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    Parer aux attaques d’une manière souveraine


    Avoir de la repartie signifie plus que placer quelques bons mots. Il s’agit surtout de préserver votre souveraineté.


    Du bon usage de la souveraineté


    La meilleure façon de procéder est de rester digne et de parvenir à se faire ainsi respecter.


    
      Exemple


      Mme Dubois s’occupe d’une commande importante. Soudain, la porte s’ouvre avec fracas. Son chef, M. Lupin, manifestement de mauvaise humeur, entre dans la pièce. Il lui demande, agacé : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ? » Mme Dubois sursaute et baisse les yeux vers son clavier. « Mais M. Lefranc ne m’a donné les documents qu’hier », explique-t-elle d’une toute petite voix. « Ah bon ! », gronde M. Lupin. « Et pourquoi ne vous en êtes-vous pas occupée immédiatement ? » – « J’ai bien commencé », continue Mme Dubois. « Mais M. Lefranc… » M. Lupin lui coupe la parole : « M. Lefranc n’y est pour rien si vous n’êtes pas capable de faire votre travail ! »

    


    Nombre d’entre vous ont certainement déjà vécu une situation similaire. Vous êtes pris par surprise, on vous accuse à tort et vous ne savez pas comment réagir. Dans de tels cas, par réflexe, nous avons souvent tendance à nous défendre et nous ne faisons finalement qu’empirer les choses. Nous manquons alors de souveraineté.


    La souveraineté menacée


    En matière de souveraineté, tout ne dépend pas de vous seul. Vos semblables peuvent entraver plus ou moins fortement votre souveraineté en vous méprisant ou en vous rendant ridicule. Votre assurance en pâtit, vous doutez de vos capacités, votre autonomie en souffre. Vous vous sentez humilié.


    La repartie, telle que nous l’entendons, vise à protéger votre souveraineté et votre dignité personnelle. Vous avez le droit d’être traité avec respect. La repartie doit précisément constituer le moyen qui vous permettra de retrouver le respect qui vous est dû.


    Qu’entend-on par « être souverain » ?


    Qui dit souveraineté, dit assurance, autonomie et capacité à se connaître soi-même. Celui qui est souverain ne se laisse pas rapidement énerver par les autres, mais reste calme et détendu, en quelque sorte « au-dessus » de la situation, même si elle est délicate.


    
      Exemple


      M. Poussin doit préparer un exposé pour une importante réunion syndicale. Après quelques mots d’introduction, l’animateur de la réunion l’invite à le rejoindre. Il arrive un peu vite, trébuche, tombe et les pages de son document se répandent par terre. Quelques rires, puis un silence pesant, pendant que l’animateur l’aide à ramasser ses feuilles. M. Poussin arrive au micro en boitant et prend la parole : « Mesdames, Messieurs, comme vous le voyez je ne pouvais attendre plus longtemps pour vous parler. » On rit de nouveau dans la salle. « Après m’être un peu malgré moi agenouillé devant vous, permettez-moi de remettre les pages de mon document dans l’ordre. »

    


    


    Par son comportement souverain et l’interprétation amusante de sa chute en « génuflexion devant les auditeurs », M. Poussin s’est sorti d’une manière souveraine de cette situation délicate et a gagné la sympathie de l’auditoire.


    Quatre capacités qui s’acquièrent


    Le mot « souveraineté » vient du latin superanus qui signifie « se trouver au-dessus de quelqu’un, être supérieur à quelqu’un ». En droit international, la souveraineté d’un État fait référence à son indépendance et à son droit de décider seul de toutes les questions importantes. On dit d’un individu qu’il est souverain lorsqu’il semble sûr de lui. Et lorsqu’on dit de quelqu’un qu’il a exécuté une tâche de manière souveraine, cela signifie, non seulement qu’il s’est très bien débrouillé, mais aussi que cela a été facile pour lui.


    La souveraineté est une capacité extrêmement utile. Elle vous aide à affronter des situations difficiles et à rester fidèle à vous-même. Elle est indispensable pour les dirigeants. Mais la souveraineté est également très importante pour les collaborateurs. Elle facilite les relations avec les collègues et aide à s’affirmer face à la hiérarchie.


    Qui dit souveraineté, dit aussi :


    
      	Assurance : celui qui est souverain semble sûr de lui. Il est émotionnellement stable.


      	Indépendance : être souverain signifie se fier à son propre jugement et fuir les situations menaçantes.


      	Image de soi réaliste : un individu souverain connaît ses forces et ses faiblesses. Il ne raconte d’histoires à personne et est parfaitement conscient de ses points faibles.


      	Intérêt pour les autres : la souveraineté n’est pas centrée sur soi. On la remarque dans les relations avec les autres.

    


    Se montrer sûr de soi


    
      Exemple


      Mme Dubois est assise à son bureau. M. Lupin fait irruption dans la pièce et l’attaque : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ?! » Mme Dubois lève les yeux et répond d’une voix forte : « Bien sûr que non, je n’ai commencé qu’hier. » : « Et pourquoi donc ? », demande M. Lupin. Mme Dubois se redresse sur sa chaise : « Je n’ai reçu ces documents qu’hier. » M. Lupin grogne : « Quelle pagaille ici ! » Puis il quitte le bureau.

    


    Mme Dubois donne une toute autre impression à son interlocuteur. Elle semble tout simplement sûre d’elle. Elle ne joue pas les victimes apeurées, mais fait clairement comprendre sa position à son chef : « Je ne me laisse pas faire ! » Ici, le chef est aussi furieux que dans le premier exemple. Et alors ? M. Lupin est de mauvaise humeur, c’est son problème.


    
      Exemple


      Après le départ de M. Lupin, une collègue de Mme Dubois lui demande : « Que s’est-il donc passé ? » Mme Dubois répond : « Oh, il était simplement de mauvaise humeur, une fois de plus. »

    


    


    
      
        
          	
            Tactique 1 :


            Lorsque votre interlocuteur vous manque de respect, ne jouez pas les victimes sans défense. Essayez plutôt de rester objectif et calme. Ainsi, vous aurez l’air sûr de vous et souverain.

          
        

      
    


    Ne vous laissez pas envahir par vos sentiments


    Les individus sûrs d’eux ne se laissent pas envahir par leurs sentiments. Cela ne signifie pas que vous êtes froid ou insensible, mais simplement que vous parvenez à vous dominer. Voici la principale condition de l’intelligence émotionnelle : la maîtrise de soi.


    Mme Dubois ressent peut-être de la peur ou de la colère lorsque M. Lupin l’aborde aussi sèchement, mais elle ne laisse pas ses sentiments l’emporter. Car si tel était le cas, elle ne ferait qu’empirer la situation. Elle reste au contraire sereine et se montre forte en se contenant.


    Comment gagner en assurance


    Il n’est pas toujours facile d’avoir l’air sûr de soi. Mais cela peut s’apprendre. Ne vous attendez pas à un résultat immédiat. La progression est généralement graduelle. Commencez par mieux vous affirmer par de petits gestes.Vous apprendrez comment faire en parcourant les trois chapitres suivants. Ne vous laissez plus mener à la baguette. Vos collaborateurs constateront vos progrès et vous commencerez alors à gagner en assurance.


    
      
        
          	
            Tactique 2 :


            La première étape vers plus d’assurance : c’est à vous de décider d’être plus sûr de vous.

          
        

      
    


    Devenir autonome


    
      Exemple


      Le scénario est toujours le même, dans le bureau de Mme Dubois : M. Lupin grogne : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ?! » Mme Dubois lève les yeux, étonnée : « Quelle mouche vous a donc piqué, M. Lupin ? »

    


    La souveraineté signifie devenir indépendant des réactions des autres. Mme Dubois ne fait pas attention au reproche qui se cache dans la question sèche de M. Lupin mais elle le prend à contre-pied. Elle fuit la situation et donne sa propre interprétation du comportement de M. Lupin.


    Elle y parvient de deux manières :


    
      	Elle ignore le reproche sans se justifier.


      	Elle change de sujet : l’humeur de M. Lupin. Le reproche initial est alors relégué en arrière-plan.

    


    Définissez la situation ensemble


    La situation constitue le cadre de la négociation. Elle n’est pas simplement « ainsi », mais nous la créons plutôt par notre comportement et avec notre interlocuteur. Nous nous mettons tacitement d’accord sur la manière dont nous définissons la situation, en menant une conversation critique ou en « piquant une crise ». Cet accord est nécessaire pour savoir comment nous comporter l’un envers l’autre. Sinon, nous menons un dialogue de sourds et nous n’arrivons à rien.


    Il en résulte trois scénarios possibles :


    
      	Vous pouvez vous laisser entraîner (ou entraîner quelqu’un) dans une certaine situation si votre interlocuteur fait comme si la situation en question va de soi.

    


    Si vous réagissez, vous acceptez sa proposition de négocier sur cette base.


    
      	Vous pouvez refuser cette proposition et présenter une contre-proposition ou encore apporter des modifications à la proposition initiale – de telle sorte qu’elle soit acceptable pour vous. Si votre interlocuteur est d’accord, vous avez alors changé la situation.


      	Si vous n’arrivez pas à vous mettre d’accord sur une définition commune de la situation, il est inutile de discuter plus longtemps. Mieux vaut abandonner.

    


    Redéfinissez la situation


    Pour sortir d’une situation désagréable, vous pouvez proposer une nouvelle interprétation de cette situation. Vous ne devez naturellement pas agir arbitrairement. Cette nouvelle interprétation doit être acceptable pour votre interlocuteur. Car il est important qu’il joue le jeu.


    
      Exemple


      M. Lupin ronchonne : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ?! » Mme Dubois regarde par la fenêtre et soupire : « Ah, le beau temps est déjà parti. »

    


    Une redéfinition aussi osée de la situation est difficilement acceptable. Vous risquez d’être soupçonné de vouloir détourner l’attention ou de donner l’impression de ne pas prendre votre interlocuteur au sérieux. La redéfinition d’une situation peut être considérée comme une demande exagérée par votre interlocuteur (s’il a conscience de cette redéfinition).


    La redéfinition d’une situation peut réussir si votre interlocuteur a l’impression que votre propos est en rapport avec ce qu’il vient de dire. Ainsi, il est tout à fait possible de faire remarquer sa mauvaise humeur à quelqu’un qui vient d’employer un ton sec. Il existe de nombreuses techniques de repartie (comme La technique de l’interprète) visant à redéfinir une situation. Vous en avez déjà eu un aperçu avec la « génuflexion » de M. Poussin.


    
      
        
          	
            Tactique 3 :


            N’acceptez pas une situation désagréable comme définitive. Modifiez le cadre de la négociation en mettant de nouveaux aspects en jeu. Ou sortez de cette situation. Demandez, par exemple, à votre interlocuteur : « Pourquoi vous comportez-vous au juste ainsi ? »

          
        

      
    


    Fiez-vous à votre propre jugement


    
      Exemple


      Les membres du service Marketing arrivent au self. Une récente recrue, Mme Lemoine, y déjeune pour la première fois. Les discussions tournent autour des nouvelles lunettes, vraiment très modernes, de M. Martin. Le chef du service, M. Lebon, demande : « Mme Lemoine, ne trouvez-vous pas ces lunettes élégantes ? »  « Oui, je les trouve vraiment sympas », répond Mme Lemoine. Le chef réplique : « Pour être honnête, je les trouve vraiment moches. » C’est exactement ce que pensait en fait Mme Lemoine.

    


    


    Être autonome signifie aussi de ne pas adopter précipitamment le point de vue de l’autre. Et ce, même s’il a plus de pouvoir ou quelque autre ascendant sur vous. Vous devez avoir le courage d’exprimer votre propre opinion et de vous y fier.


    Cela ne signifie pas pour autant que vous deviez jouer les originaux ou les râleurs. Ces derniers sont, en effet, moins souverains que ceux qui voient toujours de quel côté vient le vent. Avoir sa propre opinion ne signifie pas nécessairement se montrer têtu, mais plutôt se poser des questions sur soi. Vous devez définir des objectifs clairs et évaluer votre environnement d’une manière à peu près réaliste. Un jugement propre porte la marque de votre personnalité.


    
      
        
          	
            Tactique 4 :


            La prochaine fois que vous devrez prendre une décision, ne laissez personne vous influencer. Vous sentez-vous plutôt indépendant et fort ou peu sûr de vous ? Si c’est le cas, réfléchissez bien et répondez clairement aux deux questions suivantes : Qu’est-ce que je veux ? Quels sont mes objectifs ?

          
        

      
    


    Acceptez que l’autre ait sa propre opinion


    Qui dit devenir autonome, ne dit pas seulement avoir sa propre opinion. Vous devez aussi accepter l’idée que vos semblables puissent avoir une opinion totalement différente de la vôtre. Vous ne devez pas être indifférent aux opinions des autres. Les individus souverains sont conscients qu’il existe des points de vue différents et que l’on ne doit imposer sa propre vision des choses à quiconque. Souveraineté et prosélytisme ne vont tout simplement pas bien ensemble.


    
      
        
          	
            Tactique 5 :


            Les choses seront peut-être beaucoup plus faciles si vous acceptez simplement que votre interlocuteur ait un avis différent sur certaines questions. Vous ne pouvez rien changer à cela, mais vous pouvez vous efforcer d’établir malgré tout une bonne relation avec lui.

          
        

      
    


    Connaître ses forces et ses faiblesses


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de M. Lupin qui apostrophe sa collaboratrice : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ?! » Mme Dubois redresse la tête et explique : « M. Lupin, vous pouvez me reprocher beaucoup de choses, mais certainement pas de travailler trop lentement, n’est-ce pas ? » : « Heu, non », réplique M. Lupin hésitant, puis il évoque en marmonnant la « pagaille » du bureau et quitte la pièce.

    


    L’exemple montre que celui qui est conscient de ses propres forces et faiblesses ne se laisse pas aussi facilement mettre dans l’embarras. Peu importe alors que l’autre approuve ou non cette auto-évaluation. Celui qui est souverain connaît suffisamment bien ses propres capacités pour ne pas les remettre en question lorsqu’un autre ne les reconnaît pas. Cela ne sous-entend pas pour autant que vous ne deviez pas être capable de vous auto-critiquer, que tout vous réussit et que vous êtes, le meilleur et le plus efficace, simplement parce que vous le croyez dur comme fer. La pensée positive ne s’accorde pas bien avec la souveraineté. Ceux qui se veulent résolument optimistes sont tout sauf souverains.


    Contournez vos faiblesses de manière souveraine


    Chacun sait que personne n’est parfait ; nous avons tous des points faibles. Qui dit souveraineté, dit aussi capacité à évaluer précisément ces faiblesses – c’est-à-dire, ni les nier, ni dramatiser – et à trouver une manière de les contourner. Il n’est pas souverain de jouer de ses propres défauts ou de les faire ressortir constamment avec une autodérision mal placée. Certains individus poussent les autres à critiquer ou lancer des attaques déloyales.


    
      Exemple


      Mme Lampion demande à sa collègue Mme Leprince de revoir la facture d’un fournisseur. La TVA lui semble trop élevée. Mme Lampion : « Vous n’étiez pas très attentive à l’école primaire ? Vous vous débrouilliez comment avec les pourcentages ? » Mme Leprince sourit : « Et oui, je suis vraiment nulle en calcul. » Mme Lampion ajoute : « Et on dépense ici de l’argent pour des nuls ! »

    


    
      
        
          	
            Tactique 6 :


            Il est extrêmement désarmant de voir quelqu’un reconnaître franchement ses faiblesses. Vous ne devez jamais afficher ouvertement vos points faibles dans le seul but de vous attirer la sympathie. Il s’agit ici de suivre ce sage conseil : « Ne te fais pas si petit, tu n’es pas si grand. »

          
        

      
    


    Compensez vos faiblesses


    Il existe de nombreuses manières de contourner ses faiblesses de manière souveraine. Vous pouvez les examiner une à une et essayer d’améliorer vos capacités grâce à un entraînement intensif, ce qui est nécessaire si vous en avez besoin professionnellement. Mais vous devez aussi vous montrer suffisamment réaliste et reconnaître que vous ne pouvez pas transformer de véritables points faibles en points forts et qu’il faut souvent dépenser beaucoup d’énergie pour obtenir des résultats moyens. Mieux vaut ne pas vous charger de tâches pour lesquelles vous n’êtes pas fait et plutôt les laisser à des personnes compétentes dans le domaine concerné.


    
      
        
          	
            Tactique 7 :


            Ne vous tourmentez pas pour des choses pour lesquelles vous n’êtes tout simplement pas fait. Nombreux sont ceux qui se sentiront flattés si vous leur demandez leur aide parce qu’ils s’y connaissent mieux que vous dans tel ou tel domaine.

          
        

      
    


    Équilibrez l’image que vous avez de vous et celle que les autres ont de vous


    Il est vrai que les individus souverains ne doutent pas tout de suite d’eux-mêmes lorsque d’autres les critiquent, voire les « démolissent ». Ils ont une image saine d’eux-mêmes et les attaques déloyales ne les affectent pas. Les recherches psychologiques montrent deux choses :


    
      	Nos semblables sont plus capables de nous cerner que nous le sommes nous-mêmes. Ils peuvent prédire avec plus de certitude la manière dont nous allons nous comporter.


      	L’image que nous avons de nous-mêmes dépend beaucoup de ce que les autres pensent de nous. Les individus qui ignorent complètement l’opinion des autres souffrent souvent d’une forte perte du sens des réalités.

    


    Comment tout ceci est-il donc lié ? À nous de décider. Il y a des remarques malveillantes qui nous blessent, des insultes proférées sans faire attention, que l’autre exprime parce qu’il est de mauvaise humeur. Et il y a aussi des erreurs de jugement maladroites que l’on fait sans le savoir. Elles ne doivent pas être prises au sérieux. Tous les jours, nous recevons aussi de nos semblables un retour sur ce que nous disons et faisons. Nous sommes félicités ou critiqués, nous récoltons des froncements de sourcils ou de sévères critiques. Ou l’on nous ignore tout simplement. Il ne faut pas faire grand cas de tout ce qui se dit mais ces retours nous donnent, malgré tout, une image assez pertinente de ce que nous sommes capables de faire et de ce qui nous réussit moins.


    Les individus souverains ont un bon feeling de l’impression qu’ils suscitent chez les autres. Ils enregistrent tout ce qui se dit sur eux et le rapportent à l’image qu’ils ont d’eux-mêmes. Comme ils ont une image claire de ce qu’ils sont, ils arrivent à apprécier les commentaires qu’on leur fait et à relativiser les jugements pleins de préjugés. Ils trouvent un juste milieu. Ils ne se laissent pas perturber par un seul jugement impitoyable, ni avoir par les flatteries.


    
      Exemple


      Situation identique à celle de l’exemple précédent : Mme Lampion vient voir Mme Leprince avec une facture erronée. « Vous n’étiez pas très attentive à l’école primaire ? Vous vous débrouilliez comment avec les pourcentages ? » Mme Leprince : « Le calcul des pourcentages n’est pas mon principal problème. En revanche, les collègues aussi serviables que vous… »

    


    
      
        
          	
            Tactique 8 :


            Gardez vos points faibles et vos points forts en ligne de mire. Affinez l’image que vous avez de vous-même en discutant avec des personnes qui vous connaissent bien, comme vos amis ou des collègues, et avec lesquelles vous entretenez un rapport de confiance.

          
        

      
    


    S’intéresser aux autres


    
      Exemple


      Pour la dernière fois : M. Lupin ouvre brusquement la porte du bureau de Mme Dubois et s’écrie : « Et vous n’avez évidemment pas encore terminé ?! » Mme Dubois lève les yeux étonnée : « Mais qu’avez-vous donc ?  Je n’ai encore jamais vu ça, M. Lupin. Y a-t-il des problèmes avec cette commande ? » – « Ça, c’est vous qui pouvez nous le dire ! », grogne M. Lupin. « Tout notre service semble s’être endormi dessus ! – « Expliquez-moi ce qui se passe », répond Mme Dubois.

    


    Certains individus sont sans aucun doute autonomes, sûrs d’eux et parfaitement conscients de leurs qualités. Il leur manque pourtant une capacité essentielle pour être vraiment souverains. Ils sont trop centrés sur eux-mêmes. Leurs semblables leur sont indifférents et ils le font aussi sentir aux autres. « Ce que vous pensez m’est égal. Je suis en phase avec moi-même. » Qui dit souveraineté, dit aussi intérêt pour ses semblables en tenant compte de ce qu’ils pensent et font.


    Les deux voies de toute relation


    Le médecin et neurobiologiste Joachim Bauer, emploie dans un de ses ouvrages une image facile à retenir. Il écrit que chaque relation devrait être une « route à deux voies » :


    
      	une première voie : nous devons suivre notre propre voie. Pour cela, nous devons nous faire reconnaître en tant que personne respectable et nous efforcer d’être compris.


      	une deuxième voie : nous devons garder un œil sur les autres, faire attention à eux. Cela signifie aussi que nous devons leur montrer que nous nous intéressons à eux.

    


    Pour de nombreux individus, la première voie est généralement un peu plus large. Ils s’intéressent surtout à eux-mêmes et attendent simplement des autres qu’ils fassent partie de leur vie. Ceci est acceptable jusqu’à un certain point. Mais si ces individus ne font jamais attention à la « deuxième voie », il est difficile de s’entendre avec eux. Il arrive aussi que d’autres négligent leur propre voie et cherchent uniquement à aider les autres.


    
      
        
          	
            Tactique 9 :


            Dans les relations que vous entretenez avec vos semblables, ne perdez pas de vue les deux voies : occupez-vous de vous et montrez aux autres qu’ils ne vous sont pas indifférents.

          
        

      
    


    La véritable attention doit être désintéressée


    Nous pouvons nous intéresser aux autres pour différentes raisons. Nous pouvons simplement vouloir garder un œil sur quelqu’un parce que ce qu’il fait et pense est important pour nous. Par exemple, parce qu’il pourrait nous être utile ou menace de nous nuire. Il faut distinguer de cette attention fortement intéressée, un « véritable » intérêt, plus profond, qui ne considère pas l’autre comme un moyen d’atteindre ses propres objectifs. Il s’agit plutôt de percevoir l’autre comme une personne et de le respecter en tant que telle. Cet intérêt caractérise précisément les individus souverains. C’est une forme de bienveillance que nos semblables apprécient et à laquelle ils aspirent. Alors qu’une soif délibérée de parvenir à ses fins sera plutôt ressentie comme importune ou offensante.


    Dosez les intérêts de manière souveraine


    Montrer un véritable intérêt ne signifie pas trouver tout et tout le monde intéressant. La souveraineté consiste précisément à doser correctement ses marques d’intérêt. Vos semblables apprécieront même un faible intérêt s’il n’est pas surfait mais sincère. À chaque fois que vous procédez à ce dosage, il est l’expression de votre estime personnelle. La personne qui est proche de vous mérite simplement plus d’intérêt et d’attention que d’autres. L’intérêt minimal consiste à remarquer l’autre. Ce n’est étonnamment pas la pratique de certains individus. Ils ignorent simplement celui qui les gêne. Ils se débarrassent ainsi des interlocuteurs qui les importunent avec des propos désagréables ou idiots. Un tel comportement exprime un grand mépris, et n’est absolument pas souverain.


    
      
        
          	
            Tactique 10 :


            Même si certaines personnes vous gênent, vous ne devez pas les ignorer. Expliquez-leur brièvement et poliment que vous n’avez pas le temps ou pas envie de discuter. La personne visée doit respecter votre choix. Si ce n’est pas le cas, vous pouvez alors l’ignorer. Mieux encore : éloignez-vous d’elle.5verä

          
        

      
    

  


  
    

    2


    L’importance de la voix et du langage corporel


    Pour que des réponses du tac au tac « sonnent vrai », votre langage corporel doit être approprié. Votre voix peut aussi augmenter considérablement l’effet de vos paroles.


    Le corps parle


    
      Exemple


      M. Lanvin accueille les visiteurs par un « Bonjour » à son stand. « Puis-je vous présenter notre nouvelle pomme de douche très innovante ? Vous allez la trouver formidable ! » Personne ne semble s’intéresser à cette fameuse pomme de douche. Pourquoi donc ? M. Lanvin est assis les bras croisés à une table jonchée de catalogues. À chaque fois qu’un visiteur passe devant lui, il lui tend une brochure et énonce son message. Il semble parfois même quelque peu désespéré.

    


    C’est une évidence. Ce que nous disons est tout aussi important que la manière dont nous l’énonçons. Et c’est là que le langage du corps joue un rôle essentiel. En se retranchant derrière son stand, M. Lanvin ne doit pas s’étonner de n’attirer personne. Car le langage du corps est la base sur laquelle repose tout ce que nous disons. Si cette base est bancale, le message que l’on cherche à faire passer perd de son sens. À travers votre posture et vos gestes, vous exprimez ce que vous pensez, vous « incarnez » véritablement ce que vous dites. Vous donnez ainsi plus de poids à vos paroles et vous êtes plus convaincant.


    Par le langage de votre corps, vous pouvez mettre l’accent sur certains points, nuancer, atténuer un propos ou le rendre plus crédible. Vous pouvez montrer que vous êtes impliqué dans une affaire ou que vous êtes en train de perdre patience. Vous pouvez faire comprendre à votre interlocuteur que vous aimeriez partir, que vous souhaitez absolument avoir la parole ou que vous êtes parfaitement détendu. Plus vous utilisez le langage du corps au quotidien, plus vous êtes convaincant, moins vous avez besoin de réfléchir à votre façon de vous comporter. Vous vous exprimez de tout votre être de manière naturelle.


