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Aimeriez-vous
avoir le pouvoir ultime de contrôler d'autres personnes ? Cela
semble intéressant, n'est-ce pas ? Eh bien, nous vous le disons
d'emblée, ce livre partagera avec vous les secrets de personnes
puissantes issues de tous les milieux. Des politiciens aux PDG en
passant par les chefs religieux et les célébrités, toutes ces
personnes utilisent les méthodes et les techniques que nous
exposons
ici. Non seulement ces méthodes s'avéreront extrêmement
puissantes, mais ce sont des secrets que tout le monde peut
maîtriser. Laissez-nous vous rassurer : Personne n'est incapable de
maîtriser ces techniques.


 





Pourquoi
n'est-ce pas plus courant ? En fait, ces tactiques sont assez
courantes, mais tout le monde ne les connaît pas ou ne sait pas
comment les utiliser. Même les vendeurs de bas étage ou l'arnaqueur
du marché du coin sont suffisamment avisés pour utiliser une
certaine variété de tactiques psychologiques. Pour le reste,
beaucoup de gens ont peur d'avoir autant de pouvoir. Ils craignent
que l'utilisation de ces techniques fasse de vous un sociopathe, un
intrigant ou un hypocrite.


 





Nous
le disons d'emblée : Vous pouvez abuser de la guerre psychologique
à
votre profit et à votre avantage. Nous vous laissons le soin de
décider moralement d'utiliser ces tactiques pour le bien ou pour le
mal. Ce n'est pas parce que vous apprenez à voler des voitures que
vous devez aller voler des voitures ; vous pouvez aussi utiliser
ces
connaissances pour prévenir le vol de voitures. Dans les cercles de
"hackers", ce livre serait considéré comme un manuel
d'"ingénierie sociale", car il s'agit essentiellement d'un
manuel pour pirater le cerveau d'autres personnes. Mais il ne faut
pas oublier que les hackers travaillent aussi pour la police et le
gouvernement. Et comme nous allons le découvrir, la police et les
gouvernements utilisent également l'ingénierie sociale !


 





En
lisant ce livre, gardez à l'esprit que les caractéristiques
suivantes vous seront utiles lorsque vous tenterez de mettre ce
livre
en pratique :


 






  
	

Confiance
        en soi - Dans la société actuelle, ce mot est presque
tabou.
        Pour ceux d'entre vous qui n'ont pas confiance en eux, il
suffit de
        faire semblant. Nous reviendrons souvent sur la confiance
dans cet
        ouvrage. Pour l'instant, nous dirons simplement : "Agissez
        comme un gagnant et le monde vous traitera comme tel".

        

  
	

Apparence
        - Votre statut social auprès des autres dépend de votre
        apparence. Si la nature vous a rendu laid, faites de votre
mieux
        avec ce que vous avez. Au minimum, une bonne hygiène et des
        vêtements bien entretenus vous mèneront loin.

        

  
	

Tempérance
        - C'est la sagesse qui permet de savoir comment choisir
ses
        batailles et quand il vaut la peine de s'engager plutôt que
de se
        retirer. Cela vous évitera des ennuis.

        

  
	

Le sens
        de l'humour - Les gens drôles font rire les autres,
quand on
        rit on se sent bien, et quand quelqu'un vous fait sentir
bien, vous
        lui faites davantage confiance. Au moins, le sens de
l'humour vous
        aidera à faire la part des choses lorsque vous échouez.






 






  
Comment lire ce
livre



 





La
guerre psychologique est un sujet très spécialisé qui nécessite
des connaissances approfondies en psychologie. Nous fournirons des
éléments scientifiques, historiques et des exemples, ainsi que des
instructions plus spécifiques sur la manière de procéder. Nous
vous recommandons de faire des recherches extérieures sur les
sujets
pour lesquels nous mentionnons qu'il y a beaucoup plus à faire (par
exemple, la programmation neurolinguistique) que l'espace et le
temps
ne nous ont pas permis de fournir.


