que les effets de son travail de sape apparaissent comme le résultat d’un processus naturel et en aucun cas artificiel ou provoqué. L’effondrement d’un adversaire ou une séduction réussie sont amenés avec délicatesse moyennant une progression centripète qui se resserre avec douceur. Pour que les interlocuteurs ou les belligérants ne soient ni incités ni aptes à contrer ce type de menace insidieuse, l’invisibilité est requise, soit l’absence préhensile de stratège sous roche ! Aucune intention malveillante ne doit pouvoir être décelée. Victime de ce type de déstabilisation, une entreprise ou une institution assiste à l’apparition de défiances entre ses composantes, puis à la disparition de ses solidarités internes, le plus souvent à partir de vrais dysfonctionnements, mineurs jusqu’ici, mais amplifiés et instrumentalisés à dessein par des acteurs extérieurs.
À la différence de l’intoxication, l’influence est subtile et progressive. Ses agents, relais et vecteurs argumentaires, ne se donnent pas à identifier. De sa conception à sa mise en œuvre, elle avance insensiblement moyennant un monitoring vigilant lui permettant de mesurer sa progression, de s’adapter, d’avancer ou de reculer et de tirer profit de toute opportunité tout en demeurant indécelable. Instrument stratégique, elle contribue à l’émergence de convictions, attitudes, comportements, adhésions ou séparations et gangrène de l’intérieur. Elle se garde que l’on puisse identifier une relation de causes à effets qui constituerait des points d’appui à un contre.
Dans une opération couverte10 de séduction, elle n’annonce pas la couleur et fait en sorte que d’autres deviennent porteurs de ses arguments. Pour en rendre compte, Vladimir Volkoff a recours à des instruments symboliques comme le triangle, le levier et le fil de fer11. Le premier renvoie, comme au billard français, à l’essence de la visée indirecte où, pour atteindre le proche, on part de loin pour ne pas susciter d’oppositions ou éveiller de suspicions. Le rendement d’un levier dépend de la proximité de son point d’appui avec les interlocuteurs sur lesquels on se propose d’agir sans signature. Plus l’exercice de la force en est éloigné, moins l’énergie requise est importante. En sus, la longueur du bras de levier garantit l’opacité sur l’origine du stratège impliqué. Il faut s’imprégner de l’idée que c’est la distance qui forme le levier et, par conséquent, toujours chercher à l’augmenter, jamais à la diminuer […], jamais agir soi-même, mais toujours par un intermédiaire ou, de préférence, par une chaîne d’intermédiaires12. Le bras de levier peut prendre la forme d’une suite de caisse de résonance ou d’une réaction en chaîne entraînée par sa propre logique. Enfin, pour qu’un fil de fer cède, on l’échauffe et le tord dans des sens opposés jusqu’à la rupture. Les réseaux, dits sociaux, à rythmiques accélérés, constituent un champ de manœuvre idéal pour les opérations d’influence.
Appliquée à la séduction, l’influence progresse avec furtivité. Elle permet de hasarder sans grands risques des arguments et de les rectifier rapidement si nécessaire. Ce procédé à faible investissement fait son chemin en s’enrichissant pas à pas du bénéfice de l’implication de ceux qui le relaient et des milieux propagateurs qui en amplifient les mouvements. Finalement, plus le point d’appui du levier participe de l’intimité de la cible, moins celle-ci sera portée à s’en défier ou à s’en démarquer.
L’influence dite noire procède à l’inverse d’un projet de communication interne. Elle fractionne, atomise, monte les composantes d’un même ensemble les unes contre les autres. Son mode opératoire passe par des intermédiaires qui reproduisent et multiplient dans leurs milieux respectifs les ruptures du fil de fer, les chocs indirects du triangle et les puissants effets du levier. L’influence amoureuse, quant à elle, peut être assimilée à une cuisson au bain-marie où la séduction agit par le biais de chaînes occultes d’intermédiaires. Elle requiert un savoir-faire orchestral où le chef, la baguette et l’orchestre ne sont pas identifiables. Ce ne sont pas eux qui le disent mais des réseaux qui le rapportent et la musique sans signature parvient droit aux oreilles d’un interlocuteur final, jusqu’au plus profond de son cœur. L’influence demeure un processus lent où la hâte est contre-productive, elle s’applique préférentiellement aux situations difficiles.