    Votre corps peut vous trahir


    Votre corps envoie constamment des signaux, même si vous n’en êtes généralement pas conscient. Vous demandez-vous, par exemple, comment vous asseoir pour lire ce livre ? Pourtant, la façon dont vous vous tenez exprime votre état d’esprit. Si nous étions plus attentifs à ces signaux, nous pourrions facilement nous orienter dans la direction de notre choix.


    Mais il existe de nombreux refrains gestuels que nous ne contrôlons guère. Au contraire, plus nous luttons pour ne pas les laisser paraître, moins nous arrivons à cacher ce que nous ressentons.


    
      


      Exemple


      Pour la première fois de sa carrière, Yann Paris doit faire un exposé devant tous les membres de la Direction. Alors qu’il s’avance pour parler, il se sent gagné par l’émotion. Des gouttes de sueur perlent sur son front, son pouls commence à battre à toute allure. Lorsqu’il allume le projecteur pour commencer sa présentation, rien ne se passe. Il se sent rougir.

    


    Le langage du corps est fondamental, plus important que tout ce que nous exprimons avec des mots. Il est aussi plus convaincant. Si quelqu’un vous dit être « profondément ému » et que ses gestes expriment un tout autre message, vous aurez du mal à le croire. Alors que s’il ne dit rien et se contente de fixer le sol l’air bouleversé, vous lui accorderez sans doute une plus grande confiance.


    
      
        
          	
            Tactique 11 :


            Cherchez à mieux percevoir les signaux qu’émet votre corps. Au quotidien, faites attention à vos gestes, à la manière de vous tenir, à la position de vos mains.

          
        

      
    


    Une question de posture


    Votre posture détermine déjà la manière dont les autres vous perçoivent. Celui qui se penche en arrière avec les bras croisés, comme M. Lanvin, exprime le message : « je fais un blocage ». Il ne doit alors pas s’étonner que les visiteurs, aussi intéressés soient-ils, ne s’approchent pas de lui. Allez plutôt vers les autres l’air accueillant et les bras ouverts. Il s’agit surtout de trouver la juste mesure : si vos gestes sont exagérés, vous devenez alors envahissant.


    Tension du corps et mouvement


    La posture d’un individu n’a rien de statique. Pour que nous puissions l’interpréter correctement, nous devons voir le corps en mouvement. Les mouvements sont-ils saccadés ou fluides ? Sont-ils plutôt lents ou vifs ? Sont-ils habiles et souples ou plutôt maladroits ? Semblent-ils exagérés ou plutôt contenus ?


    Il est très important de découvrir si notre interlocuteur est tendu ou non. Cette tension dépend naturellement de la situation. Si un orateur se présente à une conférence avec les jambes en coton, il ne nous impressionnera pas beaucoup et nous aurons également tendance à le sous-estimer. Celui qui, en revanche, semble trop tendu, nous rend nerveux. Nous nous attendons, en effet, à ce qu’il libère son énergie d’une manière désagréable à un moment ou un autre.


    Dans la vie au quotidien, il est bon que votre corps soit légèrement à moyennement tendu. Une absence totale de tension peut véritablement faire l’effet d’une provocation vis-à-vis de vos interlocuteurs qui vous prennent alors pour une « chiffe molle ».


    Attitude et état d’esprit


    
      Exemple


      M. Lanvin est assis à son stand. Ses genoux sont légèrement pliés. Dans sa main gauche, il agite une brochure. Il accueille une visiteuse en souriant, « Bonjour, puis-je vous présenter notre nouvelle pomme de douche très innovante ? » La visiteuse lui sourit en retour. « Vous allez être enthousiasmée », promet M. Lanvin le visage radieux. « Vous me passionnez déjà, » répond-elle en riant.

    


    Notre corps exprime véritablement ce que nous ressentons. Par son intermédiaire, les autres se font une certaine idée sur nous. À l’inverse, notre attitude influe aussi étonnamment sur ce que nous ressentons. Vous avez peut-être déjà remarqué cela dans des situations de stress. Vous vous sentez désorienté, votre corps se contracte, votre respiration ralentit, votre bouche devient sèche. Vous vous sentez alors plus misérable encore et vous n’arrivez plus à vous exprimer.


    
      


      Exemple


      Martin Ledoux se sent bien, il peut présenter à la Direction un projet prometteur. Il s’avance bien droit et sûr de lui. Tout en s’exprimant, il regarde son auditoire et constate que tous semblent s’intéresser à ce qu’il dit. Cela renforce encore son assurance. Sa voix est forte et il affirme avec la plus grande évidence des choses qui ne lui étaient jamais venues à l’esprit auparavant. Il a l’impression d’être convaincant et il l’est effectivement.

    


    Ceci signifie bel et bien que notre attitude peut influencer ce que nous ressentons, la manière dont nous percevons des situations et les idées qui nous viennent à l’esprit.


    
      
        
          	
            Tactique 12  :


            Adoptez une attitude qui montre que vous êtes sûr de vous et que vous avez de l’énergie à revendre. Faites-vous grand plutôt que petit.

          
        

      
    


    Comment bien vous tenir


    Josef Reichholf, spécialiste en biologie de l’évolution, a démontré que ce sont nos jambes qui nous distinguent en tant qu’être humain et nous différencient du singe, tandis que du nombril à la tête nous sommes encore des « demi-singes ». Il est donc essentiel de bien se tenir pour exprimer une attitude positive. Voici les points importants à surveiller :


    
      	Ne rapprochez pas trop les pieds. Vos chaussures ne doivent pas se toucher. Si vous serrez les jambes, vous donnez alors l’impression d’être prêt à recevoir des ordres.


      	N’écartez pas trop les jambes, vous passerez alors pour un provocateur. Selon votre taille, respectez un écartement de sept à douze centimètres.


      	Ne tournez pas les pointes de pied vers l’intérieur. Cela peut être perçu comme un signe d’impuissance. Orientez plutôt les pieds légèrement vers l’extérieur.


      	Évitez de croiser les jambes en position debout ; c’est un signe de repli sur soi. Lorsque vous écoutez un orateur, vous pouvez toutefois adopter une telle position.


      	Restez debout sans appui. Gardez les mains libres et ne vous adossez pas au mur. Si vous vous exprimez devant un pupitre, ne vous y accrochez pas fermement.


      	Essayez de vous tenir bien droit. Ainsi, vous aurez l’air beaucoup plus fort et plus convaincant.

    


    
      
        
          	
            Tactique 13 :


            Certaines personnes préfèrent mettre tout le poids de leur corps sur une jambe, l’autre jambe étant en quelque sorte une « jambe libre ». Cette posture leur permet de garder une certaine mobilité et légèreté, plus avantageuse dans certaines situations qu’une position statique et ferme sur les deux jambes.

          
        

      
    


    Que faire de vos mains


    Voici une question difficile, surtout si vous devez parler pendant un moment. Si vous commencez votre discours en laissant simplement les mains pendre le long du corps, c’est à votre désavantage. Si vous croisez les bras et cachez les mains, cela exprime une attitude de refus. Certains ont aussi tendance à se triturer les mains, un peu comme les personnes âgées. Et il y a, pour finir ceux qui (en général des hommes) cachent au moins une main dans la poche de leur pantalon pour donner l’impression qu’ils sont plutôt décontractés. Ce qui, selon la situation et la grandeur des poches, peut produire un effet plus ou moins probant.


    Pour ne prendre aucun risque, mieux vaut replier légèrement les bras et ponctuer vos explications de quelques gestes. Vous pouvez aussi, de temps à autre, mettre vos mains l’une dans l’autre mais en le faisant face à votre auditoire et en aucun cas derrière le dos. Il arrive aussi que certains jouent avec un crayon ou des lunettes afin de lutter contre leur nervosité. Même si cela vous aide à vous détendre, sachez que l’impression produite n’est pas bonne.


    Comment bien vous asseoir


    Dans la plupart des professions, nous passons la majeure partie du temps en position assise. Là aussi, vous pouvez sembler plus ou moins convaincant et sûr de vous :


    
      	Ne coincez pas vos pieds derrière les pieds de chaise. Vous donnerez alors l’impression d’être crispé ou nerveux. Dans la mesure du possible, évitez aussi de glisser vos pieds sous la chaise.


      	Ne croisez pas les jambes. Cela indique une position de repli. Il se peut toutefois que certaines femmes se sentent les plus à l’aise ainsi.


      	Ne vous asseyez pas tout au bord de la chaise. Vous donneriez alors l’impression d’être intimidé, comme si vous préfériez partir très vite.


      	Évitez les sièges mous dans lesquels on s’enfonce, tout comme les canapés dont il est difficile de s’extraire. Ainsi avachi, vous auriez alors du mal à vous défendre.


      	Gardez les deux pieds en contact avec le sol et côte à côte devant la chaise. Dans l’idéal, la cuisse et le mollet doivent former un angle supérieur à 90°.

    


    
      
        
          	
            Tactique 14 :


            Si vous êtes attaqué verbalement, tournez le haut du corps vers votre agresseur. Évitez d’avoir à tourner la tête. Déplacez si besoin votre chaise. Penchez-vous un peu en avant. Ainsi, vous pourrez mieux vous concentrer.

          
        

      
    


    Convaincre avec des gestes


    Vous pouvez accroître considérablement l’effet de vos propos en les soulignant avec des gestes, c’est-à-dire en vous aidant de vos mains. Même si c’est plus rare, les gestes peuvent aussi compléter ce qui a été dit : par exemple si votre propos n’est pas clair et que vous réagissez à une attaque injuste. Les gestes les plus utiles sont ceux qui vous permettent de souligner et de commenter ce qui a été dit. Par un geste adéquat, vous pouvez mettre en avant ce qui est important pour vous.


    Trois niveaux de gestes


    On peut distinguer trois niveaux de gestes :


    
      	Le niveau supérieur se trouve à hauteur de la tête : nous gesticulons lorsque nous cherchons à obtenir la confiance de notre interlocuteur et nous trouvons face à quelqu’un que nous apprécions. Pour nous montrer plus convaincants encore, nous levons les mains à hauteur de la tête.


      	Le niveau intermédiaire se situe entre la poitrine et le ventre. Là, les gestes sont un peu plus neutres. Ils sont préférables pour accompagner les propos concrets. Il s’agit ici d’éviter les trop grands gestes. Ce niveau correspond aussi à des gestes qui sont à prendre un peu moins au sérieux.


      	Le niveau inférieur se situe à hauteur des hanches. Par ces gestes, vous signalez que vous n’êtes pas particulièrement touché sur le plan émotionnel. Ou que vous estimez peu votre interlocuteur.

    


    Évitez les gestes qui vous trahissent


    Les gestes que l’éthologue Peter Collett nomme « tells » (to tell = raconter) sont intéressants, mais aussi dangereux. Parce qu’ils nous « racontent » précisément quelque chose sur celui qui les emploie, ce qui ne l’arrange pas. Il s’agit ainsi de gestes qui nous trahissent, comme un doigt porté à la bouche. Cela pourrait, en effet, signifier que ce que dit l’orateur n’est pas vrai. Il y a également des gestes associés à un manque d’assurance, comme le haussement d’épaules et le mouvement de tête. Les « gestes de force », comme les coups de poing, en disent souvent bien plus sur l’orateur qu’il ne le souhaiterait. L’utilisation de l’index levé est également très mal vue. Il fait référence au professeur et au donneur de leçons. Mieux vaut renoncer à de tels gestes.


    
      
        
          	
            Tactique 15 :


            Avec des gestes favorisant la confiance, vous révélez à votre interlocuteur votre « côté tendre » et sensible : les paumes de mains, l’intérieur des bras, le ventre et la poitrine, sans croiser les bras devant. Avec des gestes signalant le refus, vous montrez à l’autre votre « côté dur » : le dos des mains, l’extérieur des bras, les coudes, les épaules, le dos.

          
        

      
    


    Les mimiques


    Celui qui observe votre visage a un aperçu de ce qui se passe dans votre tête. Si notre visage est un miroir de notre vie intérieure, nous sommes aussi extrêmement doués pour « lire » sur les visages. Nous percevons des changements, aussi subtils soient-ils, et nous sommes capables de les interpréter avec pertinence. Beaucoup sont capables de distinguer un faux sourire d’un vrai sourire : sans pouvoir expliquer toutefois en quoi consiste précisément cette différence. Elle est pourtant bien réelle : dans le cas d’un faux sourire, certains muscles ne sont, en effet, pas tendus, parce que nous ne pouvons pas les influencer volontairement.


    Ne montrez pas un « visage apeuré »


    Si vous êtes attaqué, il s’agit d’abord de ne pas paniquer et de ne pas laisser votre visage vous trahir. Car sinon vous ne parviendrez pas à proposer une réponse immédiate et vous vous contenterez tout au plus de murmurer une remarque penaude. Essayez de gérer vos mimiques en évitant d’écarquiller les yeux, de sourciller et de faire la moue. Si vous ouvrez en plus la bouche, vous voilà alors avec le type même du visage apeuré qui indique à votre agresseur que vous êtes à genoux et lui procure le sentiment jubilatoire de vous avoir atteint.


    
      
        
          	
            Tactique 16 :


            N’essayez pas de vous sortir d’une attaque déloyale avec un sourire. Si beaucoup le font, l’effet produit n’est absolument pas convaincant. Vous affichez une expression que le psychologue Paul Ekman qualifie de « sourire misérable », signe d’une profonde impuissance.

          
        

      
    


    Regardez votre agresseur dans les yeux


    Lorsque vous vous adressez à quelqu’un, regardez-le droit dans les yeux. De cette manière, vous jetez un pont vers lui. Sinon, vous ne pourrez pas l’atteindre. Si vous ne parvenez pas à regarder l’autre dans les yeux, cela signifie, soit que vous le détestez tellement qu’il n’existe pas pour vous, soit que vous vous sentez tellement inférieur à lui que vous craignez que son regard vous détruise.


    
      
        
          	
            Tactique 17 :


            Lorsque vous répondez à quelqu’un, cherchez le contact visuel. Regardez l'individu droit dans les yeux. Cela suffira parfois à le désarmer. S’il ferme les yeux, vous avez déjà en partie gagné. Maintenant, répondez-lui avec repartie. N'ayez pas peur de lui. Ceci fait, détournez à nouveau le regard. De cette manière, vous indiquez clairement que le sujet est clos pour vous.

          
        

      
    


    Le pouvoir de la voix


    Si votre voix n’est pas adaptée à votre propos, même la plus pertinente des remarques tombera à l’eau. Une voix aiguë, trop ténue, trop creuse, trop basse ou trop hésitante discrédite votre réponse. Mais il ne s’agit pas seulement d’articuler et de parler fort. Votre voix vous permet aussi de nuancer votre propos, ce qui vous ouvre des perspectives intéressantes. En jouant avec votre voix, vous pourrez exprimer les plus grandes méchancetés sur un ton mielleux, de telle sorte que l’autre ne vous en voudra même pas. Ou camoufler l’insolence en joyeuse plaisanterie. L’effet produit est encore plus concluant. Vous pourrez, enfin, énoncer la plus grande banalité avec un tel sérieux que cela force votre interlocuteur à réfléchir.


    
      
        
          	
            Tactique 18 :


            C’est le ton qui fait la chanson. Vous n’aurez pas beaucoup d’impact si votre voix est chevrotante et angoissée. En adoptant un ton calme et assuré, vous pouvez presque tout dire, sans jamais avoir l’air faible.

          
        

      
    


    Éviter les piaillements et les aboiements


    Il arrive souvent que des individus qui cherchent à se défendre face à une attaque n’emploient pas une voix suffisamment convaincante. Pourquoi ? Parce qu’ils sont stressés et se crispent. Leur voix devient alors aiguë et désagréable. Certaines femmes commencent à « piailler », tandis que certains hommes se mettent à « aboyer ». Même s’ils s’expriment avec une voix forte, l’effet produit n’est absolument pas convaincant.


    
      
        
          	
            Tactique 19 :


            Pour trouver le ton adéquat pour vous, placez une main sur la cage thoracique et émettez un long « oooh ». Vous constaterez ainsi que la hauteur de son varie. Lorsque vous ressentez les vibrations les plus fortes, vous avez trouvé votre ton.

          
        

      
    


    Dialecte et repartie


    Certains individus qui parlent un dialecte en profitent pour botter en touche en employant des mots non compris de tous, ce qui a alors des allures de langue de bois. S’il est vrai que les dialectes ne sont pas compris par tout le monde, nous vous conseillons toutefois d’employer sans hésiter votre dialecte. Il vous permettra de trouver plus facilement des réponses adéquates et vous pourrez alors riposter au mieux.


    Bien respirer


    La respiration constitue l’épine dorsale de votre voix. Vous parlez en expirant ; lorsque vous inspirez, cela engendre une pause. Ces pauses rythment votre flot de paroles. Si vous avez suffisamment inspiré, vous pouvez parler pendant un moment. Une longue respiration profonde et calme est une bonne respiration pour parler.


    
      
        
          	
            Tactique 20 :


            Si vous êtes stressé, concentrez-vous sur votre respiration. Respirez lentement et calmement. Si vous n’y arrivez pas au début, commencez par expirer tout l’air que vous avez dans les poumons – et laissez ensuite simplement l’inspiration venir. De cette manière, vous pouvez évacuer votre stress.

          
        

      
    

  


  
    

    3


    Comprendre et éliminer les blocages


    Mark Twain faisait remarquer que la repartie arrive souvent trop tard. C’est vraiment dommage. Car lorsque quelqu’un nous attaque verbalement, nous voulons bien évidemment lui répondre tout de suite.


    Faites preuve de repartie !


    
      Exemple


      Mme Lefranc entre dans un magasin et s’adresse à une vendeuse : « Excusez-moi, où puis-je trouver des piles ? » La vendeuse la regarde de haut en bas et lui répond d’un ton méprisant : « Où pensez-vous pouvoir trouver des piles ? Au rayon électronique bien sûr ! ». Mme Lefranc, sans voix, avale sa salive. Elle aimerait répondre quelque chose, mais rien ne lui vient à l’esprit. Elle s’avance alors vers l’escalier roulant et regarde le panneau afin de voir où se trouve le rayon en question. Elle se sent humiliée. « J’aurais au moins dû lui dire que le ton qu’elle emploie est vraiment inacceptable », pense Mme Lefranc. « J’aurais aimé lui demander si elle s’adresse toujours de cette manière aux clients. »

    


    Tout le monde a déjà ressenti cela : on est surpris par tant d’impertinence et on veut réagir – en répondant avec une phrase qui clarifie tout de suite la situation. Une phrase qui fait clairement comprendre à l’autre qu’il ne peut pas tout se permettre. Une phrase qui nous aide à retrouver notre amour-propre. Mais cette phrase dont nous avons tellement besoin ne veut pas venir. Tout au moins pas au moment où nous en aurions besoin. Nous réagissons alors maladroitement ou nous restons tout simplement sans voix. Et puis, une fois l’événement passé, nous trouvons ce que nous aurions pu dire. Ce n’est souvent pas particulièrement brillant mais tout au moins mieux que ce que nous avons bredouillé : si nous avons effectivement réussi à dire quelque chose.


    Pourquoi cela peut arriver à tout le monde


    Il est évident que cela n’arrive pas qu’à vous et moi ; tout le monde ou presque a déjà connu de telles situations. Même ceux que nous admirons pour leur sens de la repartie ne savent parfois pas quoi répondre. La raison est simple : il y a des situations parfaitement inattendues. Vous vous sentez pris de court et vous ne savez pas comment vous comporter.


    Quoi que nous fassions, nous agissons en fonction de ce que nous attendons. Mme Lefranc est donc abasourdie lorsque la vendeuse réagit différemment de ce à quoi elle s’attendait, c’est-à-dire la réponse neutre d’une vendeuse dont c’est aussi le rôle de renseigner les clients.


    La réflexion prend du temps


    Nous sommes particulièrement susceptibles de ne pas savoir comment réagir dans les domaines dans lesquels nous nous sentons précisément sûrs de nous. D’après nos expériences, nous avons, en effet, développé ce que l’on pourrait appeler des automatismes. Dès que nous les détectons, nous mettons en quelque sorte notre réflexion en mode « standby ». Ceci présente plusieurs avantages, dont la possibilité de pouvoir réagir rapidement. L’automobiliste qui évite un cycliste à la vitesse de l’éclair ne réfléchit pas mais agit par automatisme.


    Une réflexion consciente demande, en revanche, du temps. C’est pourquoi nous faisons toujours appel à la réflexion lorsqu’une situation est nouvelle, difficile à examiner, ou encore lorsque nos informations ne sont plus bonnes. Nous avons alors besoin de temps et d’énergie pour trouver une solution. Et nous manquons précisément de temps lorsque nous voulons faire preuve de repartie. Nous nous triturons la cervelle et espérons trouver rapidement une réponse, comme par automatisme. Mais c’est impossible. Au contraire, plus nous nous mettons la pression pour trouver rapidement une solution, plus cela nous bloque.


    
      
        
          	
            Tactique 21 :


            Ne vous attendez pas à ce que des réponses immédiates vous viennent à l’esprit lorsque vous êtes sous pression. Pour pouvoir faire preuve de repartie, il faut précisément être préparé.

          
        

      
    


    Comment naît un blocage


    Si l’on vous attaque soudainement, vous ne pouvez alors plus adopter votre comportement habituel ; vous devez réfléchir à ce que vous devez faire et vous êtes extrêmement pressé par le temps. En bref : vous êtes stressé. Et le stress empêche de réfléchir. Vous devez pourtant élargir votre réflexion, en espérant trouver la réponse adéquate.


    Pourtant, sous l’effet du stress, vous vous retrouvez le « nez dans le guidon ». Deux possibilités s’offrent à vous : fuir ou attaquer. Mais comme dans de telles situations, vous ne pouvez ni fuir ni attaquer, le stress vous achève. Vous n’êtes plus capable de réfléchir, vous vous sentez impuissant et faible. Quoi que vous fassiez, ce ne sera pas de la bonne façon. Vous n’agissez plus de manière souveraine.


    
      
        
          	
            Tactique 22 :


            Si vous vous retrouvez dans la situation désagréable de ne plus pouvoir réagir, épargnez-vous tout au moins le stress. Oubliez l’autre et la situation délicate dans laquelle vous vous trouvez. Portez votre attention sur vous-même et calmez-vous. Cela se passera mieux la prochaine fois.

          
        

      
    


    Cinq facteurs provoquent le blocage


    Voici un résumé de ce qui peut déclencher un blocage :


    
      	La mauvaise surprise : vous êtes attaqué et vous ne vous y attendiez pas.


      	Votre souveraineté est menacée : si vous ne réagissez pas maintenant, vous vous sentirez mal.


      	Vite, vite : vous devez réagir très rapidement.


      	Votre amour-propre est atteint : vos agresseurs semblent forts, vous vous sentez faible.


      	Le syndrome de l’étouffement : plus vous résistez intérieurement, plus vous sombrez.

    


    Il en résulte plusieurs idées pour essayer de mettre fin au blocage ou l’éviter d’emblée.


    Comment éliminer un blocage


    Première possibilité : si vous vous êtes empêtré dans une situation délicate, ce n’est pas pour autant un échec personnel. Beaucoup connaissent ce sentiment et pensent à tort que d’autres se sortiraient haut la main de telles situations. Il n’en est rien. Il est normal que celui qui est attaqué par surprise ne sache pas quoi dire. Il s’agit d’une situation très désagréable que nous cherchons tous à éviter. Pour nous en sortir, il est important de ne pas prendre le problème trop au sérieux, de ne plus le ressentir comme une menace et d’arriver à prendre nos distances.


    Attendez-vous aux surprises


    Comment réagir au mieux aux mauvaises surprises ? Tout simplement en vous préparant à de tels cas de figure. Les surprises ne seront alors plus vraiment des surprises. Et elles ne seront plus non plus « mauvaises ». Parce que vous saurez comment réagir.


    Il y a toutefois un hic : les choses se passent souvent différemment de ce que vous aviez imaginé. La vie est pleine de surprises et certaines ne sont pas vraiment agréables. Vous ne pourrez pas vous préparer à toutes les éventualités.


    
      
        
          	
            Tactique 23 :


            Sachez vous adapter et soyez ouvert aux surprises. Cela vous aidera également à faire preuve de repartie. Car vous ne pouvez pas prévoir grand-chose. Dites-vous aussi qu’il est possible que vous échouiez.

          
        

      
    


    Comment vous préparer


    Devez-vous attendre que cela se passe ? Pas forcément, car il y aura toujours des cas de figure où il sera utile d’avoir déjà réfléchi. Vous pourrez alors réagir d’une manière plus souveraine et également faire preuve de plus de repartie. Avoir de la repartie signifie souvent seulement être mieux préparé.


    Cela n’entre pas en contradiction avec l’ouverture que nous avons évoquée. Au contraire, les deux peuvent se compléter :


    
      	Même si vous vous êtes préparé à quelque chose, vous ne devez pas pour autant rester figé. Variez les formules et essayez calmement le contraire de ce que vous avez prévu.