 





À
la fin de chaque section, vous trouverez, le cas échéant, une liste
à puces de conseils sur l'utilisation des informations contenues
dans le chapitre en question pour les appliquer à vos propres
conflits dans la vie. Il est toutefois conseillé d'assimiler
l'ensemble et de ne pas se contenter des listes à puces. Utiliser
la
psychologie pour influencer les gens et soumettre mentalement les
ennemis est un art profond.
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Quelle
est la puissance de la guerre psychologique ? Que pouvez-vous faire
à
une autre personne sans la toucher du doigt ? Voici quelques
exemples
qui illustrent l'ampleur de ce pouvoir.


 





De
1959 à 1962, Henry Alexander Murray, alors directeur de la clinique
psychologique, a participé au projet MKUltra de la CIA. Il
s'agissait d'expériences psychologiques brutales destinées à
mesurer le stress des sujets testés. Mais un test est resté dans
les annales.


 





Dans
le cadre de ce test, des étudiants universitaires volontaires
devaient rédiger un essai résumant leur philosophie de la vie et
les choses auxquelles ils croyaient. Ils étaient ensuite envoyés
dans une salle de débat où l'on s'attendait à ce qu'ils discutent
de leurs idées avec un autre étudiant comme eux. Au lieu de cela,
ils rencontraient un interrogateur entraîné, dont le travail
consistait à utiliser les propres croyances des étudiants pour les
attaquer et les rabaisser, en leur faisant perdre toutes les vertus
fondamentales qu'ils pensaient être justes dans le monde.
L'objectif
de l'expérience étant de stresser le plus possible l'élève,
celui-ci en ressortait ébranlé et traumatisé.


 





L'un
de ces étudiants s'appelait Ted Kaczynski, un jeune prodige de 17
ans qui s'était déjà fait remarquer dans le domaine de la
recherche mathématique avancée. Mais l'histoire connaît mieux cet
étudiant sous le pseudonyme qu'il a pris après avoir été
découragé par le monde universitaire et avoir fini par
démissionner. Ted Kaczynski est ensuite devenu l'Unabomber, un
tueur
en série qui a mené une campagne terroriste d'envois de lettres
piégées contre des universités entre 1978 et 1995, avant d'être
finalement capturé.


 





Nous
reviendrons plus tard sur le projet MKUltra, car il est fondamental
pour l'étude de la guerre psychologique.


 





Pour
prendre un exemple défensif, en 2005, l'acteur britannique Benedict
Cumberbatch s'est retrouvé pris dans une crise réelle qui
ressemblait à une scène de l'un de ses propres films. Alors qu'il
tournait un film en Afrique du Sud, la voiture dans laquelle il se
trouvait a crevé sur une route déserte et il a été attaqué par
une bande de voleurs armés dans ce pays pratiquement sans loi. Ils
l'ont kidnappé. Mais il s'en est sorti par la parole.


 





Il
a d'abord feint un problème cardiaque pour éviter d'être ligoté
et entassé dans le coffre de la voiture. Ensuite, il les a
persuadés, en tant qu'acteur britannique de renom, qu'il ne valait
presque rien en tant qu'otage, mais que s'ils lui faisaient du mal,
la nouvelle ferait la une des journaux internationaux, ce qui
conduirait à la guerre. Les ravisseurs l'ont déposé dans un
village voisin, sain et sauf, et ont filé. C'est ce qui s'appelle
agir pour sa vie !


 





Comme
on peut s'en douter, le métier d'acteur offre de nombreuses
possibilités en matière de guerre psychologique.


 





L'auteur
italien de la Renaissance Niccolo Machiavel était un célèbre
partisan et codificateur de nombreuses techniques de guerre
psychologique. À tel point qu'il a donné son nom au terme
"machiavélisme", qui désigne l'utilisation de la ruse et
de la duplicité dans la conduite des affaires. Pratiquement tous
les
politiciens corrompus ont lu une page ou deux de l'ouvrage de
Machiavel "Le Prince".