PARALYSER
PAR LA DISSUASION
La dissuasion, ou la stratégie du sinon, est assez courante dans les collectifs qui misent sur la contrainte plus que sur la séduction sans pour autant y renoncer tout à fait. Retiens-moi de faire un malheur et obtempère à ma volonté, ou à mes désirs, ou alors le pire se produira et tu porteras l’entière responsabilité des conséquences ! Au vu de mes dispositions présentes que je te communique très clairement, seule ta modération ou ton renoncement est susceptible de m’empêcher de commettre l’irréparable. Plutôt que de s’engager par voie physique à l’encontre d’un interlocuteur revêche, ou bien d’un adversaire, cette forme de menace directe déroule ce à quoi l’autre s’expose s’il franchit une limite explicite ou plus exactement s’il n’accepte pas ce qu’on lui dicte.
Ce procédé confie à l’autre parti la responsabilité de la définition d’un futur aux alternatives strictement limitées tout en lui interdisant de faire ce qu’il veut au présent. L’étalage des moyens couplé à la détermination de s’en servir est conçu comme le succédané de leur emploi effectif. Face à des pressions sans ambiguïté, l’autre partie prenante est invitée à se contenir, à restreindre ses ambitions ou à accomplir ce que celui qui dissuade prescrit. D’une action sur soi-même démontrant sans ambiguïté une détermination sans faille, et de sa communication explicite, une séduction désespérée ou calculatrice escompte un effet décisif sur un vis-à-vis acculé dans un choix binaire.
Dans le domaine commercial, une mise en scène un rien théâtrale abandonne au client la responsabilité de ce qui risque de se passer à l’avenir. Après avoir dressé un tableau sombre des options d’achat concurrentes, un vendeur déclare en substance : Si vous voulez avoir des ennuis avec d’autres produits, allez-y et faites des économies immédiates, mais ne venez pas me reprocher de ne pas vous avoir prévenu. Cependant, avec le mien, un peu plus cher certes, mais la qualité a son prix, vous vous assurez de la durée. Si vous préférez payer deux ou trois fois ce que vous pourriez avoir en une, c’est vous qui voyez… Avec moins de circonvolutions, d’autres distinguent entre les clients-torchons et les clients-serviettes, les amateurs et les vrais pros, les médiocres et ceux qui s’y entendent par une injonction du genre : Tu me l’achètes ou tu n’as vraiment rien compris au film, qui fonctionne sur la dévalorisation du chaland qui n’obtempère pas aux recommandations d’un vendeur ou d’un charmeur !
Pour demeurer efficace, la dissuasion, ou séduction contrainte, suppose l’entretien du crédit en la parole de qui dissuade. Un tel procédé, vieux comme le monde, se retrouve chez le grec Xénophon qui lors de sa retraite face à une armée perse largement supérieure, disposa les restes de ses troupes le dos à la montagne, afin qu’il soit clair pour l’ennemi, par ce que dit le paysage lui-même, qu’il n’est pas de salut pour nous en dehors de la victoire13. Cette mise en situation des soldats hellènes communiquait aux Perses un message dépourvu d’ambiguïté.
Sun Tzu exhorte un général placé en position désespérée à retirer l’échelle selon l’expression chinoise ou, comme le fit plus tard le conquistador espagnol Hernàn Cortès, à brûler ses vaisseaux. En rendant une retraite matériellement impossible, ces stratèges surent tirer le plus grand rendement de leurs troupes. Leurs adversaires étaient placés sur les cornes d’un dilemme14 où, par définition, les deux uniques options sont préjudiciables, à savoir se battre contre des enragés n’ayant plus rien à perdre d’une part, ou bien temporiser en attente d’occasion plus favorable d’autre part et laisser passer l’opportunité d’une victoire du fait d’un rapport numérique des forces très favorable. Pour Sun Tzu, cela revient pour un stratège à disposer ses troupes sur un terrain dit mortel, propice à une motivation des plus extrêmes où rien n’est économisé. Cette stratégie d’interdiction se traduit dans le chantage d’une riposte disproportionnée comme le dicton chinois incite à massacrer sans pitié une poule pour intimider un singe15 affolé par une cruauté déchaînée, certes sans risque, contre la gallinacée.