      	Concentrez-vous sur les cas de figure les plus importants et les plus vraisemblables. Vous devez connaître vos points sensibles, que votre agresseur visera pour vous blesser. Réfléchissez précisément à des réponses adaptées.

    


    
      
        
          	
            Tactique 24 :


            Vous pouvez vous constituer une « réserve de fer » contenant un ensemble de remarques adaptées à toutes sortes de situations, au cas où vous vous retrouveriez dans une situation désagréable. Il peut s’agir de phrases instantanées, telles que « C’est votre problème », ou de citations absurdes, mais aussi de plaisanteries propres aux hommes ou aux femmes.

          
        

      
    


    Prenez vos distances


    
      Exemple


      Dans le magasin. Mme Lefranc demande poliment où elle peut trouver des piles. La vendeuse lui répond d’un ton méprisant : « Où pensez-vous pouvoir trouver des piles ? Au rayon électronique bien sûr ! ». Mme Lefranc se concentre un instant, puis fait non de la tête afin de signifier son incompréhension : « Je ne comprends pas pourquoi vous me répondez sur ce ton ! Je vous ai demandé poliment où se trouvaient les piles. Et j’attends de votre part une réponse tout aussi polie ! Au revoir ! » La vendeuse regarde Mme Lefranc d’un air ahuri.

    


    


    Si vous êtes pris au dépourvu par une situation désagréable, commencez par oublier que vous devez faire preuve de repartie. Une seule chose compte pour le moment : ne pas vous laisser submerger par la situation en question. Efforcez-vous de prendre vos distances. Retrouvez votre marge de manœuvre. Pour cela, sortez de la situation en question et demandez-vous : que se passe-t-il au juste ? Ici, ce que les autres attendent de vous n’est pas essentiel !


    Mais comment faire ? Vous devez vous convaincre que vous avez la situation en main et que vous pouvez vous en sortir. C’est ce que fait Mme Lefranc. Elle ne réfléchit pas aux formules élégantes qu’elle pourrait employer. Elle dit simplement ce qui lui passe par la tête, puis elle s’en va. Ce n’est certes pas ce qu’on appelle de la repartie, mais elle agit au moins de manière souveraine.


    Le « pare-chocs intérieur »


    La formatrice en communication Barbara Berckhan emploie le terme de « pare-chocs intérieur ». L’expression est tout à fait parlante. Vous construisez une sorte de bouclier qui vous protège contre les blessures. Ce « pare-chocs intérieur » vous éloigne un peu de la situation menaçante. Il amortit les chocs. Vous pouvez imaginer une sorte de cloche en verre blindé dont vous vous couvrez en cas de besoin. Vous voyez et entendez tout mais il ne peut rien vous arriver. Les autres peuvent taper sur la cloche avec leurs poings, leurs coups ricochent. Vous vous trouvez dans un endroit protégé qui vous permet de rester souverain et déterminé.


    Vous ne devez pas seulement activer votre « pare-chocs intérieur » dans les cas critiques. Entraînez-vous avant, lorsque vous êtes plutôt détendu.


    
      
        
          	
            Tactique 25 :


            Souvenez-vous d’une situation critique qui vous a laissé sans voix. Que s’est-il passé dans votre tête ? Essayez de vous rappeler ce que vous avez ressenti. Imaginez en même temps un bouclier de protection. Associez à votre bouclier une phrase que vous pourrez prononcer en cas de besoin. Par exemple : « Je suis en sécurité. » Ou : « Cela ne me touche pas. »

          
        

      
    


    Imaginez un bouclier aussi concret que possible, comme un casque, une combinaison protectrice, ce que vous voulez. La phrase choisie vous permet de concrétiser votre idée et de disposer d’un bouclier efficace si nécessaire.


    Prenez la chose avec humour


    
      Exemple


      Mme Lefranc dans le magasin. « Où puis-je trouver des piles ? » La réponse méprisante : « Où pensez-vous pouvoir trouver des piles ? Au rayon électronique bien sûr ! » Mme Lefranc hésite, puis ajoute en souriant : « Et si vous pouviez m’indiquer où se trouve le rayon, ce serait vraiment formidable. »

    


    L’humour constitue un excellent moyen pour se sortir d’une situation désagréable. Avec de l’humour, vous prenez instantanément de la distance. Vous montrez que la remarque méchante ne vous a pas atteint. En un mot, vous réagissez souverainement. Dans certains cas, vous arriverez peut-être même à faire rire votre interlocuteur. Et tout le monde est content !


    Mais pour avoir de l’humour, nous devons nous sentir à l’aise et sûrs de nous. Quelqu’un qui s’apprête à fuir n’est pas prêt à faire une remarque humoristique. La première condition pour pouvoir réagir avec humour est donc de ne pas se laisser submerger (pare-chocs).


    Mais il faut aussi à ajouter à cela la remarque facétieuse. Vous devez faire comprendre à l’autre que vous ne prenez pas la situation au sérieux. Vous vous trouvez dans une situation désagréable et vous essayez de vous en sortir en faisant comme si vous aviez toutes les raisons de plaisanter. Et cela vous aide à vous sortir de l’embarras.


    
      	Vous pouvez essayer de vous « dérider ». Pensez à quelque chose d’amusant, une histoire drôle, une blague, n’importe quoi qui vous fasse rire.


      	Cherchez l’aspect comique de la situation elle-même. Cela peut vous sembler tout à coup terriblement drôle de vous trouver dans un magasin, de vous adresser poliment à une vendeuse, dont le travail devrait être de vous aider, et de l’entendre râler.


      	Rendez la situation drôle grâce à votre imagination. Remplacez, par exemple, les personnes par des animaux ou imaginez-les avec un nez de clown. Elles n’ont alors plus l’air menaçant et vous amusent plutôt.

    


    
      
        
          	
            Tactique 26 :


            Réagir avec humour ne signifie pas forcément raconter une histoire drôle ou faire à tout prix rire les autres. Ce serait alors une contrainte qui ne ferait que vous bloquer. Ne jouez pas les humoristes. Il s’agit simplement de montrer à votre interlocuteur que vous ne prenez pas la situation au sérieux.

          
        

      
    


    Un peu de méchanceté ne fait pas de mal


    Lorsque vous vous défendez, c’est généralement poliment et en prenant des gants. Si celui qui vous attaque est vraiment mauvais ou vous ridiculise, la remarque amusante n’est tout simplement pas appropriée. Vous devez faire en sorte que l’on vous respecte. Indiquez à votre agresseur que vous trouvez sa remarque de mauvais goût et que vous ne le laisserez pas vous écraser ainsi. Exprimez-vous clairement.


    La deuxième méthode est l’art de la repartie. Vous pouvez vous faire respecter en ripostant, en révélant sans égard les faiblesses de l’autre et en le rendant également ridicule. Un soupçon de méchanceté peut alors être utile. On peut et on doit parfois même aller un peu plus loin.


    
      


      Exemple


      Reprenons la scène du magasin. La vendeuse répond à Mme Lefranc : « Où pensez-vous pouvoir trouver des piles ? Au rayon électronique bien sûr ! ». Mme Lefranc réplique alors : « Ah oui, bien sûr. Et où puis-je trouver des vendeuses aimables ? »

    


    Méchant au travail


    Ne vous méprenez pas : être méchant est souvent plus difficile que nous le pensons. Surtout dans la vie professionnelle. Cela s’explique aisément car, d’une manière générale, il est plus facile d’avancer lorsqu’on est aimable avec ceux qui nous entourent, qu’on les traite poliment et avec respect. En étant aimable, il est aussi plus facile d’aborder les personnes que l’on n’apprécie pas particulièrement. Ne changez rien à cela. Mais lorsque vous vous trouvez face à des individus qui ne font pas de sentiment, vous devez savoir vous défendre en faisant preuve de repartie, voire en étant aussi « un peu méchant ». Car il y a toujours des situations dont vous ne pourrez pas vous sortir avec la politesse.


    Soit dit en passant, il existe une phrase type qui convient presque toujours lorsque vous n’arrivez simplement pas à être méchant ou que rien de mieux ne vous vient à l’esprit : « La politesse m’empêche de vous donner une réponse adéquate. » Puis, vous tournez le dos et partez.


    
      
        
          	
            Tactique 27 :


            Si vous souhaitez rester gentil et que vous êtes en quête d’harmonie, vous pouvez produire un effet particulièrement efficace avec une élégante méchanceté. Les autres ne vous en croyant pas capables, ils sont impressionnés. Par ailleurs, vous constaterez que vous pouvez vous permettre beaucoup plus que vous ne le pensiez : il suffit d’oser !

          
        

      
    


    La double légitimation


    Les réponses du tac au tac sont rarement gentilles, parfois blessantes, voire impitoyables. Et pourtant la repartie n’est pas synonyme d’impertinence. Une réponse immédiate ne doit jamais être méchante sans raison. Elle a ainsi besoin d’une double légitimation :


    
      	Votre réponse doit être justifiée de façon pragmatique : une réponse méchante doit être liée à une certaine situation qui la rend acceptable.


      	Votre réponse doit être justifiée avec élégance : vous devez « y mettre les formes ». La réplique grossière manque de repartie.

    


    La légitimation pragmatique : se montrer impertinent sans raison ne suffit pas


    La repartie ne consiste pas à distribuer des coups bas à ceux qui ont la réplique moins facile. Il ne s’agit pas non plus de sortir un proverbe plus ou moins amusant lorsqu’on vous marche sur les pieds.


    
      Exemple


      Mme Richard a égaré un important document. Sa chef, Mme Lebrun, l’aide à le chercher et lui fait la remarque suivante au sujet du désordre général de son bureau : « Mme Richard, dans votre bureau c’est vraiment le chaos. Je vous prie d’y mettre un peu plus d’ordre à l’avenir. » Mme Richard réplique alors, songeuse : « Ah vous savez, celui qui affectionne l’ordre est en fait bien trop paresseux pour chercher. »

    


    La réponse de Mme Richard est simplement effrontée et manque parfaitement de tact. Il n’y a pas de « justification pragmatique » au fait qu’elle ne tienne pas compte de la remarque de sa chef et la rejette. La requête de sa chef est, quant à elle, justifiée : les employés doivent garder une vue d’ensemble. Si Mme Richard veut passer outre la remarque de sa chef, il lui faut de bonnes raisons et elle ne peut pas se contenter d’une phrase légère.


    
      Exemple


      Mme Richard est assise dans son bureau. Son collègue de travail, M. Marteau vient à passer par hasard et ricane : « Mme Richard, quel chaos ici ! Quand avez-vous vu votre bureau pour la dernière fois ? ». Mme Richard répond alors songeuse : « Ah vous savez, celui qui affectionne l’ordre est en fait bien trop paresseux pour chercher. »

    


    Cette fois, la situation est complètement différente. M. Marteau interpelle sans raison Mme Richard. Il n’est en rien concerné par le désordre de son bureau. En lui répondant ainsi, Mme Richard lui dit en quelque sorte gentiment : « Occupez-vous de vos affaires. »


    
      
        
          	
            Tactique 28 :


            Si quelqu’un vous adresse une critique justifiée ou vous fait remarquer à juste titre une erreur que vous avez commise, mieux vaut ne pas chercher à lui répondre immédiatement.

          
        

      
    


    La légitimation élégante : y mettre les formes


    Voici ce qu’on entend par repartie : si vous êtes attaqué, vous pouvez riposter. Veillez toutefois à y mettre les formes. Sinon vous ne répondrez pas du tac au tac, mais vous proposerez plutôt une réponse maladroite.


    
      Exemple


      M. Marc, s’interrompt au beau milieu de sa présentation. Il a, en effet, confondu deux tableaux et cherche désespérément une information sur le diagramme avec son pointeur laser. Son collègue du service clients, M. Évin, lui dit d’un air perfide : « Vous êtes peut-être tout simplement nul, Marc ». M. Marc réplique : « Et vous, vous êtes archi nul, Évin. »

    


    


    Le chef du service clients s’est attaqué à M. Marc qui a alors une légitimation pragmatique pour se défendre. Il le fait toutefois avec les moyens les plus simples possibles. Il reprend basiquement le reproche qui lui est fait et surenchérit avec un « archi nul ». En modifiant un tout petit peu sa réponse, M. Marc pourrait retourner la situation.


    
      Exemple


      M. Marc éclaire le diagramme l’air perdu. Son collègue du service clients, M. Évin, lui dit d’un air perfide : « Vous êtes peut-être simplement nul, Marc ». M. Marc réplique : « Vous avez raison, Évin, je suis peut-être nul. Mais votre remarque est sans aucun doute archi nulle. » Les collègues présents éclatent de rire.

    


    Qui dit réponse du tac au tac, dit aussi un minimum d’élégance, une petite astuce, un jeu de mot. M. Marc surprend ses collègues en reprenant le mot « peut-être » et en lui donnant une autre signification. M. Évin s’en était servi pour renforcer son propos. Quant à M. Marc, dans son propos le mot « peut-être » sert à émettre un doute sur la remarque de M. Évin. Ce jeu sur le mot « peut-être » surprend les auditeurs et les fait rire. La réponse est adéquate.


    
      
        
          	
            Tactique 29 :


            Une réponse du tac au tac devrait toujours surprendre au moins quelque peu les auditeurs. Ne soyez toutefois pas trop ambitieux. Ne cherchez pas à être trop original : plus l’attaque est violente et odieuse, moins votre réponse sera élégante.

          
        

      
    


    La réaction immédiate


    Voici une chose qu’il ne faut jamais oublier en matière de repartie : vous devez réagir tout de suite. Quasiment par réflexe. Vous n’avez pas le temps de réfléchir. Soit vous répondez dans les secondes qui suivent, soit vous attendez : et vous taisez à jamais. Une réplique brillante ne vaut rien si vous la trouvez trop tard. Ne nous racontons pas d’histoires : ceux qui ont de la repartie ne comptent pas parmi les plus subtils de ce monde, mais ils proposent une riposte rapide et efficace. Sachez aussi que si vous voulez avoir de la repartie, vous ne devez pas « viser trop haut ». Revoyez vos exigences à la baisse et ne vous croyez pas trop bien pour attaquer parfois « plus bas » que vous en avez l’habitude. On vous respectera déjà si vous trouvez quelque chose à répondre.


    Jusqu’à quel point être effronté ?


    Les circonstances doivent déterminer votre degré de spiritualité ou d’agressivité. Vous devez avoir une idée ce que vous pouvez répondre à l’autre ou aux autres selon la situation. Votre réponse dépendra des facteurs suivants :


    
      	Violence de l’attaque : des moqueries anodines ne doivent pas donner lieu à une réponse agressive. Si votre interlocuteur vous met, en revanche, dans une situation délicate, vous devez alors réagir plus vivement.


      	Humour de votre interlocuteur : il y a des individus qui ne comprennent absolument rien à la plaisanterie, plus encore s’ils sont directement visés. Soyez donc prudent lorsque vous vous adressez à eux.


      	Force de l’attaquant : si vous attaquez quelqu’un sensiblement inférieur à vous d’un point de vue intellectuel, mieux vaut trouver des réponses douces et amusantes plutôt que blessantes. C’est également une question de loyauté. Il en est autrement si la personne visée se trouve en position de force.


      	Rapport de dépendance : face aux personnes dont vous dépendez, montrez-vous raisonnable et contenez-vous.


      	Public : si la prise de bec a lieu devant un public, vous devez vous demander ce qui est le plus important pour vous : vous attirer la sympathie du public ou maintenir une bonne relation avec votre interlocuteur.

    


    
      Exemple


      M. Azémar, le supérieur pince-sans-rire de Mme Salé, lui fait remarquer : « Je trouve que vous n'avez pas apporté grand-chose à l’entreprise ces derniers temps. » Mme Salé réplique gaiement à M. Azémar, qui reste de marbre : « C’est vrai, je me suis contentée d’essayer de m’adapter à vous. »

    


    La repartie en jouant des coudes ?


    Si certains n’osent pas émettre une remarque insolente parce qu’ils ne veulent froisser personne, d’autres ont peu de scrupules. Ils utilisent même la repartie afin de blesser délibérément leurs interlocuteurs. C’est pour eux un moyen de se mettre en avant et de profiter de leur propre supériorité.


    
      
        
          	
            Tactique 30 :


            La repartie doit toujours vous aider à rétablir votre propre souveraineté et non servir à intimider les autres. Celui qui s’élève au-dessus des autres et se moque des plus faibles s’attire à juste titre l’aversion des autres.
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    Kit d’initiation à la repartie


    Celui qui veut maîtriser l’art de la repartie doit commencer très simplement. Ce chapitre vous fournira des techniques qui, si elles ne font pas partie du « grand art de la repartie », sont souvent très efficaces dans la pratique.


    Dire les choses simplement


    
      Exemple


      Mme Gébert arrose les plantes de son bureau. Son collègue, M. Lotus, la voit en passant et lui dit d’un air perfide « Vous voilà rétrogradée au rang de jardinière de bureau ! » « J’aimerais trouver quelque chose à vous répondre, » réplique Mme Gébert. « Mais je n’en suis malheureusement qu’à la leçon trois de mon livre sur l’art de la repartie. »

    


    Vous trouvez que la réponse de Mme Gébert manque particulièrement de repartie ? Mais honnêtement, auriez-vous trouvé mieux ? Regardons maintenant ce qui se passe lorsque Mme Gébert se met à réfléchir à une riposte adaptée.


    Sa réponse n’est pas si mauvaise que cela. Mme Gébert a au moins réussi à répondre quelque chose à M. Lotus. En lui expliquant qu’elle ne trouve rien à répondre à sa remarque, au moins elle ne reste pas sans voix. Il vaut toujours mieux dire quelque chose que rien du tout. Cette réponse lui permet surtout de se sortir de cette situation. Ainsi, elle ne se comporte pas en victime et préserve sa souveraineté. De plus, elle répond avec humour.


    
      
        
          	
            Tactique 31 :


            Dites quelque chose plutôt que rien du tout. Même si vous n’êtes pas convaincu de votre réponse. En échappant au rôle de la victime silencieuse, vous renforcez aussi votre assurance. Petit à petit, vous aurez plus confiance en vous et vous trouverez alors de meilleures réponses plus adéquates.

          
        

      
    


    Dites que vous ne savez pas quoi dire


    Vous serez surpris de l’effet que vous produisez. Expliquez à votre interlocuteur que vous ne trouvez « absolument rien » à répondre à son reproche, son allusion insolente, sa remarque rabaissante. Ne laissez toutefois planer aucun doute quant au fait que vous êtes maître de la situation. Regardez votre interlocuteur droit dans les yeux, parlez avec assurance et d’une voix posée.


    Expliquez que vous n’avez rien compris


    Une variante appréciée consiste à expliquer à l’autre que ses paroles blessantes ne vous ont pas touché. Cette méthode est particulièrement recommandée pour les plaisanteries qui n’ont pas tout à fait tapé dans le mille.


    « Qu’est-ce que vous vouliez dire par là ? » Pour pouvoir oser un tel commentaire, il vous faut être quelque peu sarcastique. Ce n’est pas donné à tout le monde. Si ce n’est pas votre cas, tenez-vous en à la première variante.


    
      
        
          	
            Tactique 32 :


            Lorsque quelqu’un vous attaque, demandez-lui de répéter son propos. Ne vous inquiétez pas, cela n’accentuera pas l’affront. Car, en règle générale, votre agresseur ne répondra pas à votre demande. Et s’il le fait, sa remarque ne produira alors plus l’effet escompté. Vous pouvez l’écouter en toute quiétude, puis expliquer que vous n’avez rien à dire à ce sujet.

          
        

      
    


    Les phrases instantanées


    Les phrases instantanées, des formules standard préparées qui conviennent à de nombreuses situations, sont déjà un peu plus efficaces.


    
      Exemple


      M. Marc rencontre M. Évin dans le couloir. « J’aimerais bien que vous m’expliquiez quelque chose, Marc, » lui dit Évin. « Comment faites-vous pour porter de telles cravates ? » M. Marc n’hésite pas une seconde et réplique : « Vous êtes précisément mon modèle, M. Évin. »

    


    De telles réponses présentent l’avantage d’être toutes prêtes, elles vous évitent une longue réflexion et vous permettent de répondre du tac au tac. Surtout dans les situations qui pourraient sinon devenir bloquantes.


    Quelques phrases épicées


    Vous connaissez certainement les soupes instantanées, ces soupes en sachet toutes prêtes, auxquelles il vous suffit d’ajouter de l’eau chaude pour les déguster. Les phrases instantanées fonctionnent selon le même principe. Il vous suffit de les prononcer lorsque vous vous trouvez dans une situation délicate. Elles sont « déjà assaisonnées » et donc idéales pour répondre à celui qui vous attaque.


    Il reste une question : où donc trouver ces phrases toutes prêtes ? Plusieurs possibilités s’offrent à vous. Renseignez-vous un peu sur les personnes que vous cotoyez et vous découvrirez alors peut-être une formule ou une autre qui leur conviendra, si besoin. Vous pouvez également puiser des phrases intéressantes dans les romans, les films et, bien sûr, à la télévision.


    La citation doit être appropriée


    Il existe un nombre considérable de phrases instantanées et citations types.


    
      Exemples


      « Vous plaisantez ou vous le pensez vraiment ? »


      « C’est l’hôpital qui se moque de la Charité. »


      « Et à part ça, vous n’avez pas d’autres problèmes ? »


      « Avec ce numéro, vous devriez passer à la télévision. »


      « Je le note tout de suite dans mon journal du harcèlement moral. »

    


    Vous pourrez facilement mémoriser dix à douze formules toutes prêtes semblables à celles-ci, que vous pourrez ensuite ressortir en cas de besoin. Notez toutefois un point essentiel : la phrase instantanée doit être adaptée à la situation et à votre personnalité. Si vous êtes un individu au tempérament plutôt réservé, vous risquez de vous rendre ridicule en vous montrant impertinent. Les citations qui ne vous correspondent pas sont vites perçues comme des phrases apprises par cœur. Restez de préférence fidèle à vous-même et renoncez à une citation qui sonnera faux dans votre bouche.


    
      
        
          	
            Tactique 33 :


            Soyez prudent avec les citations soi-disant amusantes que vous puisez dans des textes ou des émissions de télévision connus. Au quotidien, elles ne fonctionnent souvent pas aussi bien. Pire encore : si votre interlocuteur connaît votre référence, vous lui apportez en quelque sorte des munitions supplémentaires pour vous attaquer : « Ah, vous avez regardé l’émission présentée par untel hier soir ? » À l’avenir, votre cher collègue risque de ne plus vous parler que de « ce cher présentateur ».

          
        

      
    


    Préparez quelques phrases types qui vous correspondent


    Qui dit sens de la repartie dit effet de surprise. Vous aurez du mal à trouver une réponse surprenante si vous vous trouvez dans une situation délicate. Ce n’est pas à vous d’être surpris par votre réponse, mais à votre interlocuteur.


    Vous pouvez modifier les phrases instantanées à votre convenance, nous vous le conseillons même vivement. Car elles doivent sembler naturelles dans votre bouche. Vous pouvez aussi imaginer vos propres phrases. Elles seront alors sans doute encore mieux adaptées à votre personne.


    Dans les pages suivantes, vous trouverez des suggestions qui vous aideront à créer vos propres phrases instantanées. Ces dernières doivent remplir les exigences suivantes :


    
      	Elles doivent être brèves et concises. On les remarquera ainsi mieux.


      	Elles ne doivent pas être trop spécifiques. Optez de préférence pour des phrases générales que l’on peut « caser » partout et à tout moment (exemple : « C’est l’hôpital qui se moque de la Charité. »).


      	Vous devez repousser l’attaque. Soit vous redirigez l'attaque contre votre agresseur (« Vous êtes mon modèle. »), soit vous faites clairement savoir que vous n’êtes pas disposé à subir cette attaque (« Adressez-vous à ma gardienne. »).

    


    Ne jouez pas les fanfarons


    Beaucoup vont étonnamment loin avec leurs phrases instantanées et se prennent véritablement au jeu. Ils ont toujours une citation sur le bout de la langue, appropriée ou non, quelle que soit l’occasion, et même lorsqu’ils ne sont pas attaqués ; ils veulent simplement se montrer amusants.


    En guise de salutations, ils emploient ainsi des phrases telles que « Vous ici ? Je vous croyais à Hollywood. » ou encore « Give me five ! » Ils expliquent ensuite en riant au néophyte stupéfait qu’ils entendent par là qu’ils souhaitent simplement lui serrer la main.


    Ces phrases cachent une volonté de décrisper la situation, de créer une ambiance détendue et de simplifier les choses. Elles sont toutefois malheureusement tellement bateau qu’elles ne font qu’énerver. Il n’est aucunement question de repartie ici mais seulement de se faire remarquer.


    
      
        
          	
            Tactique 34 :


            Ne recourez pas trop souvent aux phrases instantanées et variez votre répertoire en ajoutant de temps en temps de nouvelles phrases. N’employez pas des formules toutes faites sans raison car les purs fanfarons dérangent et énervent.

          
        

      
    


    Les bons mots et les citations pertinentes


    Les phrases amusantes ou méchantes de petits ou grands génies peuvent aussi parfois vous aider. Selon vos goûts et votre milieu, vous pouvez vous inspirer des sources suivantes : philosophes, hommes politiques, écrivains ou vedettes du petit écran. Peu importe votre choix, l’essentiel est que la citation soit pertinente. Et cela n’est pas aussi évident que cela a en l’air.