 





Les
philosophies de Machiavel continuent d'être à la base de toute une
littérature commerciale. Les livres d'affaires modernes enseignent
comment conserver le pouvoir, se comporter de manière manipulatrice
et prendre des décisions de gestion sévères qui sont néanmoins
bonnes pour les résultats. Dans le cadre du capitalisme
d'entreprise
américain, on peut affirmer que lorsque l'on crée une entreprise et
qu'on lui accorde les mêmes droits qu'à un être humain (ce que
signifie la "constitution en société"), tout en ne lui
imposant aucune restriction morale autre que celle de "survivre
à tout prix et d'enrichir ses actionnaires", ce que l'on a
effectivement créé, c'est un psychopathe institutionnalisé.


 





Nous
utiliserons dans ce livre de nombreuses autres leçons tirées du
monde de l'entreprise.


 





Le
15 mars 1783, George Washington a réussi un coup d'éclat en matière
de guerre psychologique. L'événement est connu dans les livres
d'histoire sous le nom d'adresse de Newburgh. La conspiration de
Newburgh était une bande d'officiers de l'armée continentale dont
l'objectif était de déclencher une rébellion militaire contre le
nouveau Congrès des États-Unis. Lors d'une réunion organisée pour
apaiser les rebelles et tenter de prévenir le mouvement, Washington
n'était pas censé prendre la parole, mais il s'est présenté.
L'orateur prévu, stupéfait, cède le podium à Washington, qui
monte sur scène devant la foule armée et indisciplinée des
rebelles.


 





Ce
qui importe ici, ce n'est pas tant le texte du discours lui-même
que
l'astuce de Washington avant le discours. Fouillant dans sa poche
pour trouver ses lunettes, il dit : "Messieurs, vous me
permettrez de mettre mes lunettes, car je suis devenu non seulement
gris mais presque aveugle au service de mon pays". Les hommes
comprennent alors que la légende qui les précède a souffert et
s'est sacrifiée bien plus qu'eux. Cette prise de conscience a piqué
au vif et découragé les rebelles, dont beaucoup ont jeté leurs
armes et sont partis en pleurant de honte sur place.


 





L'adresse
elle-même est de notoriété publique. Mais ce n'est qu'un exemple
de la façon dont l'ancêtre d'une nation peut utiliser la guerre
psychologique pour obtenir des résultats impressionnants !


 





Certaines
des idées présentées dans ce livre peuvent sembler controversées.
Bien sûr qu'elles le sont ! Toutes les idées étranges sont
choquantes. Et toutes les idées nouvelles sont étranges. C'est pour
cela qu'elles sont nouvelles, parce que vous ne les avez jamais
rencontrées auparavant. Allez-y, essayez de faire quelque chose de
complètement original et vous n'en sortirez pas choqué. Cela n'a
rien à voir avec les idées ; cela a tout à voir avec la
nouveauté.


 





Nous
étudierons bien d'autres leçons d'histoire. Pour l'instant, passons
à la leçon qui nous permettra de découvrir comment utiliser ce
pouvoir nous-mêmes. Pour utiliser les tactiques de guerre
psychologique, le plus important est de comprendre la psychologie
elle-même. Cela demande un peu de patience et nous allons essayer
d'agrémenter les deux chapitres suivants pour les rendre aussi
indolores et brefs que possible. Ne passez cependant pas à côté.
C'est la base, sans laquelle le reste de ce livre
s'écroulerait.


 






  
À retenir :



 






  
	
Vous savez
        que vous avez beaucoup à apprendre.

        

  
	
Développez
        une attitude de respect envers cet art.

        

  
	
Ne
        l'utilisez pas à la légère.
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Assez
ironiquement, la chose même qui vous rendra meilleur dans la guerre
psychologique est aussi la première chose qui vous donnera une
bonne
défense contre elle. Bien qu'il soit impossible de dispenser une
formation approfondie en psychologie dans le cadre de ce livre - il
faudrait un diplôme universitaire pour l'accompagner - certains
éléments sont nécessaires pour notre sujet, et ils commencent tous
par la lecture des gens.


 





Il
est important de savoir lire les gens parce que vous essayez de les
manipuler, d'avoir un rapport de force avec eux et de les dominer
mentalement. L'observation des "indices" et des indicateurs
peut vous indiquer ce qui fonctionne et ce qui ne fonctionne pas,
les
faiblesses d'une personne ou ce qui peut vous conduire à une
trêve.


