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Préface

J ai rencontré Jean-Léon et Robert-Vincent — quon me
permette ici de les appeler par leurs prénoms, ce sont
maintenant des amis — a Dolmos, il y a déja de longues
années. Lorsqu’ils m'ont proposé d’étre le personnage prin-
cipal de leur prochain ouvrage, je n'ai pas beaucoup hésité,
méme si j’ai tenu 4 garder 'anonymat. Quelle femme n’a
jamais révé de se glisser dans la peau d’'une héroine de
roman ? En l'occurrence, il ne s’agissait pas d'un roman mais
bel et bien d’'un ouvrage scientifique sur les ressorts de nos
agissements les plus quotidiens. Le projet m’a vite séduite.
A moi de raconter ce qui avait bien pu m’arriver, dans la
rue, au travail, en famille ou entre amis, a eux d’en mettre
en lumiere les déterminants, et en particulier ceux dont je
n’avais absolument pas conscience. La chaude épaisseur du
vécu d’un coté, la rigueur de 'analyse scientifique de l'autre.
Comprendre comment j'avais pu, moi, m’interposer pour
arréter un voleur 2 la terrasse d’'un restaurant, comment
j’avais pu assister jusqu’au bout a la projection d’'un film sans
le moindre intérét, comment j’avais pu acheter un salon en
cuir rose, etc., me passionnait. Je ne me doutais pas qu'au
fond de la boite de Pandore se trouvaient les clés de la
manipulation. Le désenchantement passé, je ne regrette
pas d’avoir ouvert cette boite. Il faut dire que les clés quelle
contenait m'ont depuis beaucoup servi. Elles m'ont servi a
mieux cerner les piéges quon nous tend, ici ou la, pour nous
amener ol nous ne souhaitons pas forcément aller. J’ai la
faiblesse de croire que je suis moins manipulable quavant.
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Ces clés m'ont aussi servi — pourquoi le cacher ? — 4 obtenir
des autres certaines choses que je n’aurais pas obtenues sans
elles. Mais, sur ce dernier point, je préfére rester discrete. ..

Puissent les lectrices et les lecteurs tirer de la lecture de
cet ouvrage le méme profit que moi.

Madame O.



Avant-propos

e succes rencontré par notre Petit traité de manipulation
L nous a surpris. Ce n'est pas tous les jours qu'un ouvrage
écrit par des universitaires, sur un sujet en rapport avec
leurs propres recherches, rencontre le public. La question
au cceur de cet ouvrage n'y est, sans doute, pas pour rien:
comment amener quelqu’un a faire ce quon soubaite le voir
faire 2 11 est vrai que cette question, aussi vieille que le
monde, concerne a peu pres tout le monde. Et chacun a
sa propre réponse, méme si elle ne le satisfait pas toujours.
La nétre se distinguait des réponses les plus courantes sur
deux points. D’abord, il ne s’agissait pas d’en appeler a
quelques astuces de bon sens, ni méme a quelques dons
qu’il conviendrait de cultiver (charisme, talent oratoire,
etc.), mais a des techniques solidement adossées a des théo-
ries scientifiques et ayant fait la preuve de leur efficacité
dans des recherches expérimentales de laboratoire ou de
terrain. Si ce premier point a pu réjouir les lecteurs soucieux
de rigueur et d’administration de la preuve, un second a
rencontré I'intérét de ceux qui se méfient des habitudes
et des idées recues. Pas besoin, en effet, d’étre séduisant
ou d’occuper une place de pouvoir pour obtenir d’autrui
ce quon attend de lui; pas besoin non plus d’étre un petit
génie de la persuasion. Il suffit de connaitre ces techniques.

En dépit de leur efficacité, elles ne plaisent pas a tout le
monde. Et pour cause: les théories qui les sous-tendent
ne correspondent pas a 'image de ’homme portée par les
valeurs dominantes de notre époque. Dans la mesure ou il
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s'agit d’obtenir d’autrui qu’il fasse de lui-méme ce quon
souhaite le voir faire en utilisant des moyens détournés,
n‘avons-nous pas affaire a des zechniques de manipulation?
«Manipulation », le mot peut faire peur. Ce n'est pas par
hasard quion préfere pudiquement parler outre-Atlantique
de technologies comportementales périphérigues, une termino-
logie moins précise mais politiquement plus correcte, une
appellation contrdlée, en quelque sorte. Appellation contrd-
lée ou pas, nous avons aujourd ’hui deux bonnes raisons de
persister dans notre désir de les faire connaitre. La premiere
releve de la déontologie scientifique. Le chercheur na-t-il
pas pour mission de porter a la connaissance du public I'état
du savoir? La seconde nous est dictée par la multiplication
dans le champ social des interventions mettant en ceuvre les
techniques décrites dans notre Petit traité de manipulation.
Elle reléve de I’éthique professionnelle. La régle fondamen-
tale de toute éthique professionnelle impose, en effet, de
mettre en ceuvre (et donc, d’abord, de connaitre) — qu'elles
plaisent ou non — les nouvelles pratiques rendues possibles
par les connaissances scientifiques actuelles, surtout lorsqu’il
en va du bien commun ou lorsquion a pour mission d’éviter
que des gens soient atteints dans leur intégrité psychologique

ou physique.



Préambule

y histoire se déroule de nos jours en Dolmatie, un pays
démocratique dont la capitale est Dolmos, mais aussi
en France, un autre pays démocratique dont la capitale
est Paris. Elle repose sur des témoignages réels recueillis
dans ces deux pays. Aussi, toute ressemblance avec des faits
ou des personnages existants ou ayant existé n’a rien de
fortuite. Pour la premiére fois dans cette nouvelle édition,
toutes les personnes, ou presque, qui traversent l'ouvrage
ont accepté que nous dévoilions leur véritable prénom, sauf,
malheureusement, Madame O.

Principaux personnages

Madame O.: jeune femme dolmate, personnage central
Lucas: mari de Madame O.

Mathilde: belle-sceur de Madame O.

Noémie: tante de Madame O.

Ségoléne: personnalité publique, amie des auteurs

Francois: copain de promotion de Ségoléne, ami d'un des
auteurs

Un professeur des universités, cubitologue dont le prénom
n'est pas donné, collegue des auteurs

Hugo: fils de ce professeur
Marion: nouvelle épouse de ce professeur

Les auteurs: amis de Madame O. dont les prénoms — et
les noms — figurent en couverture de l'ouvrage
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