    
      Exemple


      Après une réunion, plusieurs collègues se retrouvent dans un bar. Comme à son habitude, M. Évin s’en prend à M. Marc et tente de le ridiculiser. M. Marc attend la fin de ses moqueries et lui rétorque : « La bêtise humaine est la seule chose qui donne une idée de l’infini. » (Ernest Renan)

    


    Il est certain que vous impressionnerez votre interlocuteur si vous avez sous la main la bonne citation au bon moment. Vous lui montrerez ainsi que vous possédez une certaine culture. Les citations sont étroitement liées aux phrases instantanées car vous les puisez également dans un fonds disponible en cas de besoin. La citation présente toutefois deux avantages supplémentaires par rapport aux phrases instantanées habituelles :


    
      	La citation ne vient pas de vous, mais d’une autorité plus ou moins reconnue. Cela vous permet souvent de riposter plus vivement que si vous aviez employé une phrase personnelle.


      	En citant Victor Hugo, Sartre ou De Gaulle, vous prenez de la distance par rapport à votre situation personnelle et vous vous montrez souverain.

    


    Attention, culture générale !


    Autrefois il existait une sorte de canon de la culture classique. Pour vos citations comme pour vous-même, les conséquences sont décisives : en énonçant des citations classiques à tout-va, vous donnez l’impression d’en savoir trop. De nombreux auditeurs le ressentiront comme un affront car vous affirmerez alors connaître quelque chose dont ils n’ont aucune idée (« Je peux dire comme Orhan Parmuk, prix Nobel de littérature… »). Et vous ne vous attirerez pas non plus la sympathie de ceux dont la culture peut rivaliser avec la vôtre.


    
      
        
          	
            Tactique 35 :


            Renouvelez votre effet en employant des citations plutôt « décalées » ou modernes qui étonneront votre auditoire.

          
        

      
    


    Qui citer ?


    Tout est bien sûr question de goût. Il est toutefois judicieux de faire référence à des personnalités dont les propos contrastent avec votre position ou vos idées.


    Le choix de la citation n’est pas seulement tactique. En puisant dans des sources inattendues, vous montrez que vos connaissances sont éclectiques. En bref, vous apparaissez comme une personne souveraine. Si vous occupez un poste de dirigeant dans une entreprise, évitez les citations du sérail. Vous ferez preuve de plus d’originalité en citant par exemple Woody Allen plutôt que Bernard Arnault.


    Dans la mesure du possible, il est préférable que ceux à qui vous vous adressez connaissent celui que vous citez. Sinon, ils se sentiront ignorants. Font exception les citations qui sont si pertinentes qu’il n’est pas nécessaire d’en connaître la source. Pour les commentaires ironiques, préférez Mark Twain, Sacha Guitry, Woody Allen, Winston Churchill ou Oscar Wilde.


    Quant aux autorités auxquelles vous pouvez toujours faire référence, surtout si votre domaine est aux antipodes, on peut citer Albert Einstein, le dalaï-lama, Friedrich Nietzsche ou… Aimé Jacquet !


    
      
        
          	
            Tactique 36


            Ne limitez pas vos références attendues. L’effet de surprise sera accru si vous citez un entraîneur de football, un mannequin ou un chanteur.

          
        

      
    


    Constituez-vous un fonds de citations


    Tout comme les phrases instantanées, les citations doivent également être disponibles rapidement. Afin de ne pas toujours répéter les mêmes phrases, constituez-vous un fonds de citations dans lequel vous pourrez puiser si besoin. Si une citation vous plaît, notez-la. Il existe également des recueils de citations. Attention aux livres trop anciens de vieilles rengaines, à éviter absolument.


    
      Exemples


      Voici quelques citations acerbes que nous vous proposons dans notre kit d’initiation :


      « L’homme tient plus du singe que beaucoup de singes. »


      Friedrich Nietzsche


      « Pardonnez à vos ennemis, mais n’oubliez jamais leurs noms. »


      John F. Kennedy


      « J’ai passé une excellente soirée… mais ça n’était pas celle-ci. »


      Groucho Marx


      « C’est plus facile d’avoir des principes quand on est bien nourri. »


      Mark Twain


      « Les bêtes sont au bon Dieu, mais la bêtise est à l’homme. »


      Victor Hugo

    


    Les petites phrases lapidaires


    Vous ne devez pas toujours briller en faisant preuve d’originalité et d’inventivité. Parfois, vous arriverez à faire taire votre agresseur en faisant précisément le contraire, c’est-à-dire des commentaires nuls, ennuyeux et stéréotypés. Ils gâcheront le plaisir de l’autre. Et si vous allez jusqu’au bout, vous aurez souvent du succès.


    La petite phrase lapidaire présente aussi un avantage inestimable : elle ne devient pas galvaudée si vous l’employez souvent. C’est même plutôt le contraire : plus vous l’employez, plus l’effet produit est efficace. Mais attention ! Les phrases lapidaires ne doivent pas être utilisées pour répondre à une critique sérieuse.


    « Tant pis pour toi »


    Voici une phrase lapidaire classique que vous entendiez peut-être déjà tout petit. Quelqu’un se montre méchant envers vous et vous répondez en haussant les épaules : « Tant pis pour toi. » Il existe aussi des variantes, telles que « C’est comme ça. » ou « On ne peut rien y faire. » Ces remarques ne sont ni drôles, ni agressives. Ceux qui les utilisent le font pour éviter de répondre sérieusement à des provocations ou des propos qui leur semblent trop idiots. Il est parfois conseillé de répéter brièvement la remarque : en ajoutant, par exemple « Tu trouves que… » ou « Vous pensez vraiment que… ».


    
      Exemples


      « Ton histoire est navrante. » – « Tu ne veux pas entendre la suite ? Tant pis pour toi. »


      « Oh la la ! 17h00 et vous n’avez pas encore fini ? » – « Non, et c’est comme ça ! »

    


    « Vous vous y connaissez ! »


    La phrase « Vous vous y connaissez », qui vous permet de répondre à de monstrueux reproches, une critique impitoyable ou une terrible injure, est tout aussi lapidaire. Adoptez de préférence un ton froid et distant, que vous pourrez aussi accompagner d’un mouvement de la tête. Lorsque votre phrase est ironique et méchante, vous poussez votre agresseur à surenchérir. Mais cela peut aussi parfois vous profiter.


    
      Exemples


      « Quel opportuniste ! » – « Et vous vous y connaissez ! »


      « Votre bureau ressemble à une porcherie ! » – « Et vous vous y connaissez ! »

    


    « On dirait que c’est grave »


    Voici une phrase lapidaire qui peut être accompagnée d’un clin d’œil : on vous fait un reproche et vous répliquez naïvement : « On dirait que c’est grave. » Une telle réponse désarme votre interlocuteur. Vous aurez peut-être même droit à un sourire. Il existe aussi des variantes, telles que « Je suis bien content de l’apprendre. »


    
      Exemples


      « Vous vous laissez marcher sur les pieds. » – « On dirait que c’est grave. »


      « Vous ne comprenez absolument rien à la gestion du personnel » : « Je suis bien content de l’apprendre. »

    


    « Cela ne me pose aucun problème »


    Voici une phrase type qui fera taire n’importe quel râleur. L’effet produit sera d’autant plus efficace que vous accompagnerez votre phrase d’un rire tonitruant. Ainsi, vous mettez les choses au clair : « Le seul qui crée des problèmes ici, c’est vous, vieille langue de vipère ! » Il faut toutefois dire qu’il s’agit d’une phrase assez bateau. Mais si vous visez juste, cela ne posera aucun problème !


    
      Exemples


      « Mon Dieu, tu comptes te rendre au dîner habillé comme ça ? » – « Oui, cela ne me pose aucun problème. »


      « Ton attitude est vraiment déplacée. » – « Cela ne me pose aucun problème. »


      « Vous vous ridiculisez avec cette proposition. » – « Ah bon ? Cela ne me pose aucun problème. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 37 :


            Les phrases lapidaires constituent la méthode élégante pour claquer la porte au nez de votre interlocuteur. Vous évitez ainsi de vous embarquer dans une nouvelle discussion et d’avoir éventuellement à vous justifier. Lorsque vous affirmez que quelque chose ne vous pose aucun problème, la discussion est alors close.

          
        

      
    


    Des contre-attaques simples


    Si quelqu’un nous attaque de manière déloyale, nous cherchons à retourner l’attaque contre notre agresseur. Il est toutefois souvent difficile de riposter élégamment. Nous devons réfléchir à ce que nous pouvons dire et cela prend généralement du temps.


    Il existe aussi ce que l’on pourrait appeler une « version débutant » des ripostes classiques. Vous gagnerez ainsi beaucoup de temps. Et le plus réjouissant est que ces ripostes simples ne sont pas pour autant moins efficaces.


    La riposte simple : « je préfère être gros plutôt qu’idiot »


    Le principe est très simple. Vous reprenez le reproche que votre interlocuteur vous fait et vous répondez que vous préférez être cela qu’autre chose : en supposant indirectement que votre interlocuteur est précisément cette « autre chose ». Selon le modèle : « Je préfère être (a) plutôt que (b) ! » Il est important qu’il y ait un lien quelconque entre (a) et (b) : contenu, sonorité, proverbe connu ou expression. Vous pouvez faire beaucoup de mal avec ce type de réplique. Veillez donc à ne pas vous faire des ennemis inutilement.


    
      
        
          	
            Tactique 38 :


            À vous de choisir le deuxième terme de votre réplique en respectant le modèle « Je préfère être gros plutôt qu’idiot. Vous n’êtes pas obligé de rendre la rendre la réciproque, vous pouvez aussi employer une comparaison complètement absurde. Tout dépend de ce qui vous vient à l’idée en premier.

          
        

      
    


    Recherche réponse adaptée


    Votre riposte sera d’autant plus efficace que le lien que vous établissez sera drôle et surprenant. Dans la pratique, inutile toutefois d’être particulièrement compliqué. Vous partez de l’attaque et cherchez très rapidement une réponse adaptée. Vous pouvez vous aider des exemples suivants :


    
      	Un contraire : vous répondez « blanc » si l’on vous dit noir, « petit » si l’on vous dit « grand ».


      	Un mot qui rime : « idiot » pour « gros », « méchant » pour « marrant », « mou » pour « doux ».


      	Un titre, un slogan ou une expression qui vous permet d’établir un lien : bonnet blanc et blanc bonnet, ni chair ni poisson, le marteau et l’enclume, le loup et la bergerie.

    


    Ne schématisez pas trop. Modifiez et complétez la formule. Vous pouvez, changer un peu les termes de la comparaison. Par exemple, si l’on vous dit « Vous avez vraiment la grosse tête ! », répondez « Mieux vaut une tête trop remplie qu’une tête complètement vide ». Si l’on vous traite de « langue de vipère », répliquez « Je préfère être une langue de vipère qu’une langue de bois ». Si vous trouvez un jeu de mot pour unir les termes (a) et (b) d’une quelconque manière, vous ferez preuve de repartie.


    
      Exemple


      Une connaissance de Mme Blondin lui lance à la tête :  « Vous êtes en forme et en formes ! » Mme Blondin réplique alors joyeusement « Il vaut mieux être beau et bien portant que moche et chétif. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 39 :


            La technique du « gros plutôt qu’idiot » convient particulièrement bien aux remarques anodines. En cas d’insinuation méchante ou d’affront, il en est tout autrement. Car n’oubliez pas que dans la première partie de votre réponse (« a plutôt que »), vous acceptez le reproche qui vous est fait.

          
        

      
    


    Retourner l’attaque


    Cette technique n’est, certes, pas élégante, mais indispensable lorsque vous subissez des insinuations malveillantes. Vous vous devez alors de réagir et de ne pas oublier qu’ « à vilain, vilain et demi ». Il s’agit donc de rejeter le reproche qui vous est fait et de le retourner contre votre agresseur.


    
      Exemple


      Lors d’une réunion conviviale, M. Hervé chambre son collègue, M. Marc, en lui disant : « Vous êtes un véritable coureur de jupons ! » M. Marc réplique laconiquement : « Absolument pas. Mais le fait que vous le supposiez montre que vous ne pensez manifestement qu’à cela. »

    


    Vous procédez en deux étapes. Premièrement, vous faites remarquer clairement et sans humour que la remarque ne vous atteint pas. Ne vous énervez pas mais évitez aussi de prendre la chose avec humour. Sinon, vous donnerez l’impression que la remarque vous concerne malgré tout un peu. Votre réaction doit être froide et neutre.


    Deuxièmement, vous retournez le reproche contre votre agresseur. Vous pouvez pour cela vous inspirer de la réponse de M. Marc ci-dessus ou faire beaucoup plus court.


    
      Exemple


      « Cher M. Marc, vous n’êtes plus tout jeune », lance M. Hervé lors d’une réunion conviviale. « Vous devez commencer à radoter ? » M. Marc réplique alors : « Je n’ai aucun problème dans ce domaine. Contrairement à vous. »

    


    Le proverbe inadapté


    Nous avons déjà précisé que vous pouviez recourir à des citations, des phrases connues et des proverbes. Vous pouvez aussi employer des proverbes pour répondre à une provocation de votre interlocuteur. La condition indispensable est que le proverbe ne soit absolument pas adapté à la situation. Il peut être insensé, déformé ou ne rien vouloir dire du tout. En utilisant un tel proverbe, vous répondez à une attaque lancée par votre interlocuteur pour vous sortir de votre réserve.


    
      


      Exemple


      M. Dinard adore énerver sa collègue avec des opinions qu’il dit être « politiquement incorrectes ». Un matin, il surprend Mme Leblanc en lui faisant remarquer : « J’ai lu dans le journal qu’il est scientifiquement prouvé que les femmes sont incapables de lire un plan. » Mme Leblanc se contente alors de répondre : « Mais M. Dinard ! Que dit-on déjà en Russie ? Les œufs de canard paresseux couvés par la jalousie donnent des cygnes »

    


    


    L’incongru convient toujours


    Les proverbes qui ont leur place partout et à tout moment sont les plus adaptés. Cela peut devenir très amusant si votre interlocuteur ne remarque pas tout de suite que vous cherchez à le faire marcher et se creuse la tête pour comprendre ce que vous avez bien pu vouloir dire. S’il vous demande, étonné : « Quel est donc le rapport avec mon propos ? », répondez-lui d’un air énigmatique : « Réfléchissez bien. » Ou tout simplement « Aucun rapport. »


    
      
        
          	
            Tactique 40 :


            Choisir un proverbe incongru peut permettre d’éviter élégamment une confrontation : vous prenez ainsi la provocation de votre agresseur à contre-pied.

          
        

      
    


    
      Exemples


      Petite sélection de proverbes :


      « On n'attrape pas de lièvre avec un tambour. »


      (Proverbe auvergnat)


      « Braise de nuit devient cendre du matin. »


      (Proverbe arabe)


      « Il faut courber le rameau quand il est jeune. »


      (Proverbe anglais)


      « Le dard du mépris perce l'écaille de la tortue. »


      (Proverbe indien)

    

  


  
    

    5


    Comment réagir aux critiques inappropriées


    Les jugements sont si puissants que les jugements erronés nous foudroient. Quelqu’un nous critique, nous enguirlande ou hausse le ton. La riposte doit être immédiate.


    La puissance des jugements


    
      Exemple


      Le groupe de travail de Stéphane Lebon s’est beaucoup impliqué dans l’exécution de ses tâches. Enthousiasmé par la bonne ambiance, M. Lebon a préparé une présentation originale sur son ordinateur et souhaite la montrer à l’ensemble de ses collègues. Mais son chef, M. Ledur, a l’air de s’ennuyer et fait remarquer : « Ces interminables présentations PowerPoint finissent vraiment par m’énerver. »

    


    La critique injustifiée peut vraiment faire mal. Lorsque vous vous investissez dans un projet comme M. Lebon, vous espérez de la reconnaissance. Si votre performance est accueillie par un haussement d’épaules, voire critiquée avec mesquinerie, vous vous sentez déçu ou énervé. Vous aimeriez dire quelque chose mais quoi ?


    Il se peut aussi que vous ayez commis une erreur. Cela énerve considérablement un client, un collègue ou votre chef. Il vous accable de reproches, vous accuse d’être paresseux et incapable et vous rend responsable de tous les problèmes. Vous ne devez pas non plus vous laisser critiquer de la sorte.


    Pourquoi en arrive-t-on à de telles situations ? Pourquoi avons-nous un tel besoin de bien faire les choses ? Et pourquoi les mots nous manquent-ils la plupart du temps ? Une fois encore, notre souveraineté se trouve menacée. Nous supportons mal que quelqu’un nous juge si différemment de la manière dont nous nous jugeons personnellement.


    Pour notre souveraineté, il est essentiel que les autres nous voient tel que nous souhaitons être vus.


    Nous voulons être jugés loyalement


    Nous n’entendons pas par là que nous ne devons entendre que des gentillesses à notre sujet. Un jugement négatif n’est pas un problème. Une critique justifiée doit même nous aider, tout comme, à l’inverse, un compliment non justifié peut être mal ressenti. Nous aimerions simplement être jugés avec loyauté. Lorsque nous voulons réagir à un jugement erroné, c’est surtout pour ne pas en rester là. Si nous ne disons rien, nous acceptons en quelque sorte la critique, que d’autres pourront ensuite reprendre.


    
      


      Exemple


      Lors de la prochaine phase du groupe de travail, l’équipe de M. Lebon le conseille sur la manière dont il devrait présenter les résultats obtenus. Une de ses collègues lui fait remarquer qu’il n’est pas en cause s’il a été critiqué au sujet de sa présentation PowerPoint la dernière fois.

    


    Comment en arrive-t-on à des jugements erronés ?


    Avant de réfléchir aux manières les plus judicieuses de réagir, intéressons-nous à ce qui se cache derrière les jugements injustes. On distingue quatre causes différentes :


    
      	Le manque de compétence : celui qui énonce le jugement erroné n’est pas suffisamment au courant de l’affaire au sujet de laquelle il s’exprime. Il faut ajouter à cela que rares sont ceux qui essayent de compenser leur manque de compétence par un jugement plus perspicace.


      	Le désintérêt : celui qui porte le jugement n’a aucune envie d’examiner la question plus en détails. Il se base sur sa première impression et son jugement est donc souvent faux.


      	Un motif caché : par sa critique, l’agresseur cherche à obtenir tout autre chose : il veut peut-être vous évincer, vous énerver, vous donner une leçon, se faire apprécier d’un tiers. Ou il ne vous supporte simplement pas.


      	Une opinion divergente sur la question : des faiblesses ou aversions personnelles ne sont pas toujours en cause. Il existe aussi parfois des raisons objectives qui conduisent à un jugement ressenti comme injuste.

    


    Dans le cas d’un manque de compétence, la position de celui qui juge est décisive : s’il s’agit de votre chef ou d’un client, il faut faire preuve de beaucoup de tact. Vous pouvez essayer de lui faire comprendre à mots couverts que vous n’êtes pas du même avis que lui. S’il s’agit, en revanche, d'un collègue ou d'une simple connaissance, vous pouvez parfaitement lui signifier son incompétence sans prendre de gants. Vous ne vous ferez, certes, pas un ami en agissant ainsi, mais vous sauverez votre réputation. Veillez toutefois à rester concret. Vous montrerez ainsi votre propre compétence.


    La personne qui affiche du désintérêt est la plus facile à amadouer. Souvent, elle a simplement « dit ça comme ça. » Ne vous écartez pas du sujet et mettez-lui les points sur les i en lui expliquant comment vous voyez les choses. Forcez-la ensuite à prendre position.


    Vous aurez du mal à convaincre celui qui a un motif caché, même avec les meilleurs arguments. Restez toutefois sur votre position (voir La déclaration contradictoire).


    En cas de divergences d’opinion, expliquez votre manière de voir les choses. Si l’autre connaît déjà votre position, faites-lui simplement remarquer que vous ne partagez pas son point de vue.


    Pour trouver les bons mots, nous allons vous expliquer quelles techniques de repartie employer : la déclaration contradictoire, les questions supplémentaires et l’indispensable technique de l’interprète.


    
      
        
          	
            Tactique 41 :


            Si votre interlocuteur poursuit un motif caché lorsqu’il vous critique, vous pouvez renforcer votre position en évoquant précisément ce motif caché. Vous devez toutefois pouvoir le justifier, sous peine de vous compromettre.

          
        

      
    


    La déclaration contradictoire


    Cette technique vous rappellera un peu la section « Retourner l’attaque » car il s’agit ici aussi de répondre en deux temps. Non seulement vous retournez le reproche ou le jugement injuste contre votre agresseur, mais vous énoncez aussi la vérité. Cela ressemble un peu au droit de réponse exercé par les journaux lorsque des journalistes ont publié des informations incorrectes. La déclaration contradictoire immédiate est évidemment très brève. L’objectif visé est pourtant identique : repousser un jugement erroné.


    
      Exemples


      M. Lebon a accompli sa tâche avec beaucoup de soin et présente le résultat à son chef, M. Ledur. « Et maintenant ? », lui répond-il en bougonnant. Le visage de M. Lebon se crispe. M. Ledur soupire : « Pourquoi vous faut-il toujours autant de temps ? » M. Lebon réplique alors : « Je n’ai pas besoin de beaucoup de temps. J’accorde simplement une grande importance à la qualité de mon travail. »


      Mme Denton se fait vivement critiquée par sa chef au sujet de ses vêtements : « Comment êtes-vous donc habillée ? Nous ne sommes pas aux Bahamas ! » Mme Denton explique alors, sûre d’elle : « Je ne me crois pas aux Bahamas. Avec cette chaleur, j’ai simplement mis une tenue adaptée. »

    


    Comme vous voyez, c’est très simple. Inutile de chercher à faire preuve d’originalité. Deux phrases suffisent pour vous affirmer. Si votre interlocuteur poursuit sa critique, vous pouvez contre-attaquer en exerçant de nouveau votre droit de réponse.


    
      
        
          	
            Tactique 42 :


            La déclaration contradictoire doit toujours être formulée clairement, brièvement et avec assurance. N’ayez pas peur de la contradiction. Vous ne faites qu’affirmer votre point de vue.

          
        

      
    


    Comment réagir aux insinuations


    La déclaration contradictoire est également bien adaptée pour repousser les insinuations. « Vous vouliez rentrer plus tôt chez vous, » fait remarquer votre chef, « c’est pour cela que vous vous êtes tant pressé. » Vous pouvez alors répondre : « Je ne me suis pas du tout pressé. J’ai simplement terminé mon travail rapidement. »


    
      Exemple


      « Il fallait s’y attendre, » dit M. Marc à Mme Leblanc lors d’une petite fête d’entreprise, « Vous vous êtes assise à côté du chef… » Mme Leblanc se tourne vers lui. M. Marc ajoute : « Qu’est-ce qu’on ne ferait pas pour obtenir une promotion. » Mme Leblanc explique alors calmement : « Je ne me suis pas du tout assise à côté du chef. C’est le chef qui s’est assis à côté de moi. Et j’ai l’impression que c’est cela que vous ne supportez pas. »

    


    « C’est votre point de vue »


    Vous pouvez formuler la première partie de la déclaration contradictoire, soit le rejet du reproche, un peu plus vivement. Faites remarquer que le jugement porté ou l’insinuation formulée reflète le point de vue tout à fait personnel de votre interlocuteur. Vous pouvez y recourir lorsque votre agresseur cherche à faire passer son point de vue pour un fait acquis.


    
      Exemple


      « Dites-moi une chose, Mme Leblanc », fait remarquer un de ses collègues, « comment pensez-vous pouvoir diriger le groupe de projets sans connaissances particulières ? » Mme Leblanc sourit avec assurance et réplique : « C’est vous qui pensez que je n’y connais rien, M. Dutertre. En réalité, je suis plutôt experte dans ce domaine. » Et elle ajoute, toujours aimable : « Et je suis certaine que vous le constaterez bientôt. »

    


    


    
      
        
          	
            Tactique 43 :


            Quant à la rectification, il ne s’agit pas de raconter une histoire héroïque mais d’exposer votre propre point de vue. Vous pouvez tout à fait nuancer votre propos, par exemple en admettant que certaines choses ne se sont pas aussi bien passées que prévu. Cela n’affaiblit en rien votre position, mais vous aide à préserver votre souveraineté.

          
        

      
    


    Les questions supplémentaires


    Voici une autre technique utile pour vous affirmer face à l’injustice : poser des questions supplémentaires à votre interlocuteur. Comparé à la déclaration contradictoire avec laquelle vous détériorez quelque peu la relation que vous entretenez avec lui, les questions supplémentaires vous permettent d’obtenir ce que vous voulez plus en douceur.


    Avec cette technique, vous restez prudent et renvoyez la balle à votre interlocuteur qui doit s’expliquer. Vous pouvez ainsi mieux évaluer les raisons qui le poussent et cela vous offre plus de possibilités pour réagir d’une manière adéquate. Peut-être votre interlocuteur a-t-il simplement haussé le ton, peut-être n’a-t-il aucune idée sur la question, le jugement impitoyable s’écroule soudain de lui-même.