La dissuasion n’est donc pas l’apanage des dominants car elle permet à la faiblesse de se muer en force. Le principe consiste à savoir trouver la forme d’auto-contrainte qui se transformera en contrainte systémique plus contraignante pour l’autre et plus bénéfique pour moi que mon auto-contrainte ne m’a été préjudiciable16. L’esbroufe et le bluff participent de la panoplie qui crédibilise la résolution. Qui n’a plus rien à perdre est difficile à dissuader car la menace ne peut porter sur rien qu’il doive défendre ou préserver, elle est sans point d’appui. L’efficacité d’une menace est liée à l’existence d’une solution de repli pour l’adversaire potentiel auquel une certaine marge de manœuvre doit être ménagée sous peine de le voir réagir comme un lion pris au piège17.
On ne peut dissuader n’importe qui, quels que soient la position et le rang qu’il occupe, car il doit exister un minimum d’intérêts et de valeurs communs pour éviter qu’un irrévérencieux ne s’aventure à franchir la limite comme au poker juste pour voir ou parce qu’il a tout à gagner et si peu à perdre. Face à cela, celui qui dissuade est placé devant l’alternative inconfortable d’être forcé à honorer sa parole en réalisant la menace ou à se renier et se décrédibiliser en ne le faisant pas. La contrainte se retourne alors contre l’initiateur de la dissuasion.
Dans ce jeu de dupes, le choix est faussé, pour ne pas dire hypocrite, car il ne laisse à l’autre qu’une seule option : Tu fais ce que je veux ou tu en assumes des conséquences désastreuses même si cela me coûte ! Mais dès lors que la solution extrême est considérée comme supportable, la dissuasion perd de ses capacités. Il est avantageux de laisser l’autre parti imaginer la possibilité du pire des scénarios et l’inciter à s’en effrayer lui-même avec ses propres arguments à lui. Cela évite de se risquer et de se dépenser en gesticulations pour se rendre crédible.
Contrer une dissuasion se déroule de préférence en amont de celle-ci, avant qu’elle ne soit formulée explicitement car dès lors il devient difficile de s’y soustraire autrement qu’en fuyant. L’amoureux transi qui déclare : Je ne résiste pas à ne pas t’aimer, je n’en dors plus, je n’en puis plus et j’en meurs… tend à presser l’être désiré dans un mouvement où il n’est d’autre issue que de l’aimer. Mais dans ce jeu dangereux, la cause passe ou casse sans possibilité de rachat. Le aime-moi ou je me tue, dont le message subliminal est tu m’aimes ou tu me tues, qui abandonne ou plutôt confie à l’autre le soin d’en décider, relève plus de la dissuasion pure que de la séduction. Ce chantage à une éventuelle culpabilité future met tout sur la table avec le risque de s’entendre dire chiche ou… je m’en contre fous.
La conquête d’une marge de manœuvre pour se sortir d’un tel dilemme introduit des éléments, des partenaires et des données extérieures dans un échiquier plus divers et plus complexe qui ouvre à d’autres possibilités que ces extrêmes schématisés. Se défier de la désinformation, de l’intoxication et de l’influence, ou encore de l’enfermement dans les choix biaisés de la dissuasion, enseigne au stratège comment renforcer son harmonie organisationnelle en référence aux cinq facteurs contribuant à la constitution d’un avantage stratégique en amont de toute confrontation comme ce chapitre l’indique.



Notes
1. Sun Tzu (traduit et présenté par Jean Lévi, 2000).
2. Hsiun-tse.
3. Sun Tzu (traduit et présenté par Jean Lévi, 2000).
4. Anecdote reprise dans Comprendre et appliquer Sun Tzu. En 37 stratagèmes (Fayard P., 2007).
5. Jacquart R., 1986.
6. Volkoff V., 1982.
7. Schultz M. et Gordon R., 1986.
8. Voir Douze stratégies pour séduire. Quand la séduction fait son cinéma (Fayard P., 2016).
9. Ce qui ne peut pas être ne peut pas être et, en plus, c’est impossible !
10. Dans le sens anglais de « covert », clandestin et caché.
11. Volkoff V., 1982.
12. Ibid.
13. Joxe A., 1990.
14. Selon l’expression du général américain nordiste Sherman.
15. Stratagème no 26 : Châtier la poule pour effrayer le singe.
16. Joxe A., 1990.
17. Schelling T., 1986.
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