 





Avons-nous
dit "trêve" ? Ne vous y trompez pas : Même si notre sujet
est la guerre psychologique, si votre cible vous cède, vous gagnez
de toute façon. C'est une grande victoire que de pouvoir dominer
mentalement quelqu'un sans qu'il s'en rende compte. S'il vous cède,
négocie avec vous ou vous propose de travailler avec vous pour
parvenir à un compromis, c'est une victoire. Il ne s'agit pas de
prendre le pouvoir, mais d'obtenir ce que l'on veut.


 






  
Langage
corporel



 





Le
langage corporel est la communication non verbale que tous les
êtres
humains pratiquent, qu'ils en soient conscients ou non. En ce qui
nous concerne, il est important de savoir non seulement lire les
autres, mais aussi de contrôler son propre langage corporel pour
obtenir l'effet désiré.


 





Si
vous avez du mal à comprendre le langage corporel, trouvez un ami
qui a un chien. Les chiens sont une excellente source
d'enseignement
du langage corporel, car ils sont très expressifs et communiquent
avec les humains, mais ils ne peuvent pas parler eux-mêmes. Un
chien
qui veut sortir avec son maître pour faire de l'exercice en plein
air gambadera et rebondira, montrant ainsi qu'il va s'amuser. Un
chien agressif se hérisse et se tient droit, grognant et
s'accroupissant pour bondir, alors qu'il aboie après le facteur -
c'est un avertissement qu'il va attaquer. Un chien qui vient de
renverser accidentellement un vase, qui s'est brisé, baissera la
tête et regardera son maître d'un air penaud, montrant qu'il a
honte de son erreur.


 





Pour
un autre exemple de langage corporel expressif non humain, regardez
les dessins animés tels que Tom et Jerry. Les deux personnages
n'ont
aucun dialogue, mais ils parviennent à transmettre au public toutes
sortes de pensées, de réactions et d'objectifs au fil de leurs
mésaventures. L'analyse de la pantomime des personnages muets dans
les films d'animation permet de se rendre compte de la finesse de
cet
art. En même temps, il ne faut pas oublier qu'il s'agit d'un
divertissement destiné à de jeunes enfants, ce qui montre à quel
point le langage corporel est un élément intuitif de la
communication.


 





Les
objectifs de l'étude du langage corporel dans le cadre de la guerre
psychologique devraient être les suivants :


 






  
	
Reconnaître
        quand votre adversaire vous résiste ou vous défie.

        

  
	
Voir quand
        une personne est vulnérable.

        

  
	
Repérer la
        peur et l'anxiété.

        

  
	
Exploiter
        les signaux émis par votre cible.

        

  
	
Ajuster
        stratégiquement son propre langage corporel et sa
posture.






 





Une
liste complète d'exemples de tous les types de langage corporel
dépasse le cadre de cet ouvrage - il existe des livres entiers sur
ce sujet. Nous nous contenterons de donner quelques exemples :


 






  
	

Ajustement
        des lunettes - C'est un signe que la personne est
sceptique ou
        qu'elle est plus attentive.

        

  
	

Se
        mettre en valeur - Une personne qui se met en valeur
pour le
        sexe opposé. Il existe tout un vocabulaire : les femmes
font
        tourner leurs cheveux, se mordent la lèvre et se déhanchent
        lorsqu'elles marchent, tandis que les hommes marchent la
tête
        haute, fléchissent leurs muscles, bombent le torse et
lèvent la
        tête avec assurance.






 






L'une des poses machistes les plus connues est celle du "Capitaine
Morgan", comme sur la bouteille de rhum. Le genou levé, le pied
en l'air et appuyé sur un accessoire, le reste du corps droit, le
torse bombé, la tête en arrière, dans un état de confiance
décontractée. Il s'agit d'une pose territoriale, qui dit : "J'ai
conquis cet endroit ou ce défi et j'en suis sorti vainqueur.
Adressez-vous à moi comme à un héros".


 






  
	

Facepalm
        - Populaire sur Internet. Frapper son visage d'une main
près
        des yeux est l'expression universelle pour dire "C'était
        tellement stupide que je n'en reviens pas !".

        
