    « Qu’entendez-vous par là ? »


    Si quelqu’un s’en prend à vous, demandez-lui simplement : « Qu’entendez-vous par là ? » Ou : « Que voulez-vous dire par là ? » ou encore « Comment en arrivez-vous à cette conclusion ? » Ainsi, vous resterez poli et souverain et donnerez à votre interlocuteur la chance de se « rattraper ». Sinon il devra se montrer plus clair et mieux justifier son jugement. Vous en discuterez et vous pourrez sûrement réagir sur certains points.


    
      Exemple


      M. Lebon a accompli sa tâche avec beaucoup de soin. M. Ledur soupire : « Pourquoi vous faut-il toujours autant de temps ? » M. Lebon lui demande alors : « Que voulez-vous dire par là ? » : « Il vous a fallu cinq jours pour terminer », réplique M. Ledur. « Trois jours auraient dû suffire. » « Comment en êtes-vous arrivé à cette conclusion. » demande alors M. Lebon, « Il nous a toujours fallu cinq à sept jours pour réaliser ce type de tâches jusqu’ici. »

    


    Le fait que vous en discutiez ne signifie pas pour autant que vous arriverez à convaincre l’autre. La différence est claire. En posant des questions supplémentaires, vous ramenez la conversation sur un plan concret et vous vous éloignez de la remarque blessante. Et une conversation concrète vous permet précisément d’affirmer votre souveraineté. Une simple question suffit parfois à « anéantir » un reproche blessant.


    
      
        
          	
            Tactique 44 :


            Les questions supplémentaires sont particulièrement adaptées lorsque quelqu’un déballe un argument massue. Si quelqu’un vous prête des méthodes radicales, demandez-lui, par exemple, sur un ton amical « Qu’entendez-vous exactement par méthodes radicales ? » et vous lui ferez sans doute perdre les pédales.

          
        

      
    


    Attention avec la phrase « Comme définiriez-vous… »


    Si vous voulez toucher votre interlocuteur, demandez-lui plutôt (comme dans le conseil) : « Qu’entendez-vous exactement par… » Vous lui signalez ainsi qu’il a mal employé le mot ou les mots en question et qu’il ne sait finalement pas de quoi il parle. C’est parfois la seule manière de vous faire respecter.


    Vous pouvez vous montrer encore plus agressif et intimidant en invitant votre interlocuteur à s’expliquer : « Comment définiriez-vous… » Cette phrase est très efficace. Surtout si vous arrivez à mettre en évidence que votre interlocuteur s’est mal exprimé : « Vous voyez, vous n’êtes pas capable d’expliquer clairement ce que vous pensez. Il est donc inutile de poursuivre cette conversation. » Lorsque le ton monte dans une discussion, rares sont ceux qui sont capables de « définir » quoi que ce soit et de satisfaire ainsi la demande de l’interlocuteur. Vous êtes donc certain d’arriver à vos fins.


    L’impression de force est toutefois trompeuse. Car vous n’employez cette figure de rhétorique que pour discréditer l’autre et interrompre la communication. Vous ne gagnez donc rien, car votre interlocuteur risque ensuite aussi d’exiger de vous que vous « définissiez également ce que vous souhaitez » et vous échouerez de la même manière.


    
      
        
          	
            Tactique 45 :


            Si l’on vous demande « Comment définiriez-vous…», ne vous laissez pas faire. Expliquez calmement qu’il n’est utile d’apporter une définition que si les deux parties cherchent à s’entendre. Ce qui n’est pas le cas pour le moment. Tant que les deux parties s’opposent, cette demande n’est qu’un « tour de passe-passe ».

          
        

      
    


    Démasquer les faux compliments


    
      Exemple


      Mme Lessou a une idée pour remettre au goût du jour un produit qui ne se vend plus. Elle la présente à M. Lepingre, le Responsable produit concerné. Il l’écoute, peu motivé. Lorsqu’elle a terminé, il commente, moqueur : « Intéressant. Vos propositions sont impossibles à mettre en œuvre, mais vraiment originales. Merci beaucoup. »

    


    Avez-vous déjà été l’objet de tels compliments empoisonnés ? On ne sait absolument pas quoi répondre à ce type de remarques. On ressent de la rancœur et on se sent roulé ou découragé. Votre interlocuteur cherche précisément à vous laisser sans voix. Vous devez admettre que l’on vous fait un compliment. Ensuite, vous pouvez réagir à l’attaque qui se cache derrière ce prétendu compliment. Si vous pouvez contredire une critique, c’est impossible pour un éloge.


    Le sous-entendu


    Celui qui fait des compliments empoisonnés n’ose pas critiquer ouvertement. C’est pourquoi il avance un compliment qui cache toutefois une attaque. Pourquoi fait-il cela au juste ? Pour deux raisons très différentes :


    
      	Votre interlocuteur veut vous critiquer mais en aucun cas vous blesser. Certains dirigeants ne critiquent pas ouvertement leurs collaborateurs car ils pensent qu’ils se doivent de les féliciter pour ne pas les décourager.


      	Votre interlocuteur veut vous rabaisser. Il vous craint peut-être en tant que concurrent ou vous ne lui êtes simplement pas sympathique. Quoi qu’il en soit, il ne peut pas l’admettre et il fait donc comme s’il vous appréciait.

    


    Si vous êtes confronté à la première variante, vous trouvant face à des supérieurs ou des collègues en quête d’harmonie, agissez prudemment. Essayez de découvrir ce que votre interlocuteur pense vraiment, par exemple en recourant à la technique des Les questions supplémentaires. Ou employez la « technique de l’interprète » que nous allons vous présenter ci-après. Sinon faites comprendre à l’autre que vous appréciez plus une objection sincère qu’un faux compliment.


    Démasquer les compliments empoisonnés


    Qu’en est-il si le compliment empoisonné vise à vous rabaisser ? C’est l’objectif visé : quelqu’un aimerait dire quelque chose de méchant sur vous, vous débiner, mais il n’est pas capable de le faire ouvertement ; vous pourriez alors vous défendre ou quelqu’un d’autre pourrait vous soutenir. Il envoie donc son compliment : afin de vous conduire sur une fausse piste et amener tout le monde à penser qu’il est de votre côté.


    Ce compliment fait souvent office de « déclencheur » au sein d’un groupe. S’il s’avère, en effet, que tous les autres vous jugent positivement et que l’agresseur est peu soutenu dans sa critique à votre égard, il reviendra alors sur son compliment pour insister sur la qualité de votre performance.


    
      Exemple


      M. Lebon a présenté les résultats de son groupe de travail à ses collègues. L’un deux, M. Lagrive, lui fait remarquer : « Vous vous êtes vraiment bien débrouillé, M. Lebon. » Et en regardant leur chef, M. Ledur, il ajoute : « Je veux dire pour une présentation PowerPoint. Je ne me suis guère ennuyé. Pendant la première partie. » – « C’était une super présentation ! », glisse M. Ledur entre-temps. « Excellent, Lebon ! » – « C’est ce que je disais », complète M. Lagrive. « Super. Et quand on pense que c’était une présentation PowerPoint… »

    


    


    Il existe une excellente méthode pour se défendre contre les compliments empoisonnés : appelez simplement les choses par leur nom. Ouvrez en quelque sorte l’emballage trompeur du compliment pour que tout le monde voie ce qu’il cache à l’intérieur. N’hésitez pas à exagérer quelque peu.


    
      Exemple


      M. Lebon aurait pu répondre à M. Lagrive : « Vous voulez dire que je vous barbe et que c’est un exploit si vous ne vous êtes pas endormi pendant la deuxième partie de mon exposé ? »

    


    Si vous expliquez clairement l’insinuation, en révélant le poison, vous devez ensuite poser des questions supplémentaires afin de clarifier la situation : « Vous ai-je bien compris ? C’est ce que vous vouliez dire ? »


    
      Exemple


      Mme Danton arrive au bureau vêtue d’une nouvelle tenue. Sa collègue, Mme Legal, l’accueille avec un sourire ambigu : « Mes compliments, Mme Danton ! » Mme Danton lui sourit en retour, mais Mme Legal ajoute alors : « Je trouve bien que quelqu’un ose une tenue si… originale. » Le visage de Mme Danton se fige. « Vous voulez dire », ajoute-t-elle sur un ton glacial, « que mes vêtements sont si moches que vous admirez le fait que j’ose les porter au bureau. Merci beaucoup ! »

    


    
      
        
          	
            Tactique 46 :


            Démasquez les compliments empoisonnés s’ils sont faits pour vous nuire. Mettez votre interlocuteur au pied du mur en lui posant des questions supplémentaires et énoncez explicitement la critique ou l’insinuation cachée. Votre interlocuteur devra alors, soit retirer sa critique, soit l’admettre. Dans ce dernier cas, vous saurez au moins à quoi vous en tenir.

          
        

      
    


    Attention, ironie !


    Faites attention : il peut arriver qu’un compliment empoisonné soit ironique ou sardonique. Vous pouvez quand même le démasquer et espérer que votre interlocuteur mette de l’eau dans son vin. Vous apprendrez comment réagir dans la section intitulée « La grosse hargne ».


    La technique de l’interprète


    C’est l’une des techniques de repartie les plus efficaces. Elle est extraordinairement variée et autorise des réactions plus ou moins vives. Vous pouvez vous montrer drôle, poli, agressif, charmant, insolent ou bête, selon ce que vous préférez. Il vaut la peine de vous intéresser à la technique de l’interprète et de chercher à l’améliorer en l’utilisant souvent. Elle vous aidera, non seulement à vous défendre contre les jugements injustes, mais aussi à répondre à toutes les attaques.


    Vous jouez les traducteurs


    Le principe est très simple : vous êtes interprète et vous traduisez les attaques méchantes de votre interlocuteur en une langue plus amicale. Cela ne semble pas avoir grand-chose à faire avec la repartie. Pourtant, en tant qu’interprète, vous vous chargez d’expliquer à votre interlocuteur ce qu’il vient de dire et répliquez du tac au tac. Vous restez ainsi souverain et décidez de là où vous voulez aller. Cela ne conviendra pas toujours à votre interlocuteur mais il aura du mal à vous faire changer de cap.


    Vous n’abordez pas les reproches


    Lorsque quelqu’un parle de nous, nous avons tendance à réagir. Nous faisons référence à ce qui vient d’être dit et nous prenons position. Après tout, il est question de nous. Un thème sur lequel nous avons toujours quelque chose à ajouter. Vous pouvez ici employer quelques techniques de repartie (comme la « déclaration contradictoire » que vous connaissez déjà). Votre interlocuteur vous reproche quelque chose ou se montre peu flatteur à votre égard. Vous vous impliquez en tant que personne, vous rejetez le reproche et rétablissez la vérité.


    La technique de l’interprète fonctionne différemment : vous disparaissez de la scène en tant que personne. Vous vous écartez de la ligne de tir. Vous vous contentez de répéter les propos de votre interlocuteur en employant toutefois d’autres mots. De cette manière, une injure peut, par exemple, se transformer en compliment.


    
      Exemple


      « Vous n’êtes qu’une béquille ! », dit M. Évin à son collègue M. Marc. Ce dernier réplique alors : « Vous voulez dire que je soutiens l’entreprise et que je fais avancer les choses. »

    


    Votre traduction doit être compréhensible


    Vous ne pouvez pas simplement traduire comme bon vous semble des mots durs en mots doux (ou inversement). Il faut qu’il existe un lien, une logique mentale.


    Examinons de plus près comment passer de « béquille » à « soutien » : le mot « béquille » désigne également une personne incapable et faible. Quelqu’un qui a vraiment besoin d’une béquille pour le soutenir. Pour votre traduction vous devez trouver une image positive de la béquille. Une image que votre interlocuteur pourra comprendre sans problème. On peut s’appuyer sur une béquille. On en arrive donc à remplacer béquille par soutien et l’idée de soutien de l’entreprise devient parfaitement positive.


    Les trois langues de la technique de l’interprète


    La technique de l’interprète cache trois techniques de repartie que vous employez tout à fait différemment. Nous venons de vous présenter la technique de l’interprète dite de la « langue de miel », qui vous permet de transformer des attaques virulentes en douces flatteries. En tant qu’interprète doté de repartie, vous pouvez parler deux autres « langues » :


    
      	la langue empoisonnée, avec laquelle vous pouvez rendre des attaques cachées encore plus blessantes.


      	la langue diplomatique, qui permet d’adoucir les choses et de vous mettre dans une meilleure position.

    


    La langue de miel


    Lorsque vous choisissez la langue de miel, vous parer à l’attaque avec une plaisanterie. Il est évident que vous déformez le sens du propos. Et il doit effectivement en être ainsi. Car vous avez les rieurs de votre côté lorsque vous réussissez à associer des idées qui ne devraient pas l’être. De nombreuses blagues fonctionnent selon ce principe. Nous apprécions les associations d’idées « improbables » et nous en rions.


    
      
        
          	
            Tactique 47 :


            Lorsque vous employez la langue de miel, ne commencez pas votre réponse par « Vous voulez dire… ». Les interlocuteurs sans humour pourraient alors répliquer « Non, ce n’est pas ce que je veux dire ! » et votre jeu de mot serait alors sans effet.

          
        

      
    


    Il faut absolument vous préparer


    La langue de miel est une technique à la fois ludique et exigeante qui vous permettra d’en imposer. Si vous choisissez de répondre à une attaque en employant la langue de miel, vous serez admiré pour votre présence et votre vivacité d’esprit. Ne vous attendez toutefois pas à ce qu’une réplique immédiate tombe du ciel à chaque fois que l’on vous attaque. Mieux vaut, en effet, vous préparer à l’avance. Imaginez ce que l’on pourrait vous dire. C’est assez facile car les mots que l’on emploie pour attaquer ou blesser quelqu’un sont souvent les mêmes.


    On ne peut pas réinterpréter toutes les attaques


    Pour toute traduction, il vous faut un hameçon auquel vous pourrez accrocher un élément positif. Le insultes, telles que « idiot » ou « fumier », ne se prêtent pas à la langue de miel. Non seulement parce que vous ne trouverez pas de hameçon, mais aussi parce que la langue de miel est une technique bien trop ludique qui ne permet pas de parer aux attaques virulentes. Si quelqu’un vous offense sérieusement, les jeux de mots ne sont pas appropriés. Ces derniers vous permettent, en effet, de signifier que vous n’êtes pas blessé.


    Réagir aux comparaisons rabaissantes


    La langue de miel est particulièrement bien adaptée lorsque quelqu’un cherche à vous rabaisser en employant une comparaison. Nous avons déjà vu l’exemple de la béquille. On pourrait aussi citer des mots ou expressions qui rabaissent, comme « chameau », « guignol » ou encore « têtu comme une mule ». Que feriez-vous donc de ces termes peu flatteurs ?


    
      Exemples


      M. Évin : « Vous êtes un vrai guignol, M. Marc ! » Il approuve de la tête : « C’est vrai, je fais rire tout le monde. »


      M. Marc se plaint de M. Évin : « Vous êtes vraiment têtu comme une mule ! » M. Évin réplique : « C’est vrai que je sais ce que je veux ! »


      M. Marc à M. Évin : « Vous êtes vraiment le dernier des derniers ! » Il approuve : « Oui, le meilleur pour la fin. »

    


    La langue empoisonnée


    Vous avez déjà découvert la langue empoisonnée que vous employez pour démasquer un compliment plein de fiel. Elle est particulièrement bien adaptée pour réagir de manière souveraine au manque de tact et aux tentatives de manipulation.


    
      Exemple


      « Que penses-tu de mon tailleur ? », demande Mme Danton à une amie. « Je trouve qu’il te va vraiment très bien », répond-elle sur un ton peu convaincu. Mme Danton reprend alors : « Tu veux dire qu’il est si moche qu’il est fait pour moi. »

    


    


    La langue empoisonnée permet d’intensifier la remarque. Vous la rendez encore un peu plus méchante. Vous faites ressortir la méchanceté qui se cache dans le propos et vous la mettez sous le nez de votre interlocuteur. Soyez clair car même le plus insensible des agresseurs doit savoir qu’il est allé trop loin.


    Comment réagit votre interlocuteur ?


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de Mme Danton et de son nouveau tailleur : « Tu veux dire que ce tailleur est si moche qu’il est fait pour moi. » Son amie lève les mains au ciel : « Mon Dieu, qu’ai-je dit là ! Pourras-tu me pardonner ? » Mme Danton accepte naturellement de pardonner à son amie et tout s’arrange.

    


    Parfois votre interlocuteur s’excusera immédiatement. Plus souvent, il contestera avoir pensé ce que vous avez compris : « Comment as-tu pu penser cela ? », demandera-t-il alors, l’air étonné. Ou il dira : « Vous êtes vraiment susceptible. » À vous de réagir et de lui expliquer : « Je ne suis absolument pas susceptible. C’est ce que vous avez sous-entendu. »


    
      
        
          	
            Tactique 48 :


            Si votre interlocuteur affirme que vous l’avez mal compris, demandez-lui simplement : « Qu’avez-vous voulu dire ? » Il vous proposera généralement alors une version beaucoup plus aimable et vous pourrez lui faire remarquer : « Et pourquoi ne l’avez-vous pas dit ainsi ? »

          
        

      
    


    Pour finir, il y a les cas difficiles. Les uns déclarent sciemment : « Bon, si tu vois les choses ainsi. » Vous pourriez alors répondre : « Oui, c’est ainsi que je vois les choses. Et toi, comment les vois-tu ? » Si votre interlocuteur esquive une fois encore ou ajoute des propos tout autant dénués de tact, résumez de nouveau sa pensée en utilisant la langue empoisonnée et ajoutez : « Je trouve cela blessant. » Vous remporterez le point.


    Et il y a aussi les cas difficiles qui se font insultants : « Tu délires ? Comment peux-tu dire autant d’âneries ? » Le chapitre 7 vous en dira plus sur la manière de réagir aux propos grossiers d’interlocuteurs furieux. Pour le moment, efforcez-vous de rester détendu et dites, par exemple : « Ta réaction montre que j’ai vraiment tapé dans le mille. »


    Déjouer les tentatives de manipulation


    La langue empoisonnée vous permet aussi de vous défendre contre celui qui cherche à vous manipuler. Contentez-vous d’énoncer les motifs présumés de votre interlocuteur.


    Veillez à exagérer quelque peu votre propos. Pour avoir l’air moins agressif, n’hésitez pas à accompagner votre traduction d’un sourire ou d’un clin d’œil.


    
      
        


        

      


      Exemples


      « Si vous signez le contrat aujourd’hui », fait remarquer le vendeur à M. Lefort, « je peux vous obtenir un rabais supplémentaire de 5 %. » M. Lefort se gratte la tête et répond en souriant : « Vous voulez dire que cela vous coûte 5 % de plus pour vous débarrasser de ce produit ! »

    


    Il est clair que de telles traductions risquent d’agacer quelque peu votre interlocuteur. Mais vous pouvez tout à fait vous le permettre lorsque l’autre cherche à vous faire passer pour un idiot. Vous ne devez pas chercher à le démolir, mais simplement lui signaler qu’il ne peut pas vous faire croire n’importe quelle idiotie.


    Ne vous faites pas des idées


    N’abusez pas trop de la langue empoisonnée. Ne voyez pas un terrible reproche déguisé dans toutes les remarques anodines, vous vous rendriez ridicule. Si vous pouvez exagérer un peu, votre propos doit toutefois rester compréhensible. Sinon, votre interlocuteur aura le droit de vous demander : « Pourquoi êtes-vous si susceptible et vous sentez-vous tout de suite attaqué ? Y a-t-il du vrai dans le reproche que vous avez perçu dans mon propos ? » Il ne faut pas en arriver là. Votre interlocuteur ne doit pas voir que vous l’avez démasqué et réagir en conséquence.


    
      
        
          	
            Tactique 49 :


            Si vous exagérez un peu trop, il se peut que votre interlocuteur soit abasourdi. Dans de tels cas, vous pouvez toujours ajouter en riant et avec un clin d’œil : « Mais non, je plaisantais ». Et si votre interlocuteur reste de marbre, il ne vous reste plus alors qu’à vous excuser.

          
        

      
    


    La langue diplomatique


    
      Exemple


      M. Langevin cherche un document dans le bureau de son assistante : « Où se trouve ce bon sang de tableau X, Mme Norman ? » Elle sort de ses gonds et s’écrie : « Le tableau, le tableau, vous ne voyez pas ce qui se passe ? Vous m’apportez d’abord une lettre à saisir, je dois appeler M. Georges et maintenant vous voulez ce tableau ! On me traite comme une moins que rien ici ! » M. Langevin bat alors en retraite : « Mme Norman, essayez de vous calmer… »

    


    


    M. Langevin ne réagit pas de manière souveraine. S’il avait fait usage de la « langue diplomatique », les choses ne se seraient pas passées ainsi. Cette technique de repartie est particulièrement appréciée des formateurs en communication. Pourquoi donc ? Elle n’est pas particulièrement méchante, ni particulièrement drôle, mais elle favorise la communication entre les individus. En l’employant, vous rallierez peut-être moins de rieurs à votre cause, mais vous vous ferez aussi moins d’ennemis dans votre bureau.


    Ramener l’attaque sur le plan concret


    La langue diplomatique permet de calmer les esprits. Au lieu d’attiser les conflits avec des remarques pleines de repartie, en jouant les interprètes diplomates vous apaisez les émotions et ramenez la conversation sur un plan concret. Et comment faut-il procéder pour cela ? C’est très simple : il suffit de transformer la remarque offensante en un propos plus ou moins acceptable.


    
      Exemple


      Quelqu’un vous apostrophe ainsi : « Vous êtes vraiment la personne la plus bornée que j’ai jamais rencontrée ! ». Essayez de ramener le propos sur un autre plan. Vous pourriez, par exemple, traduire par : « Vous voulez dire que vous avez été traité injustement. »

    


    Vous faites donc exactement le contraire que ce que vous auriez fait en employant la « langue empoisonnée » : vous faites abstraction de toute la méchanceté du propos. Votre interlocuteur peut, en outre, approuver votre traduction. Par exemple, en disant : « Et comment ! J’ai vraiment été traité injustement ! » La conversation peut se poursuivre sur un plan concret. Si votre interlocuteur devient de nouveau subjectif, ramenez-le une fois encore sur le plan concret à l’aide d’une autre traduction diplomatique.


    La langue diplomatique permet de réinterpréter souverainement une lourde injure. Vous n’avez plus besoin de vous défendre si vous ne le voulez pas. Ce serait, par ailleurs, une grosse erreur de considérer cette technique comme inoffensive et comme de la « repartie pour les faibles ». Finalement, elle permet même souvent d’obtenir les meilleurs résultats. Non seulement vous désamorcez les attaques de l’autre, mais vous orientez aussi l’attention sur les aspects qui sont importants pour vous.


    Lorsque votre interlocuteur est sous pression


    Vous ne pourrez pas toujours calmer le jeu et ramener la conversation sur un plan concret. Il faut parfois que votre interlocuteur décompresse. En persévérant, vous aurez toutefois les meilleures chances de ramener la conversation sur le plan concret grâce à la langue diplomatique. Vous serez ainsi celui qui préserve sa souveraineté, l’autre, qui se laisse dominer par ses émotions, n’étant pas souverain.


    Il se peut toutefois que votre interlocuteur n’approuve pas votre interprétation. Il peut même arriver qu’il la contredise vigoureusement. Mais cela ne fait rien. Invitez-le à clarifier les choses. Ou, mieux encore, proposez-lui une autre traduction diplomatique. Avec un peu d’entraînement, vous parviendrez ainsi à orienter la conversation. Cela peut, par exemple, servir dans le cas où vous êtes un chef confronté aux attaques d’un employé. En utilisant la langue diplomatique, vous le ramenez sur la voie d’un accord commun.


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de Mme Norman et de son supérieur, M. Langevin. Mme Norman est hors d’elle : « On me traite vraiment comme une moins que rien ici ! » M. Langevin choisit de rester calme : « Vous voulez dire que je vous ai traitée injustement ? » : « Et comment ! » réplique Mme Norman, « pas injustement, mais vraiment mal ! Je m’occupe de tellement de choses et vous ne faites rien pour m’aider. Vous vous contentez de m’adresser des commentaires blessants lorsque vous ne trouvez pas quelque chose. » M. Langevin réfléchit et ajoute : « Vous voulez dire que même si j’ai raison sur le principe, je ne m’exprime pas comme il faudrait ? » – « Oui, c’est à peu près ça. »

    


    Vous protégez votre dignité


    Mais il ne suffit pas de se trouver dans une position de force pour pouvoir faire usage de la langue diplomatique. Vous pouvez aussi l’employer envers un supérieur, tel que votre propre chef. Il vous faut simplement repérer le message blessant dans son propos.


    
      Exemple


      Mme Norman jette un œil dans le bureau de M. Langevin : « Vous auriez deux minutes ? » : « Oh, il ne manquait plus que ça ! », répond M. Langevin. Mme Norman ne se laisse pas déconcerter : « Vous voulez dire qu’il vous faudrait encore cinq minutes ? » : « Donnez-m’en dix ! », réplique alors M. Langevin énervé.

    


    Même si la situation ne semble pas s’améliorer tout de suite, la langue diplomatique peut être très utile. Car elle laisse une porte ouverte pour revenir à une conversation normale. Même lorsque l’autre ne semble pas vouloir se calmer, elle présente un intérêt : vous ne vous laissez pas démonter.


    
      Exemple


      Mme Norman à M. Langevin : « Vous auriez deux minutes ? » Il répond : « Oh, il ne manquait plus que ça ! » Mme Norman : « Vous voulez dire qu’il vous faudrait encore cinq minutes ? » – « Vous plaisantez ! Vous ne voyez pas ce qui se passe ici ? », grogne M. Langevin. Mme Norman rétorque : « Vous voulez dire que je ferais mieux de regagner mon bureau, même si j’ai une question importante à vous poser… » M. Langevin l’interrompt : « Je n’en ai rien à faire que vous regagniez ou non votre bureau ! Vous pouvez aller en enfer si vous voulez ! Laissez-moi en paix ! » Mme Norman : « Merci de m’avertir lorsque vous serez plus disponible, M. Langevin. »

    


    Vous découvrirez les autres éléments à prendre en compte lorsque vous vous trouvez confronté à un accès de colère. Lorsque votre interlocuteur « pique une crise », il n’est plus question de langue diplomatique. Nombreux sont toutefois les cas où cette technique permet d’éviter d’en arriver là.


    Comment procéder avec la langue diplomatique


    La langue diplomatique ne vise pas seulement à apaiser votre interlocuteur, mais aussi à l’orienter subtilement. Car c’est vous qui décidez comment traduire le propos de votre interlocuteur. Selon ce qui vous intéresse, vous pouvez choisir de souligner tel ou tel autre aspect. De quels aspects s’agit-il donc ? La technique du miroir peut-être utilisée comme une « aide à la traduction » pour la technique de l’interprète – surtout pour la variante diplomatique. Voici les cinq niveaux qui la caractérise :


    
      	Niveau Je : Vous laissez le propos à votre interlocuteur (vous « reflétez » le Je) : « Vous voulez dire que vous avez été traité injustement ». Avantage : vous portez l’attention sur l’autre et sur ce qu’il ressent ; vous sortez de la ligne de tir.


      	Niveau Tu : Vous ramenez le propos à vous : « Vous voulez dire que je n’aurais pas dû oublier ce document. » Avantage : vous saurez vite ce que votre interlocuteur attend de vous. Vous pouvez désamorcer l’attaque et prendre position.


      	Niveau Nous : Vous choisissez un propos qui vous concerne, vous et votre interlocuteur : « Vous voulez dire que nous n’aurions pas dû nous voir aujourd’hui. » Avantage : S’il s’agit d’un problème de relation personnelle, vous avancerez plus vite.


      	Niveau Information : Vous vous référez aux faits : « Vous voulez dire que la commande peut attendre jusqu’à demain. » Avantage : Les émotions n’entrent plus en ligne de compte. Vous vous mettez d’accord sur ce qui doit se passer maintenant.


      	Niveau Appel : Vous comprenez le propos de l’autre comme une demande : « Vous voulez dire que vous ne vouliez être dérangé par personne aujourd’hui. » Avantage : Vous saurez rapidement ce que l’autre veut. Cela peut écourter considérablement la conversation.

    


    Ces cinq niveaux vous offrent plusieurs variantes. Vous remarquerez à quel point le ton de la conversation change si vous ne vous êtes mis d’accord que sur un seul niveau.


    
      
        
          	
            Tactique 50 :


            La traduction ne se suffit pas à elle-même. La langue diplomatique vous aide à trouver une base sur laquelle vous mettre d’accord. Il est important de prendre immédiatement position sur les propos traduits de votre interlocuteur, que ce soit pour les approuver ou les rejeter.

          
        

      
    


    Ne pas oublier les messages-Je


    Le psychologue Thomas Gordon a développé le concept de « l’écoute active » qui fait penser à la langue diplomatique. On peut évoquer aussi une autre technique liée à la « méthode Gordon ». Il s’agit d’envoyer des « messages-Je ». Ils n’ont rien à voir avec l’égoïsme, mais ils doivent vous aider à trouver un accord avec votre interlocuteur.


    C’est un fait que les « messages-Tu » incitent beaucoup plus à la confrontation car ils disent : « Tu dois faire ceci ou cela. » Cela met automatiquement la personne visée sur la défensive. Il en est tout autrement des messages-Je : là, vous indiquez à votre interlocuteur que vous aimeriez obtenir ou que vous attendez de lui telle ou telle chose. Il est alors beaucoup plus difficile pour lui de se défiler. Il doit modifier complètement son argumentation.


    Concernant la langue diplomatique, nous vous recommandons de glisser de temps en temps des « messages-Je » dans vos propos. Sinon, votre interlocuteur risque de penser qu’il est uniquement question de lui et que vous n’avez absolument rien à lui reprocher.

  


  
    

    6


    Les hommes et les femmes


    Il est primordial de savoir faire preuve de repartie dans les relations homme/femme. Cela peut aller de la petite taquinerie amusante à l’insulte grossière, en passant par la plaisanterie qui dérape – et vous devez réagir, que vous soyez un homme ou une femme.


    Les petites différences


    
      Exemple


      M. Paris accueille sa collègue qui arrive tout essoufflée dans son bureau par ces mots : « Eh bien, Mme Lebrun, vous avez une demi- heure de retard si je ne m’abuse ? » Il ajoute en lui faisant un clin d’œil : « Vous avez encore eu des problèmes pour vous garer ? » – « Non, pourquoi pensez-vous cela ? », réplique alors Mme Lebrun.

    


    Il est clair que les hommes et les femmes sont différents. C’est pourquoi ils constituent un sujet de conversation inépuisable. Les conversations sont parfois vraiment plaisantes. Souvent, elles le sont moins. Car beaucoup prennent l’affaire très au sérieux. Pour compliquer les choses, il faut ajouter à cela qu’ils pensent savoir exactement comment « sont » les femmes et les hommes ; ou tout au moins, comment ils devraient être. Car lorsque quelqu’un veut vraiment vous offenser, vous entendez à coup sûr deux choses : d’abord que vous êtes « idiot », et ensuite que vous n’êtes pas une « vraie femme » ou un « vrai homme ».


    Décontractez-vous


    Les relations homme/femme ont également des bons côtés comme le montre l’histoire de l’humanité. Si vous voulez réagir avec repartie au sujet de ce thème « palpitant », mieux vaut ne pas vous montrer trop obstiné mais considérer plutôt les choses avec humour. La repartie peut ici vous être utile pour deux raisons :


    
      	pour rendre des compliments, réagir à des dictons stupides et répondre de manière souveraine aux taquineries,


      	pour trouver un dicton adapté lorsque votre interlocuteur cherche à vous rabaisser.

    


    Les clichés ? Jouez-en !


    Si quelqu’un fait allusion à votre sexe, il puise alors certainement ses références dans la liste des clichés. Comme M. Paris qui évoque tout de suite le prétendu problème des femmes pour se garer lorsque sa collègue arrive en retard au bureau. Certains semblent déconcertés, comme Mme Lebrun. D’autres se sentent attaqués et pensent qu’ils doivent se défendre.


    Il faut admettre que de tels clichés ne sont souvent pas très flatteurs ni très intelligents. Il n’est pas forcément nécessaire de riposter et de vous justifier. On risque alors de vous trouver crispé et sans humour. Car un propos semblable à celui de M. Paris n’a pas pour objectif de blesser, critiquer ou ridiculiser qui que ce soit. Il se veut surtout amusant, contribuant en quelque sorte à la bonne ambiance du bureau. Si vous le prenez au sérieux, c’est votre problème.


    Une réaction souveraine à ce type de clichés consiste plutôt à puiser à votre tour dans la liste des clichés et à jouer le jeu.


    
      Exemple


      « Vous avez encore eu des problèmes pour vous garer ? », demande M. Paris à sa collègue en retard. « Oh oui », réplique Mme Lebrun en souriant. « J’ai eu du mal à me garer. Et vous allez avoir du mal à partir ce soir car j’ai coincé votre voiture. »

    


    Mme Lebrun reprend le cliché et le confirme explicitement. Cela produit un effet de surprise car elle « accepte » en quelque sorte la remarque insolente de son collègue, par ailleurs absolument sans fondement. En réagissant ainsi, elle fait clairement savoir que ce n’est qu’un jeu pour elle : je ne prends pas au sérieux ce que vous venez de dire. Et je réponds également une bêtise.


    
      
        
          	
            Tactique 51 :


            Surprenez l’autre, non seulement en confirmant ses idées préconçues, mais aussi en surenchérissant.

          
        

      
    


    L’autre devient la victime


    Il faut encore remarquer un autre élément dans la réponse de Mme Lebrun : M. Paris devient l’arroseur arrosé. Pas dans la réalité, car tout ceci n’est qu’un jeu. Mais en répondant ainsi à Mme Lebrun, il se retrouve en quelque sorte pris à son propre piège. Mme Lebrun s’est finalement approprié la petite taquinerie. Dans le chapitre 8, vous apprendrez comment « préparer » de telles ripostes.


    
      
        
          	
            Tactique 52 :


            Pour que votre contre-attaque soit parfaite, vous devez veiller à ce que l’autre soit pris à son propre piège. Votre réponse est particulièrement pertinente si vous reprenez son cliché.

          
        

      
    


    La guerre des sexes


    Il est sous-entendu que dans ces taquineries, les hommes et les femmes se trouvent toujours en compétition. Cela signifie que toute remarque concernant les capacités à se garer, le manque de psychologie, les qualités des hommes véhicule le message (humoristique) suivant : nous sommes les meilleurs. Il est donc dans la logique de tels propos que vous inversiez les rôles pour « triompher » à la fin. Cette compétition définit seulement le cadre de vos remarques. Il s’agit de jouer et non de gagner. Autrement dit, vous pouvez vous avouer vaincu et pourtant (ou même précisément parce que vous l’êtes) paraître très souverain.


    
      Exemple


      « Vous avez encore eu des problèmes pour vous garer ? », fait remarquer M. Paris à sa collègue en retard. « Oui, vous avez raison », soupire Mme Lebrun. « Et vous les hommes avez vraiment le don de double vue ! »

    


    Vous voulez juste vous amuser


    Dans toutes vos remarques, vous devez faire comprendre que vous ne prenez pas les choses au sérieux, mais avec humour. De cette manière, vous pouvez aussi désamorcer des remarques que votre interlocuteur a peut-être prises un peu trop au sérieux. Mais si vous réagissez à sa remarque et la tourner à la plaisanterie, il n’a alors pas d’autre choix que de prendre part à votre jeu.


    Comment faire comprendre que ce n’est pas ce que vous pensez


    En examinant les remarques de Mme Lebrun, vous pouvez voir comment faire pour indiquer à l’autre que vous n’êtes pas sérieux :


    
      	L’approbation inattendue : votre interlocuteur vous attaque et vous lui donnez raison ou vous en rajoutez encore.


      	Les jeux de mots et la reprise de formules : lorsque votre interlocuteur insinue que vous ne savez pas vous garer, vous ripostez en répondant qu’il ne sait pas sortir de sa place de parking.


      	L’acceptation sans condition des clichés : en général nous avons tendance à nous défendre lorsque quelqu’un nous enferme dans un cliché. Pourtant, si vous l’acceptez et surenchérissez en ajoutant d’autres clichés, il est alors évident que vous ne prenez pas les choses au sérieux.


      	Rompre avec la logique et aller du coq-à-l’âne : celui qui argumente et cherche à convaincre sérieusement son interlocuteur doit absolument éviter cela. Et l’inverse est vrai : si vous ignorez manifestement la logique et changez de sujet, cela signifie alors que vous voulez vous amuser.

    


    Grâce à des mimiques, de grands gestes et votre voix, vous pouvez aussi faire comprendre que vous prenez tout cela avec humour. Un sourire amusé peut même suffire.


    Riposter avec un cliché


    Au lieu d’exagérer ironiquement un cliché et de le rendre par là même inoffensif, vous pouvez aussi riposter en utilisant un autre cliché qui vise la partie adverse.


    
      Exemple


      M. Paris : « Vous avez encore eu des problèmes pour vous garer ? »


      Mme Lebrun réplique : « Ah, M. Paris, vous arrivez toujours à l’heure vu que vous ne vous préoccupez jamais d’emmener vos enfants à l’école. »

    


    La condition pour qu’une telle réplique fonctionne est, bien évidemment, que l’autre connaisse le cliché évoqué. Comme M. Paris est le premier à parler du prétendu problème des femmes pour se garer, Mme Lebrun peut supposer qu’il connaît également le cliché qu’elle choisit : les hommes fuient les tâches familiales.


    
      
        
          	
            Tactique 53 :


            N’ayez pas peur des clichés idiots. Ils conviennent particulièrement bien car ils sont aussi les plus simples et les plus connus. Et c’est précisément la condition pour que le jeu fonctionne. Ne craignez pas non plus que l’on vous attribue ces clichés. Si vous doutez toutefois que votre interlocuteur puisse comprendre le jeu, vous pouvez toujours ajouter : « C’est pour rire. »

          
        

      
    


    Les phrases crispantes


    On ne peut pas tout arranger avec des plaisanteries et des taquineries inoffensives. De telles allusions peuvent finir par énerver. Surtout si elles sont répétées plusieurs fois et qu’une pointe d’agressivité s’ajoute aux phrases soi-disant humoristiques.


    
      Exemple


      M. Paris a élaboré une proposition dont il est très fier. Sa collègue Mme Lebrun parcourt ses documents et se met à le critiquer. M. Paris répond alors, légèrement agacé : « Mme Lebrun, vous ne comprenez rien à la question. Allez plutôt vous acheter des chaussures. » M. Danver, assis au bureau d’en face, ricane : « Que voulez-vous dire ? », demande Mme Lebrun, énervée.

    


    Vous pouvez réagir de deux manières aux phrases agaçantes, telles que celle de M. Paris :


    
      	Vous jouez le jeu et ripostez avec une phrase plus dure encore. Avantage : Vous vous montrez souverain ; si votre phrase produit son effet, vous avez, en outre, donné une leçon à votre interlocuteur. Danger : Cela amène votre interlocuteur à vous répondre de nouveau. Vous voilà donc entraîné dans une spirale de phrases agaçantes.


      	Vous vous arrêtez là et faites comprendre à votre interlocuteur que vous ne trouvez pas ces phrases drôles. Avantage : Si cela se passe bien, vous voilà tranquille. Danger : Votre interlocuteur sait maintenant comment vous faire sortir de vos gonds. Vous risquez de passer pour un rabat-joie.

    


    Si vous jouez le jeu


    Vous devez vous défendre. Le principe est le suivant : votre riposte doit être un peu plus dure que l’attaque que vous avez subie. Vous devez toujours parer à l’attaque en surenchérissant. Et le plus important est que vous avez été attaqué, vous êtes donc la victime qui se défend et vous avez ainsi un certain bonus de sympathie, si quelqu’un vous écoute. L’essentiel est que vous vous affirmiez et que vous battiez votre interlocuteur avec ses propres moyens. Et comme les moyens employés se résument à des phrases qui énervent, vous n’avez pas à craindre une réponse trop plate. Comme dit le proverbe, « À vilain, vilain et demi. »


    On n’est pas toujours capable de « bricoler » à la va-vite une riposte qui convienne à peu près. Vous pouvez alors puiser dans Les phrases instantanées qui conviennent toujours dans de telles circonstances.


    
      Exemple


      Voyons la remarque de M. Paris : « Vous ne comprenez rien à la question. Allez plutôt vous acheter des chaussures. » – « Voilà le gentil conseil d’un homme qui manque totalement d’arguments. », rétorque Mme Lebrun.

    


    Vous pouvez aussi essayer de « Retourner l’attaque  » :


    
      Exemple


      M. Paris  : « Vous ne comprenez rien à la question. Allez plutôt vous acheter des chaussures. » – « Si s’acheter des chaussures signifiait que l’on n’y connaît rien, vous ne sortiriez plus du magasin. », réplique Mme Lebrun. M. Renard, assis au bureau d’en face, ricane. « Je plaisantais. », ajoute Mme Lebrun.

    


    
      
        
          	
            Tactique 54 :


            Si vous avez l’impression que votre réponse était peut-être trop dure, vous pouvez adoucir les choses en ajoutant, par exemple, un clin d’œil, et en faisant appel à l’humour de votre interlocuteur : « Vous pouvez bien supporter une plaisanterie… »

          
        

      
    


    Lorsque vous abandonnez la partie


    À la longue, vous n’avez peut-être pas envie de continuer à répondre aux mêmes phrases idiotes et sexistes. Peut-être ne trouvez-vous plus de réponse adéquate. Dans tous les cas, vous n’êtes pas obligé de trouver la réponse imparable à toutes les phrases idiotes. Il est parfois simplement temps d’exprimer clairement que vous en avez assez.


    
      Exemple


      M. Paris  : « Vous ne comprenez rien à la question. Allez plutôt vous acheter des chaussures. » – « M. Paris », réplique Mme Lebrun, « Nous nous entendons habituellement plutôt bien tous les deux. Pourquoi agissez-vous ainsi ? »

    


    La relation entre celui qui prononce ce type de phrases et sa « victime » n’est, bien sûr, pas toujours assez harmonieuse pour que l’on puisse faire référence aux points communs et aux bons rapports qui les unissent. Vous pouvez naturellement adopter un ton un peu plus dur.


    
      Exemple


      M. Paris  : « Vous ne comprenez rien à la question. Allez plutôt vous acheter des chaussures. » – « M. Paris, » réplique froidement Mme Lebrun. « Je ne sais pas ce que vous avez à toujours sortir des phrases aussi bêtes. Et je ne veux pas le savoir. Je souhaite juste faire mon travail, sans avoir à supporter ces idioties. Vous comprenez cela ? Merci ! »

    


    


    
      
        
          	
            Tactique 55 :


            Lorsque vous abandonnez la partie, c’est le ton qui fait la chanson : vous ne devez avoir l’air ni énervé, ni gêné. Quand vous répondez, imaginez, par exemple, un réfrigérateur et adoptez un ton froid et distant, tout en restant à peu près aimable sur le fond.

          
        

      
    


    L’offensive de charme


    Nous l’avons déjà mentionné : les hommes et les femmes ne sont pas toujours des ennemis. Souvent, les femmes comme les hommes s’efforcent de dégager une bonne impression auprès de « l’autre sexe ». Les femmes jouent de leurs charmes, tandis que les hommes se comportent en gentlemen, se montrent généreux ou drôles.


    Dans de telles situations, la repartie est parfois bienvenue. Même s’il ne s’agit pas de protéger sa souveraineté menacée, mais de se montrer sous un jour favorable. Si bien que les deux parties se persuadent d’avoir charmé l’autre en tant que dignes représentants de leur propre sexe.


    Rendre les compliments


    
      Exemple


      Mme Renfort, assistante Marketing, participe à un rendez-vous avec un client. Le client, M. Parot, semble séduit par la jeune femme. « Vous avez un rire si agréable. », lui dit M. Parot. Mme Renfort sourit l’air troublé.

    


    


    Il n’est pas toujours facile de faire un compliment à quelqu’un. Il ne doit, en effet, pas être trop importun, ni trop banal ; il doit convenir à peu près et ne pas avoir l’air d’un exercice obligatoire. Mais c’est aussi parfois difficile pour celui qui reçoit le compliment. Car souvent vous ne savez pas ce que sous-entend le compliment en question. D’où l’intérêt alors de la repartie de charme, elle vous permet de rester aimable mais pas sans voix.


    
      Exemple


      Mme Renfort, assistante Marketing, participe à un rendez-vous avec un client. Le client, M. Parot, semble séduit par la jeune femme. « Vous avez un rire si agréable. », lui dit M. Parot. Mme Renfort réplique alors : « Le vôtre n’est pas mal non plus. »

    


    Il n’est pas nécessaire de rendre tout de suite les compliments, surtout en employant des mots qui ne conviennent pas, comme dans l’exemple ci-dessus.


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de Mme Renfort et de M. Parot. « Vous avez un rire si agréable. », lui dit M. Parrot. « Je trouve que j’ai le rire d’une crécelle. », s’écrie alors l’assistante Marketing en riant.

    


    Cette réponse est également inadaptée. Vous pouvez tout à fait rire de vous, mais en aucun cas en vous moquant des qualités qui viennent de faire l’objet d’un compliment de la part de votre interlocuteur, sous peine de le vexer.


    Lorsque vous réagissez à un compliment, la convention veut que vous acceptiez de vous en réjouir mais aussi de minimiser les choses. Cela semble un peu « tordu » et ça l’est réellement. Mais comme votre interlocuteur sait naturellement que vous allez agir ainsi, vous pouvez vous montrer ironique dans votre réponse.


    
      Exemple


      « Vous avez un rire si agréable. », lui dit M. Parrot. « Oh, merci beaucoup. », réplique Mme Renfort. « La façon dont on rit dépend aussi de l’interlocuteur que l’on a en face de soi. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 56 :


            Soyez bref, concis et aimable lorsque vous rendez un compliment. Commencez par remercier l’auteur du compliment et minimisez quelque peu les choses. Si l’occasion se présente, faites remarquer l’atmosphère agréable de la conservation avec votre interlocuteur et retournez-lui ainsi discrètement son compliment.

          
        

      
    


    De charmantes ripostes


    Si vous êtes attaqué ou critiqué, votre réplique ne doit pas toujours être méchante. Ceci vaut particulièrement pour les conversations entre les femmes et les hommes. Vous pouvez aussi répondre d’une manière très agréable à votre interlocuteur et donc « laisser couler » de manière souveraine les propos et critiques mesquines de votre interlocuteur.


    
      Exemples


      « Oh, vous n’avez pas l’air bien aujourd’hui. », dit Mme Leblanc à M. Lenoir. « Vous vous trompez », répond-il, « j’ai le même air que d’habitude. Mais vous êtes éblouissante aujourd’hui. »


      « Vous n’y connaissez rien dans ce domaine. », dit le chef du Marketing, M. Leroy à son assistante, Mme Mercier. Elle réplique alors avec un sourire charmant : « Effectivement, mais j’ai pensé que la meilleure chose pour moi serait que vous m’expliquiez de quoi il est question. »

    


    


    De telles répliques charmantes permettent de mettre rapidement fin aux petits couacs. Même si votre interlocuteur perçoit la manœuvre de diversion, en lui répondant gentiment, vous l’orientez dans une autre direction. Il est, en effet, difficile de continuer à attaquer quelqu’un qui se montre aimable. En outre, vous montrez que les critiques ne vous ont pas touché. De cette manière, vous pouvez aussi parfois désamorcer des remarques inappropriées et des affronts.


    
      Exemple


      Lors d’une discussion effervescente, Mme Leblanc émet des remarques désobligeantes. « Vous êtes trop sentimental et vous faites dans la guimauve. », dit-elle au représentant de la partie adverse. Quelques collègues éclatent de rire. Pourtant, la victime de l’attaque se contente de sourire : « Et vous êtes une jeune femme très engagée, avec laquelle il est intéressant de discuter. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 57 :


            La riposte charmante peut parfois faire des merveilles. Il est dans tous les cas bon d’avoir cette technique dans son « carquois » lorsqu’on est attaqué. Vous devez toutefois savoir aussi lorsque la riposte charmante n’est pas la bienvenue : si votre interlocuteur émet des objections justifiées, vous devez concrètement prendre position ; lorsqu’il cherche délibérément à vous rabaisser, vous devez vous opposer plus vivement à lui.

          
        

      
    


    Les tentatives de drague


    
      Exemple


      À l’occasion d’un salon, M. Froment s’assied au bar de l’hôtel à côté de Mme Sarrasin, une collègue qu’il ne connaît pas bien. « J’ai un problème. », annonce-t-il. « Ah bon ? », réplique Mme Sarrasin. « Oui, j’ai perdu mon numéro de téléphone. », ajoute M. Froment. « Je vois. », répond Mme Sarrasin quelque peu irritée. « Oui. Pourrais-je avoir le vôtre ? », demande alors M. Froment, songeur. Mme Sarrasin éclate de rire et secoue la tête.

    


    Les tentatives de drague sont extrêmement mal vues. Il est donc important qu’elles « fonctionnent » parfaitement et que celui qui s’y risque sache comment procéder. Ce thème tout à fait passionnant n’est toutefois pas l’objet de cet ouvrage. Concentrons-nous donc sur la question suivante : comment réagir aux tentatives de drague indésirables ?


    Dites non sans équivoque


    Si vous êtes confronté, comme Mme Sarrasin, à une tentative de drague, à laquelle vous pouvez répondre par un « oui » ou un « non », vous savez au moins une chose : vous ne vous trouvez pas face à un « professionnel ». L’individu qui vous aborde sait pertinemment qu’il risque fort de se voir opposer un « non ». Il en a certainement déjà fait l’expérience et sa phrase lui sert simplement d’introduction pour une autre discussion. Il continue donc à s’accrocher même une fois que vous lui avez répondu « non ». Si vous ne voulez pas discuter avec lui, vous devez donc lui faire comprendre clairement que vous n’êtes pas intéressé.


    Il est essentiel de vous détourner. Ainsi, vous faites comprendre clairement à votre interlocuteur obstiné que vous ne souhaitez pas poursuivre cette conversation. S’il persiste malgré tout, sans tenir compte de votre souhait, montrez-vous alors plus clair encore.


    Remettre en place son interlocuteur


    
      Exemple


      « Vous voulez boire quelque chose ? », demande un homme insistant à Mme Sarrasin. « Oui, merci, un vomitif. », répond Mme Sarrasin furieuse. Sa voisine éclate de rire.

    


    Le manque d’imagination rend les tentatives de drague désagréables. Pourtant, elles cachent souvent un simple désir de vous connaître. Et c’est loin d’être un crime. Une réponse semblable à celle de Mme Sarrasin est alors parfaitement malvenue. Une telle dureté ne se justifie que si l’autre devient vraiment trop envahissant. Tant que ce n’est pas le cas, mieux vaut refuser poliment mais sûrement de telles invitations malvenues.


    
      Exemple


      « Vous voulez boire quelque chose ? », demande un homme insistant à Mme Sarrasin. « Non, merci, je n’ai pas soif. », répond Mme Sarrasin poliment. L’homme poursuit son chemin.

    


    Il en est autrement des tentatives de drague insolentes. Elles cachent, certes, de l’incertitude et un manque d’imagination : ces hommes ne savent simplement pas comment engager la conversation avec vous. Mais comme elles se dissimulent sous une carapace de nonchalance et de culot, vous devez vous montrer un peu plus dur dans votre réponse.


    
      Exemple


      « Je vous souhaite une excellente soirée. », vous dit un charmant monsieur. « Je prédis l’avenir et je vois que vous allez passer une nuit inoubliable. » – « Ah bon ! Vous prédisez peut-être l’avenir », répond Mme Sarrasin, « mais même si je ne suis pas voyante, je vois clair dans votre petit jeu. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 58 :


            Les ripostes immédiates aux tentatives de drague sont quelque peu risquées. Car elles ont toujours quelque chose de drôle, ce qui pousse l’autre à réagir. Voici notre conseil : si vous voulez vraiment vous débarrasser de l’autre, dites-lui simplement qu’il vous laisse en paix. Tous devraient comprendre le message.

          
        

      
    


    Lorsque les hommes racontent des blagues


    
      Exemple


      « Pourquoi les blondes ne mangent-elles pas de bananes ? », demande M. Lebon à ses collègues de la cantine. Mme Lajoie soupire : « Oh, non, s’il vous plaît. » Mais M. Lebon poursuit, impassible : « Elles ne trouvent pas la fermeture éclair pour les ouvrir. » Certains collègues sourient, Mme Lajoie se crispe : « C’est vraiment hilarant. » – « Détendez-vous donc un peu. », ajoute M. Lebon.

    


    Même si cela vous semble difficile à croire, de nombreuses blagues similaires à celle-ci ne visent qu’à faire rire. Elles veulent détendre l’atmosphère et transmettre un message à l’autre : « Je suis détendu. Riez avec moi et amusons-nous ensemble. »


    De ce point de vue, un certain flegme n’est pas tout à fait déplacé. Vous ne perdez absolument pas la face si vous riez poliment, mais vous n’êtes pas obligé de rire. Vous pouvez tout à fait faire comprendre à votre interlocuteur que vous ne trouvez pas sa blague particulièrement drôle, comme le fait Mme Froment dans notre exemple. Parfois, il est aussi opportun de faire semblant de ne pas avoir compris l’insinuation. Car il est évident que ceux qui racontent ce type de blagues vous considèrent comme une personne sans humour lorsque vous condamnez vivement de telles plaisanteries.


    Les blagueurs obsessionnels


    Il n’y a rien de mal à faire une petite blague. Mais certains individus, généralement des hommes, ne se fixent simplement aucune limite et se considèrent comme agréables et très drôles lorsqu’ils multiplient les plaisanteries à tout-va. Vous devez alors prendre position.


    Ne réagissez pas dès la première remarque, mais expliquez que les insinuations à répétition ont le don de vous énerver. Vous pouvez, par exemple, dire après avoir eu droit à une suite de blagues : « Bon. Et maintenant nous allons reprendre notre conversation entre gens civilisés. »


    Ceci devrait généralement suffire. Si vous avez toutefois affaire à un groupe d’individus qui s’envoient mutuellement des plaisanteries, vous ne pourrez rien obtenir avec de bons mots. Dans un tel cas, mieux vaut prendre congé sous un prétexte quelconque.


    L’autre cherche à vous mettre dans l’embarras


    L’objectif visé par de telles plaisanteries n’est pas toujours de répandre la bonne humeur. Il arrive que votre interlocuteur essaye simplement de vous mettre dans l’embarras. Des plaisanteries sexuelles comme « test de souveraineté » pour ainsi dire. Une chose est claire : celui qui se retrouve dans l’embarras n’est plus souverain. Et celui qui arrive à mettre l’autre dans l’embarras se sent fort.


    Ne vous laissez pas démonter


    Pour préserver votre souveraineté dans de telles situations, mieux vaut ne pas vous énerver mais simplement rester « cool ». Les réactions sont toutefois parfois difficiles à maîtriser. Vous n’êtes pas embarrassé parce que vous l’avez décidé mais cela se fait comme ça, tout simplement. Vous pouvez pourtant faire quelque chose. En réfléchissant à ce type de blagues et d’insinuations et en imaginant des réactions possibles. Mais comment donc réagir ?


    Opposez-vous


    Vous avez de nouveau deux possibilités – comme pour les phrases qui énervent : jouer le jeu ou abandonner la partie. Si vous jouez le jeu, vous pouvez, par exemple, vous aussi raconter une blague : et attendre de voir si votre interlocuteur fait preuve d’autant d’humour que vous.


    
      Exemple


      M. Lebon vient de terminer la blague sur les blondes et les bananes et Mme Lajoie prend la parole. « Bien, M. Lebon, j’aurais maintenant une question à vous poser : que se passe-t-il lorsqu’un homme se trouve dans l’eau jusqu’au nombril ? » M. Lebon ricane, peu sûr de lui : « Aucune idée. Il va bien. » – « Non », répond Mme Lajoie : « Cela dépasse son entendement ! »

    


    
      
        
          	
            Tactique 59 :


            Raconter des blagues ne s’improvise pas. Si vous êtes doué, vous pourrez sans problème vous faire respecter. Si vous avez des problèmes pour raconter des histoires drôles, ne vous forcez pas. Vous pouvez tout à fait riposter autrement.

          
        

      
    


    Les limites du mauvais goût


    Il faut savoir qu’il existe des blagues et des insinuations qui sont tellement de mauvais goût que vous ne pouvez pas riposter avec une petite plaisanterie sur les hommes. Car si vous vous mettez à raconter des blagues, cela signifie finalement que vous appartenez à la même catégorie d’individus. En matière de mauvais goût, les mots employés doivent être bien choisis. Sinon vous aurez du mal à riposter.


    
      Exemple


      « Je ne comprends pourquoi vous vous énervez tous au sujet de cette viande avariée. », fait remarquer M. Pignon sur le ton de la plaisanterie. « Cela fait quinze ans que je la garde à la maison. » Comme personne ne rit, M. Pignon précise en gloussant : « Je parle de ma femme. » – « Ah bon, je pensais que vous parliez de votre cervelle. », réplique Mme Laffont.

    


    Les remarques désobligeantes


    La repartie vous aide aussi à réagir de manière adéquate à certaines insinuations. Le principe est le même que pour ceux qui racontent des blagues : certains considèrent ces insinuations comme une contribution à l’amélioration de l’ambiance et cherchent surtout à montrer qu’ils sont détendus. Il se peut aussi qu’ils souhaitent impressionner leurs collègues (masculins).


    Vous pouvez, bien sûr, faire comme si vous n’aviez pas entendu. Mais vous risquez de vous épuiser assez vite car ces insinuations vous visent après tout directement ou concernent d’autres personnes présentes. Vous avez alors encore deux possibilités : jouer le jeu et donc répondre en faisant preuve de repartie ou vous en prendre à l’auteur de l’insinuation.


    
      


      Exemple : « Fin de la communication »


      M. Poisson a de nouveau fait une allusion très osée et espère faire rire. « Vous entendez M. Poisson. », dit alors Mme Laffont, « Je ne sais pas ce qui ne va pas dans sa vie amoureuse pour qu’il nous débite constamment de telles inepties. Cela ne m’intéresse pas plus que cela d’ailleurs. Je sais simplement que j’aimerais mieux ne pas entendre ce genre de remarques au bureau lorsque je travaille. Fin de la communication. »

    


    Il n’est pas toujours possible de réagir de cette manière. Vous pouvez aussi vous attendre à trouver un soutien si vous le demandez.


    
      Exemple


      Mme Laffont se tourne vers M. Desmaret qui est assis au bureau juste en face du sien. « Dites-moi, M. Desmaret, que pensez-vous de ces remarques ? Vous les trouvez amusantes ? Ou vous énervent-elles autant que moi ? » M. Desmaret fait alors un geste dédaigneux.

    


    Ripostez dans les règles de l’art


    Vous avez déjà appris quelques techniques dans cet ouvrage et vous allez en apprendre d’autres qui vous permettront de vous défendre comme il faut. Pour cela, ne vous montrez pas trop timide. Les remarques désobligeantes ne sont pas aussi anodines que leurs auteurs l’affirment volontiers (« Vous ne supportez pas la plaisanterie ? »). Vous avez parfaitement le droit de riposter un peu plus durement.


    Ceci ne vaut pas seulement pour les femmes. Beaucoup d’hommes ne trouvent pas non plus ces insinuations amusantes. Mais ils trouvent bête de réagir et dire quelque chose. Pourtant c’est précisément ce que vous devriez faire.


    
      Exemples


      Le Directeur du Marketing, M. Simon, se tourne vers son assistante, Mme Laffont, et lui dit d’un air suffisant : « Je préférais ce que vous portiez hier, Mme Laffont. » Elle répond alors en souriant malicieusement : « Ah, je ne savais pas que vous vous y connaissiez en vêtements féminins. »


      Lors d’une petite fête d’entreprise, M. Marc a envie de chambrer sa collègue, Mme Georges : « Avouez, Mme Georges, que vous adoreriez passer une nuit avec moi. » Mme Georges le dévisage brièvement et réplique : « Que voulez-vous dire ? Que je pourrais ainsi éviter un comprimé de somnifère ? » Les collègues présents hurlent de rire. M. Marc rougit.


      Réunion d’hommes. Conversations d’hommes. Un seul ne dit rien, M. Jonas : « Et bien M. Jonas, que vous arrive-t-il ? », lui demande M. Grac. « Vous ne dites rien du tout. Les femmes ne vous intéressent pas ? Vous êtes peut-être homosexuel ? » M. Jonas répond alors en souriant : « Absolument pas, M. Grac, j’adore les femmes. C’est vous que je n’aime pas. »

    


    Les mauviettes et autres petites natures


    Les hommes sont aussi parfois l’objet de remarques peu flatteuses. Surtout de la part d’autres hommes qui leur reprochent d’être des « poltrons », des « mauviettes » ou des « petites natures ». De telles attaques visent souvent ceux qui ne réagissent pas immédiatement aux remarques grivoises. Et si vous venez d’arriver dans l’entreprise, que vous vous êtes jeune ou différent des autres d’une quelconque manière, attendez-vous à être asticoté de la sorte.


    Défendez-vous


    Si l’on vous traite de « mauviette » ou de « petite nature », vous ne devez pas l’accepter sans rien dire. Ne vous contentez pas de ricaner intérieurement, l’air mi-figue, mi-raisin, et de secouer la tête, réagissez ! Moquez-vous de celui qui vous nargue. Vous renforcerez ainsi votre assurance. Si vous ridiculisez votre interlocuteur, il y réfléchira à deux fois avant de vous attaquer de nouveau.


    
      
        
          	
            Tactique 60 :


            Voici comment parer aux attaques du type « petite nature » : vous prêtez le contraire à votre agresseur et tournez votre remarque de telle sorte qu’elle soit à son désavantage. Ou vous choisissez un élément de l’attaque et employez son contraire (« comprendre » et « n’avoir aucune idée sur la question », « poltron » et « prendre des risques inconsidérés »). L’effet produit est alors comique. Important aussi : ne restez pas sans voix (technique du « gros plutôt qu’idiot »).
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    Rester souverain face aux coups de colère


    Lorsque votre interlocuteur explose, il n’est pas facile de lui répondre du tac au tac.


    Pourquoi nous énervons-nous ?


    La colère est de l’énergie concentrée. Ce n’est absolument pas quelque chose de négatif, même si son effet est souvent ravageur. Car lorsque nous sommes en colère, nous perdons la raison. Nous ne sommes plus maître de nous, nous « disjonctons ». L’individu furieux ne fait plus ce qu’il veut mais s’abandonne à sa colère, il est littéralement hors de lui.


    Il faut normalement qu’un événement se produise pour que nous perdions notre sang-froid. Notre énervement devient démesuré. Nous nous mettons généralement dans une telle colère lorsque nos espoirs et nos attentes sont déçus, par exemple quand quelque chose ne se passe pas comme nous l’avions prévu ou que quelqu’un contrecarre nos plans. À la colère s’additionne un sentiment d’impuissance et lorsqu’on ajoute à cela une vive tension, survient alors la fureur.


    La colère est toujours orientée


    Même si nous ne nous contrôlons plus lorsque nous sommes hors de nous, notre colère est toujours orientée vers quelque chose ou quelqu’un. Souvent, la colère s’est déjà accumulée auparavant, résultant d’événements dont celui qui subit l’ire n’est souvent pas responsable. Il est toutefois celui qui a déclenché la colère en commettant une quelconque erreur, une négligence ou en ayant adopté un comportement qui ne nous convient absolument pas. C’est en quelque sorte la goutte d’eau qui a fait déborder le vase.


    Puissance et impuissance


    La colère est à la fois un signe de puissance et d’impuissance. Elle est un signe de puissance car celui qui s’énerve prend l’initiative et sa victime semble être à sa merci. La colère ne supporte aucune résistance, sous peine de s’accroître encore. Mais celui qui s’énerve est également impuissant. Il ne se comporte pas souverainement, parce qu’il le veut, mais il se laisse submerger par sa colère. Souvent, il n’agit pas dans son propre intérêt et il arrive même qu’il se porte personnellement préjudice. Ne serait-ce que parce qu’il monte toutes ses victimes contre lui.


    Comment réagir à la colère


    Lorsque quelqu’un se plante devant nous et commence à hurler, nous avons d’abord du mal à nous opposer à cette tempête de nerfs en gardant notre calme. Il nous faut un moment avant de décider comment nous allons réagir :


    
      	Nous devenons également furieux et nous mettons aussi à hurler. Le conflit dégénère.


      	Nous subissons la colère, devenons des victimes et nous sentons humiliés.

    


    Vous ne devez pas répondre à la colère par la colère


    Le fait que notre interlocuteur soit en colère peut également nous rendre furibond. Surtout si nous n’y sommes pour rien. Nous commençons alors à nous défendre. Au bout d’un moment, nous perdons aussi notre sang-froid, élevons la voix et nous mettons à crier.


    Les conséquences peuvent être terribles. La discussion bascule. Elle peut tout à fait dégénérer si l’un des participants n’abandonne pas la partie. Le ton de la conversation est naturellement fort car on aimerait montrer que l’on ne souhaite pas mettre de l’eau dans son vin mais que l’on est toujours sous pression. Ensuite il faut beaucoup de temps et de bonne volonté pour recoller les morceaux et retrouver des rapports normaux. Il arrive qu’une seule et unique discussion de ce type suffise à ruiner durablement une relation.


    
      
        
          	
            Tactique 61 :


            Si vous avez tendance à vous laisser contaminer par la colère de votre interlocuteur, vous devez absolument éviter que la discussion dégénère. Essayez si possible de prendre vos distances. Et si vous devez claquer bruyamment la porte derrière vous, c’est toujours mieux que de répondre en hurlant aussi.

          
        

      
    


    La grande humiliation


    Celui qui subit la colère se sent humilié. Si vous devez supporter un supérieur colérique, vous connaissez ce sentiment de profonde impuissance. Presque tout le monde subit les coups de colère de son supérieur en adoptant une attitude de victime. Il se trouve, il est vrai, dans la position la plus forte. Pourtant votre amour-propre souffre lorsque vous acceptez d’être traité indignement.


    Pour les dirigeants c’est encore plus humiliant lorsque l’un de leurs collaborateurs explose tout à coup. S’ils le laissent hurler, leur position se trouve alors menacée, ils se sont montrés impuissants et ils perdent le respect qu’on leur doit. Même s’ils demandent des comptes au collaborateur en question après coup, ils ne peuvent pas changer ce qui s’est passé. La situation est particulièrement humiliante lorsque le coup de colère en question ne provient pas d’un individu qui perd son sang-froid mais est délibérément prémédité, par exemple pour manifester son pouvoir.


    Comment préserver sa souveraineté


    On ne devrait pas s’invectiver entre individus civilisés. Il existe d’autres possibilités pour signaler une erreur à quelqu’un. Soyez sûr d’une chose : personne n’a le droit de vous crier après.


    Cette prise de conscience n’est toutefois guère utile si votre supérieur se trouve devant vous et sur le point d’exploser. Est-ce bien le moment de commencer un exposé sur la résolution constructive des conflits ? La première chose utile dans cette situation, c’est de garder votre sang-froid, de rester serein et de vous équiper d’un solide bouclier.


    Activez votre « pare-chocs intérieur »


    Vous vous souvenez sans doute encore de notre « pare-chocs intérieur » du chapitre 3. Vous ne pouvez l’utiliser à bon escient que si quelqu’un vous provoque avec une phrase stupide ou face à un individu furieux. Attendez un peu, restez calme et essayez d’imaginer comment mettre en place votre bouclier. Résistez aux attaques.  Ne montrez pas un « visage apeuré » et ne courbez pas l’échine. Essayez d’adopter, si possible, une posture neutre.


    
      
        
          	
            Tactique 62 :


            En cas de coup de colère de votre interlocuteur, vous devez éviter d’adopter une attitude assurée, impassible à provocante. En agissant ainsi, vous indiqueriez à l’autre que vous ne le prenez pas au sérieux, ce qui ne ferait qu’attiser encore sa colère.

          
        

      
    


    La « cave de la colère »


    Le coup de colère est un état d’urgence émotionnel. La notion de « cave de la colère » est ici très utile. Imaginez que votre discussion a lieu sur deux étages. Au rez-de-chaussée, vous êtes assis en face de l’autre et vous essayez d’expliquer concrètement les faits. En dessous, dans la « cave de la colère », votre interlocuteur laisse éclater sa colère. Laissez-le seul dans sa cave et ne descendez surtout pas le voir.


    
      
        
          	
            Tactique 63 :


            Il est important de laisser d’abord la colère de l’autre éclater. Si vous lui répondez, soyez toujours bref, concret et ne manifestez aucune émotion. Ne commencez pas à vous justifier ou à expliquer votre comportement. Vous ne feriez alors que gaspiller vos bonnes raisons dont vous aurez encore besoin plus tard. Renoncez aux réponses du tac au tac.

          
        

      
    


    Tant que votre interlocuteur est furieux, abstenez-vous de lui faire des commentaires pleins de repartie.


    
      Exemple


      M. Lacier écume de rage : « M. Pivert : j’ai un compte à régler avec vous ! Quel mail avez-vous donc envoyé au directeur des ventes ? Vous avez perdu la raison ? J’en ai vraiment marre de vous ! » M. Pivert répond alors d’une voix ferme : « M. Lacier, je vous recommande alors de vous adresser à quelqu’un d’autre. » Lacier s’écrie, plus fort encore : « Comment ça ? Vous devenez insolent maintenant ? Sortez d’ici ! » Pivert reste calme : « Vous n’avez plus de compte à régler avec moi ? » Lacier ajoute alors, tout doucement : « Pivert, nous n’en resterons pas là. » Il braille ensuite : « Et maintenant, dehors ! »

    


    Une chose est claire : lorsque vous réagissez immédiatement, cela énerve encore plus votre interlocuteur. Dommage car les individus furieux sont une cible facile pour une réponse du tac au tac : comme il est fatigant d’être furieux, ils ont souvent tendance à débiter des inepties. Cela vous donne alors l’occasion de placer une réplique immédiate.


    Ce n’est vrai que si vous avez lu ce livre jusqu’au bout et que vous disposez de toute une série de techniques et d’astuces. Et encore, mieux vaut les conserver pour une occasion plus favorable.


    Choisir de se taire


    Se taire et faire preuve de repartie ne semblent pas aller bien ensemble. Pourtant, faire preuve de repartie peut aussi vouloir dire savoir se taire à temps. Le truc consiste à laisser l’autre seul avec sa colère. Tant qu’il est furieux, inutile de prendre la parole. L’autre refuserait de toute façon toutes les explications et les bonnes raisons que vous lui donneriez. Mieux vaut donc ne pas intervenir tout de suite. Répondez brièvement, ou taisez-vous carrément. Même si votre interlocuteur vous apostrophe ainsi : « Dites quelque chose ! », restez passif. Choisissez de vous taire jusqu’à ce qu’une conversation raisonnable soit possible. C’est à vous de décider quand répondre. Si vous vous taisez, cela ne signifie pas que vous êtes sans voix, mais que vous agissez souverainement.


    Il est tout à fait possible maintenant que votre interlocuteur continue à s’énerver car vous ne lui donnez plus de « nourriture ». Continuer à s’énerver tout seul est toutefois extrêmement fatigant. Vous constaterez que le feu se consume généralement vite si vous ne remettez pas de combustible.


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de M. Lacier et M. Pivert. M. Pivert ne bronche pas. M. Lacier poursuit alors : « Vous êtes vraiment le collaborateur le plus incapable que je connaisse ! » M. Pivert ne dit toujours rien. « Maintenant dites quelque chose, M. Pivert ! » M. Pivert reste impassible. M. Lacier demande alors, hors de lui : « Vous n’avez pas honte ? » M. Pivert continue à se taire. « M. Pivert ? Cela vous est égal ? » – « Absolument pas », réplique alors M. Pivert. « Voulez-vous enfin que je vous explique comment j’en suis arrivé à cette confusion ? »

    


    Il est important que vous trouviez une bonne occasion pour placer votre explication ou votre réponse. Il est bon, par exemple, que la colère de votre interlocuteur soit en voie d’affaiblissement et que vous trouviez un hameçon auquel suspendre vos arguments concrets.


    
      
        
          	
            Tactique 64 :


            Lorsque vous choisissez de vous taire, votre corps doit également « se taire ». Ne restez pas assis, l’air intimidé et ne baissez pas les yeux. Évitez de la même manière les gestes trop démonstratifs. Asseyez-vous de préférence comme si vous attendiez de commencer une discussion intéressante.

          
        

      
    


    Celui qui se tait domine


    Vous serez surpris de découvrir pour la première fois l’effet produit lorsque vous choisissez de vous taire : l’autre, qu’il soit un despote hurleur ou un paquet de nerfs, n’a soudain plus de pouvoir sur vous. C’est même lui qui se tait maintenant. Tant que vous ne réagissez pas, l’autre ne peut rien faire.


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de M. Lacier qui adresse de vifs reproches à M. Pivert : « Comment avez-vous pu confondre la marge nette d’autofinancement et le bénéfice net, vous êtes vraiment nul ! » dit-il à M. Pivert. Ce dernier répond : « Ce n’est pas aussi grave que cela. » M. Lacier hurle : « Que dites-vous ? Que ce n’est pas grave ?! Vous compromettez l’ensemble du service et la seule chose que vous trouvez à dire c’est : ce n’est pas aussi grave que cela ! » M. Lacier devient cramoisi et hurle : « Dehors ! Disparaissez ! Hors de ma vue ! »

    


    
      
        
          	
            Tactique 65 :


            Si vous avez choisi de vous taire, tenez-vous en à votre choix tant que l’autre est furieux.

          
        

      
    


    Lorsque votre interlocuteur ne décolère pas


    Se taire est un choix souverain et une méthode très efficace pour remédier à la colère de l’autre. Toutefois, c’est aussi parfois une technique très dure que certains ont du mal à maîtriser. Car elle ne laisse en principe que deux possibilités :


    
      	À un moment ou un autre, l’agresseur finit par décolérer : après plusieurs tentatives pour vous soutirer une réaction, et adopte un autre ton. Vous avez réussi.


      	Votre agresseur devient de plus en plus furieux. Sa seule issue possible est alors d’interrompre la conversation (par exemple en vous mettant dehors).

    


    Dans le dernier cas, vous devez réagir. Changez de technique et adoptez plutôt celle de l’interprète.


    
      
        
          	
            Tactique 66 :


            Il y a d’autres situations dans lesquelles il peut aussi être utile de vous taire. Par exemple, lorsque quelqu’un vous fait une offre qui vous semble très désavantageuse. Si vous vous taisez, la partie adverse vous demandera embarrassée : « Quelque chose ne va pas ? »

          
        

      
    


    Trois règles d’or pour surmonter la colère


    Tout coup de colère a généralement une raison. Peut-être avez-vous commis une petite ou une grosse erreur. Peu importe que votre interlocuteur s’énerve et crache son venin. Pour vous sortir de cette situation sans dommage, respectez les trois règles d’or suivantes :


    
      	Reconnaissez franchement votre erreur.


      	Ne commencez pas à discuter les injures.


      	Expliquez à l’autre sa manière d’agir.

    


    Règle 1 : Reconnaître franchement son erreur


    L’adverbe « franchement » est ici très important. Ne vous cherchez pas d’excuse, n’essayez pas de justifier votre erreur. En agissant ainsi, vous ne feriez qu’augmenter la colère de votre interlocuteur qui devra vous « tirer les vers du nez » pour connaître « toute la vérité ». Si vous arrivez à le convaincre que cela n’arrivera plus, il n’y aura alors plus rien à ajouter. La raison de sa colère aura disparu et il n’y aura plus qu’à attendre qu’il relâche la pression. Cela peut toutefois prendre un peu de temps chez certaines personnes.


    Règle 2 : Ne pas discuter des injures


    On ne fait pas d’omelette sans casser les œufs. Toute personne furieuse prononce généralement des mots blessants. Ne faites pas attention aux injures proférées sous le coup de la colère. Cela ne signifie pas que vous deviez les subir et ne pas protéger votre dignité, mais simplement que vous savez comment procéder avec les personnes hors d’elles. Si vous réagissez en vous mettant en colère, vous vous embarquez dans une discussion violente qui ne mènera à rien.


    
      Exemple


      « Pivert ! », hurle M. Lacier, « Vous avez encore confondu tous les chiffres ! Vous êtes vraiment un bon à rien ! » – « Écoutez-moi bien. », répond M. Pivert, « Ne commencez pas à m’insulter. » – « Vous insulter ! Moi ?! Vous déraillez ? », s’écrie M. Lacier. « La seule insulte que je vois ici, c’est vous, Pivert ! » – « M. Lacier, j’avoue avoir commis une erreur. », ajoute M. Pivert. « Mais cela ne veut pas dire que je suis un bon à rien. Et je n’accepte pas d’être insulté ainsi. » M. Lacier devient cramoisi : « Sortez ! Disparaissez ! Hors de ma vue ! »

    


    


    Si M. Lacier avait retiré son insulte, il aurait en quelque sorte cédé à M. Pivert, ce qui est psychologiquement impossible tant qu’il bout de colère. Dans un tel cas, revenir calmement sur ce que l’on a dit ne contribue pas à apaiser la situation, mais pousse au contraire l’autre à en rajouter.


    
      
        
          	
            Tactique 67 :


            Ne discutez pas les insultes que l’autre vous lance au visage s’il est furieux. Cette recommandation vaut aussi pour les reproches subjectifs, ne prenez pas la peine de les relever.

          
        

      
    


    Règle 3 : Expliquer à l’autre sa manière d’agir


    À l’intérieur, la colère se ressent différemment de la manière dont elle est perçue à l’extérieur. Celui qui est furieux a perdu la perspective extérieure qui l’aide habituellement à gérer son comportement avec succès et d’une manière socialement acceptable. Il n’y a guère de moyen plus efficace pour ramener l’autre à la raison que de lui faire jeter un œil sur lui-même. En bref, tendez-lui un miroir et montrez-lui comment il agit.


    Au lieu de perdre votre temps à vous occuper des reproches proférés, tournez-vous vers l’autre et dites-lui de la manière la plus neutre possible : « Vous êtes énervé. » Ou : « Vous êtes extrêmement furieux . » Ou encore : « Vous parlez très fort. » Mais ne lui demandez pas : « Pourquoi parlez-vous si fort ? » Contentez-vous de décrire ce que vous voyez et entendez. N’apportez pas de jugement. Épargnez-vous des propos moralisateurs, comme « Vous ne savez pas de quoi vous parlez ! » Vous ne feriez alors que provoquer encore plus votre interlocuteur.


    Atténuer la colère avec la langue diplomatique


    Vous avez découvert la langue diplomatique comme troisième variante de la technique de l’interprète. Elle ne convient pas seulement pour en finir avec les critiques injustifiées. Elle est aussi utile lorsque vous êtes confronté à un individu furieux. Il existe trois cas dans lesquels employer cette technique :


    
      	Votre interlocuteur bout de colère mais la goutte d’eau n’a pas encore fait déborder le vase. Dans la vie professionnelle, il existe de tels coups de colère « limites » où vous pourrez arriver à faire taire l’autre.


      	On ne sait pas bien pourquoi l’autre s’énerve. Qu’avez-vous donc fait exactement ? Votre interlocuteur connaît-il vraiment l’ampleur de la catastrophe ? Ou ne vous sentez-vous coupable de rien ? Quelqu’un vous a-t-il dénigré ? Il existe aussi dans la vie professionnelle des malentendus faciles à provoquer. En bref, une explication s’impose. Vous devez communiquer de quelque manière que ce soit avec votre interlocuteur furieux.


      	Vous avez choisi de vous taire mais cela n’a pas produit l’effet escompté. Votre interlocuteur est de plus en plus furieux. Vous ne pouvez plus continuer ainsi.

    


    Traduisez concrètement la colère


    Comment employer la langue diplomatique face à un interlocuteur furieux ? Vous ne vous taisez pas, vous ne vous justifiez pas, mais vous interprétez ce que l’autre vous lance au visage – avec des mots concrets et neutres. L’exemple de M. Lacier et M. Pivert illustre la manière dont cela pourrait fonctionner, sans se terminer cette fois par une expulsion. Regardez attentivement comment M. Pivert passe d’un niveau à l’autre : « Vous voulez dire que j’aurais fait exprès de mélanger les chiffres pour vous nuire ? » (Niveau Tu). « Vous pensez que nous ne pouvons plus rien faire pour sauver la situation ? » (Niveau Nous).


    Passez d’un niveau à l’autre


    Notre exemple le montre bien : en passant d’un niveau à l’autre, vous pouvez orienter subtilement le déroulement de la discussion. Lorsqu’il s’agit d’expliquer la raison du coup de colère, choisissez le niveau Information. Si vous voulez vous écarter de la ligne de tir, passez au niveau Je. Si vous avez, en revanche, besoin d’une explication au sujet de ce que l’autre vous reproche exactement, optez pour le niveau Tu. Quant au niveau Nous, il vous permet d’insister sur vos points communs et de préparer une solution.


    Comment introduire une justification


    Si votre interlocuteur est furieux, vous ne ferez qu’aggraver la situation en commençant par vous justifier. Vos raisons seront sans aucun doute « écrasées » par l’autre. Il est bien plus habile préparer une traduction au « niveau Tu ». Par exemple : « Vous voulez dire que je vous aurais menti. » Peu importe que votre interlocuteur acquiesce ou non, il a alors envie d’en savoir plus sur les raisons pour lesquelles vous ne lui avez pas menti.


    
      
        
          	
            Tactique 68 :


            Lorsque la langue diplomatique ne parvient pas à faire décolérer l’autre, c’est simplement parce qu’il veut être furieux. Dans ce cas, laissez-le s’énerver – c’est sa colère, pas la vôtre. Essayez de prendre vos distances, laissez-le seul avec sa colère afin de ne pas en pâtir. Abstenez-vous dans tous les cas de lui donner un quelconque conseil en partant.

          
        

      
    


    Protéger sa propre dignité


    Lorsque votre interlocuteur est furieux, mieux vaut réagir avec modération. Laissez-le d’abord relâcher la pression et s’énerver tout seul dans La « cave de la colère » . Il aura ainsi libéré un peu de son énergie destructrice avant que vous l’affrontiez. Peut-être pouvez-vous aussi essayer de comprendre pourquoi l’autre disjoncte. Ensuite, laissez-le s’énerver un peu, même si c’est désagréable. Souvent, la discussion sera ensuite plus facile.


    Mais il existe une frontière naturelle que vous ne pouvez pas franchir, que ce soit en choisissant de vous taire ou en optant pour la langue diplomatique. Lorsque votre dignité personnelle est menacée, vous devez agir. Vous devez prendre l’initiative et empêcher d’éventuelles autres attaques visant votre personne.


    Mais que faire lorsque c’est votre supérieur qui ne se maîtrise plus ? Devez-vous aussi vous défendre ? Peut-être cela vous angoisse-t-il ? C’est tout à fait normal, mais vous devez vous protéger sous peine d’en pâtir. Votre souveraineté et votre dignité personnelle sont en jeu. Personne ne doit pouvoir y porter atteinte.


    Quand cela va-t-il trop loin ?


    Il n’y a pas de règle claire concernant le moment où vous devez intervenir. De nombreux facteurs entrent, en effet, en jeu :


    
      	Dans quelle mesure le coup de colère est-il justifié ? Avez-vous fait une « grosse gaffe » ? Si oui, vous devez laisser l’autre libérer sa colère.


      	Dans quelle position vous trouvez-vous ? Position de force ou d’infériorité ? Ne perdez pas de vue que vous affaiblissez votre position en acceptant trop de choses.


      	Savez-vous si l’autre est un paquet de nerfs facile à énerver ? Si oui, vous savez que vous ne pourrez pas arriver à grand-chose avec des mots.


      	S’agit-il d’un acte délibéré pour vous tester ? La frontière est alors rapidement atteinte.


      	Êtes-vous vous-même sensible ou avez-vous la peau dure ? Cela joue aussi un rôle. Vous savez alors ce qui ne vous atteint pas particulièrement et ce qui vous blesse.

    


    Ces questions permettent de déterminer le degré de colère que nous sommes prêts à accepter de l’autre. Il ne s’agit pas de rendre notre décision compliquée. Au contraire, dans notre fort intérieur une voix nous dira à un moment ou un autre : « Ça suffit. » Nous devons écouter cette voix.


    Comme vous faire de nouveau respecter


    Concentrez-vous et gagnez en assurance. Exprimez-vous à voix haute, sans toutefois parler trop fort. Restez calme et concentré. Constatez d’une manière claire et nette : « Vous m’avez offensé. » Ou soyez plus clair encore : « Vous m’avez traité d’idiot. C’est insultant. »


    Construire des ponts ou abandonner la partie ?


    Une fois que vous avez mis un signal d’arrêt, vous avez trois façons de procéder :


    
      	La manière douce : vous construisez encore un pont. Vous expliquez à l’autre que vous pouvez comprendre pourquoi il est en colère. Mais que ce n’est pas une raison pour vous insulter.


      	La manière neutre : vous énoncez une exigence. « J’attends que vous vous excusiez. » Si quelqu’un vous a vexé, vous avez le droit d’attendre qu’il s’excuse. Si votre interlocuteur refuse, passez à la manière forte.


      	La manière forte : vous interrompez la conversation. « Dans ces conditions, je ne suis pas prêt à poursuivre la conversation avec vous. » Ensuite, vous quittez la pièce.

    


    Cela vaut aussi pour la manière douce : si l’autre refuse de ramener la conversation sur un plan à peu près correct et poursuit ses insultes, passez alors à la manière forte.


    
      
        
          	
            Tactique 69 :


            Même lorsque vous employez la manière forte, vous pouvez toujours laisser une petite porte ouverte. Avant de quitter la pièce, ajoutez, par exemple : « Je reste à votre disposition, lorsque vous aurez retrouvé votre calme. » Si l’autre poursuit ses calomnies, ignorez-le purement et simplement et partez sans hésiter.

          
        

      
    


    Quand devez-vous exiger des excuses ?


    Nous vous avons dit ci-dessus de ne pas exiger des excuses trop tôt. Tant que l’autre écume de rage, vous n’obtiendrez de toute façon pas grand-chose – si ce n’est d’augmenter sa colère. Par ailleurs, il ne faut pas non plus exiger des excuses trop tard. Si vous avez accepté sans broncher que votre interlocuteur vous traite de la pire façon qui soit, il n’est pas très convaincant d’exiger tout à coup des excuses.


    Toutefois, mieux vaut exiger des excuses un peu tard que pas du tout. Vous montrerez ainsi que vous n’avez pas abandonné votre souveraineté. Et si l’autre se décide à s’excuser, vous aurez alors fait un grand pas sur la voie du retour aux bonnes manières.


    Il s’agit donc de trouver le bon moment pour exiger des excuses. C’est-à-dire lorsque votre interlocuteur a perdu son droit de non-imputabilité. Il est souverain de passer outre quelques injures afin que l’autre se défoule. Mais s’il persiste et continue à vous humilier et à s’en prendre à vous, il est alors temps de lui annoncer vos exigences.


    Renforcez votre assurance


    Insistez pour que votre interlocuteur s’excuse et ne vous laissez pas impressionner par ses paroles de menace. En agissant ainsi, vous renforcez votre position dans le cas présent mais aussi pour les discussions futures. La crainte de subir des représailles n’est en général pas fondée. L’expérience montre plutôt que l’on a tendance à marcher sur les pieds de celui qui se laisse faire sans rien dire.


    Avez-vous le droit de profiter des coups de colère ?


    En règle générale, nous nous considérons comme des victimes lorsque nous sommes confrontés à la colère de l’autre. Mais il existe aussi des individus qui mettent volontairement leurs semblables en colère pour en tirer profit. Ceci vaut particulièrement pour les discussions qui se déroulent en public et lorsque l’autre est votre ennemi n°1.


    
      Exemple


      Lors d’un débat public au sujet de l’avenir de l’énergie, le représentant d’un fournisseur d’énergie se réfère à une expertise pour justifier son point de vue. Le porte-parole d’une association de protection de l’environnement l’interrompt en lui demandant : « Combien avez-vous payé pour cette expertise complaisante ? » Le fournisseur l’apostrophe : « Comment osez-vous ! Quelle insolence ! C’est de la diffamation ! Je ne peux pas accepter une telle insinuation ! Mais ce sont vos méthodes habituelles ! Vous traitez les autres comme des chiens ! » Le public est abasourdi.

    


    Celui qui s’énerve a déjà perdu


    Une chose est claire : les individus furieux ne s’en sortent pas très bien. Même si sa colère semble justifiée, il doit s’attendre à peu de sympathie. Elle cache, certes une force indomptable, mais aussi une immense faiblesse. Il n’est donc pas étonnant que ses adversaires profitent de cette faille et l’agacent : une question-piège par-ci, un mot provoquant par-là : à un moment ou un autre, le colérique finira par prendre la mouche.


    
      
        
          	
            Tactique 70 :


            Même les colériques eux-mêmes savent évidemment qu’ils ne sont pas bien vus des autres s’ils perdent leur sang-froid. C’est pourquoi ils prennent sur eux lorsqu’ils ne sont pas seuls. Les coups de colère les plus vifs ont toujours lieu derrière des portes fermées à clé. Il peut donc être intéressant de présenter l’interlocuteur sous son vrai jour en public.
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    Parer aux attaques en dessous de la ceinture


    Évoquons maintenant les attaques méchantes, les coups bas, contre lesquels vous devez vous protéger en faisant preuve de repartie.


    La grosse hargne


    
      Exemple


      M. Lecoq présente un bref exposé. Il rencontre des problèmes techniques. « Que se passe-t-il donc ? Je ne comprends pas bien comment… » bafouille-t-il en cliquant frénétiquement sur la souris de son ordinateur. « Vous ne comprenez pas bien comment… je vois », dit son chef, M. Tanguy. « Formidable, continuez s’il vous plaît ! »


      M. Lecoq réussit enfin à projeter le diagramme suivant sur le mur. « Vous apercevez ici l’évolution du chiffre d’affaires au cours des trois derniers trimestres. », commence-t-il en hésitant. « Je ne vois rien du tout. », claironne M. Tanguy. « Où sont donc les chiffres de septembre ? » M. Lecoq hésite, balbutie…


      « Magnifique ! », le félicite M. Tanguy. « Quel plaisir. M. Lecoq, je vous remercie pour votre examen approfondi de ces données particulièrement complexes. »

    


    Presque tout le monde a déjà vécu une situation semblable. Un individu réalise une performance qui n’est pas satisfaisante et que se passe-t-il ? Celui qui doit juger l'exercice ne le réprimande pas, ne lui assène pas de remarque sèche, telle que : « Vous vous préparerez mieux la prochaine fois. » Au contraire, il le félicite vivement. Pourquoi donc ?


    En rajouter pour rabaisser


    Celui qui s’exprime ainsi ne donne pas d’explication concrète. Il ne manifeste pas non plus sa mauvaise humeur parce la mauvaise performance l’énerve. Il n’a qu’un seul et unique intérêt : rabaisser l’autre. La hargne est la méthode qui convient alors. Celui sur lequel il la déverse n’est plus considéré comme un membre valable du groupe, n’est plus pris au sérieux, mais devient un objet dont on se moque. Quel est donc le principe ? Créer un contraste amusant.


    Le contraste amusant


    Ce que fait quelqu’un, ce à quoi il ressemble, ce n’est jamais amusant en soi, mais toujours en fonction de ce que nous attendons. Pour trouver une situation amusante, nous avons besoin d’une contradiction, d’un contraste.


    
      Exemple


      M. Lecoq n’est pas drôle en soi, mais fait plutôt pitié. Lorsque M. Tanguy lui dit qu’il a été formidable et que c’était un plaisir de l’écouter, il y a bel et bien un contraste comique.

    


    Le contraste entre ce à quoi nous nous attendons et ce que nous percevons réellement fait que nous trouvons une situation drôle et que nous en rions.


    Le rire impitoyable


    Le rire remplit des fonctions importantes. Tout d’abord, il unit les hommes. Lorsqu’on rit ensemble, on forme un groupe. Mais le rire endort aussi notre compassion. Le philosophe Henri Bergson parle à ce sujet d’une « anesthésie momentanée du cœur ». On observe deux phénomènes lorsque quelqu’un déverse sa hargne sur un autre :


    
      	Il y a un public qui doit réagir amusé. Dans notre exemple, des collègues de M. Lecoq assistaient à la scène. Leur amusement les unit contre M. Lecoq.


      	Tant que le public s’amuse, il n’éprouve aucune compassion envers la victime. Personne ne soutient M. Lecoq. C’est précisément ce que vise la hargne : la victime doit être touchée en tant que personne.

    


    Rabaisser aussi les faibles


    
      Exemple


      M. Lecoq présente son rapport habituel. Ses collègues semblent à moitié endormis. « Vous apercevez ici l’évolution du chiffre d’affaires au cours des trois derniers trimestres. », explique M. Lecoq sur un ton monotone. « Et bien, votre exposé est vraiment explosif », ajoute M. Tanguy, son chef. « Vous avez d’autres bombes comme celle-là en stock ? »

    


    Vous pouvez observer la hargne à l’état pur lorsque quelque chose de banal, est « gonflé » pour devenir une chose très importante. Il n’y a rien qui puisse devenir moins ridicule que le « cas normal ». Mais lorsqu’on en fait un « événement à sensation », lorsqu’on fait passer un collaborateur lambda pour un « brillant modèle », on le trouve alors plus ridicule encore.


    
      
        
          	
            Tactique 71 :


            Protégez-vous contre la hargne. Car elle n’a rien à voir avec l’humour et ne vise qu’un seul objectif : vous nuire.

          
        

      
    


    Les cinq étapes de la défense


    La hargne représente une menace particulièrement sournoise à l’encontre de notre dignité personnelle. Celui qui veut vous « achever » recourt volontiers à cette méthode. Les petites moqueries sont ainsi très courantes, beaucoup ayant tendance à sous-estimer ou minimiser l’effet destructeur de la hargne. Car celui dont la hargne est devenue la principale arme n’aimerait pas qu’on lui ôte des mains parce qu’on la considère comme déloyale.


    Pourtant la hargne est bel et bien déloyale. Même les petits commentaires moqueurs qui semblent en soi anodins, voire facétieux, peuvent nous miner. La hargne est très maligne car on ne peut pas s’en défendre directement.


    
      Exemple


      Si quelqu’un vous insulte ouvertement, vous pouvez, par exemple, lui dire : « Écoutez, vous m’avez traité de débile. C’est une insulte grossière. J’attends que vous la retiriez immédiatement et que vous vous excusiez. » Dans le cas d’une remarque moqueuse, vous n’obtiendrez sûrement qu’un ricanement encore plus grand si vous demandez à votre agresseur de retirer sa remarque.

    


    Une réaction souple


    Comment répondre à la moquerie et à la hargne ? Pas toujours du tac au tac. Il existe de nombreuses variantes. Nous vous recommandons une réaction progressive :


    
      	Étape 1 : jouer le jeu. Vous réagissez sur le mode ironique et en rajoutez.


      	Étape 2 : en rire, ajouter des commentaires amusants. Vous considérez la remarque hargneuse comme une plaisanterie.


      	Étape 3 : ignorer. Vous « laissez couler ».


      	Étape 4 : prendre les choses au pied de la lettre. Vous faites comme si vous compreniez la hargne comme un compliment.


      	Étape 5 : refuser la remarque. Vous exigez de l’autre qu’il retire sa remarque méchante.

    


    
      
        
          	
            Tactique 72 :


            Adaptez votre manière de réagir face à la hargne au « degré » de hargne dont vous avez été victime. Un tout petit peu de hargne peut être tout à fait bien intentionné. Vous pouvez ensuite jouer le jeu et taquiner l’autre en retour. Si vous souhaitez toutefois ridiculiser sciemment l’autre pour vous démarquer personnellement, mieux vaut refuser la remarque hargneuse.

          
        

      
    


    Ce que vous devriez savoir sur l’ironie


    La hargne a ses racines dans l’ironie. Et l’ironie n’est au fond pas très grave. Au contraire, elle peut même être une qualité très agréable qui simplifie le contact avec les autres. Les individus ironiques ne se prennent pas autant au sérieux et traitent leurs interlocuteurs avec un certain flegme.


    Principe de base : ne pas penser ce qu’on dit


    Lorsqu’on est ironique, on dit souvent quelque chose alors que l’on pense tout autre chose, parfois même le contraire ce que l’on a précisément dit.


    Pourquoi donc ? Il peut y avoir trois raisons à cela :


    
      	L’ironie crée un accord tacite entre celui qui s’exprime avec ironie et celui qui comprend la remarque ironique. Elle les unit en quelque sorte.


      	L’ironie nous permet de prendre nos distances par rapport à une situation qui nous est désagréable.


      	L’ironie donne un ton ludique à la conversation. Ceux qui y participent oublient ainsi le côté sérieux ou dangereux de la situation.

    


    
      Exemple


      M. Martin séjourne dans un hôtel. Il revient à la réception et dit : « Vous avez commis une tragique méprise. Vous ne m’avez pas donné la bonne clé. » – « Oh non ! », dit la réceptionniste en reprenant la clé. « Pourrez-vous me pardonner ? » M. Martin secoue la tête : « Je vous en voudrai jusqu’à la fin de mes jours. »

    


    Il est évident que M. Martin n’en veut pas à la réceptionniste qui s’est trompée de clé. En se montrant ironique, il présente la situation d’une manière ludique et agréable. La réceptionniste joue le jeu et se montre également ironique. Elle fait ainsi comprendre à M. Martin qu’ils sont sur la même longueur d’ondes et considèrent cette mésaventure avec humour.


    Aide à la compréhension : les signaux d’ironie


    
      Exemple


      L’attaché de presse Éric Danglard a une manière légèrement ironique de vanter les produits et les acteurs de son entreprise. Ainsi, il décrit un produit référencé depuis un an parmi la gamme des produits comme « notre classique ». Et en interne, il parle en ces termes du directeur de l’entreprise : « notre cher Dieu ». Lorsque le directeur l’entend, il n’est pas vraiment ravi. Mais peu importe, M. Danglard ont beaucoup de succès auprès des journalistes.

    


    Si je cherche à être ironique, je dois d’une manière ou d’une autre en informer mon interlocuteur. Sinon, il risque de prendre mon propos au pied de la lettre et de ne pas du tout le comprendre comme il faudrait. Toutefois, cette information doit absolument lui être transmise indirectement, sous peine d’ôter toute son ironie au propos. Car qui dit ironie, dit aussi un certain degré de confusion et d’ambiguïté, ce qui fait son charme. Dès que je dis clairement à quelqu’un : « Attention, je vais être ironique ! », je ne le suis justement plus. D’autre part, je ne peux pas laisser l’autre dans le flou absolu. Il doit comprendre que mon propos est ironique. D’où l’importance des signaux d’ironie.


    L’exagération est un signal d’ironie très apprécié. Celui qui parle d’une « tragique méprise » parce qu’on ne lui a pas donné la bonne clé ne peut pas être sérieux. Parmi les autres signaux d’ironie, on note les formulations archaïques ou trop ampoulées : si l’on vous salue en vous disant, par exemple, « je suis votre serviteur », il est évident que la formule est ironique. Nous envoyons aussi presque toujours des signaux d’ironie avec la voix. Nous accentuons certains mots ou adoptons un ton qui ne correspond pas à ce que l’on dit.


    
      
        
          	
            Tactique 73 :


            Pour savoir à quel point les signaux d’ironie doivent être clairs, tout dépend du lien que vous entretenez avec votre interlocuteur. Tout l’art de l’ironie réside dans le fait de lui faire comprendre que vous êtes précisément ironique. Des signaux d’ironie trop massifs sont considérés comme lourds et importuns.

          
        

      
    


    L’ironie crée une distance


    
      Exemple


      M. Villon organise une formation dans une entreprise. Lorsqu’il entre dans la salle le matin, certains participants se mettent à ricaner. Il porte, en effet, un pantalon de survêtement bleu qui crée un curieux contraste avec sa chemise et sa cravate d’homme d’affaires. M. Villon prend courageusement la parole : « Bonjour Mesdames et Messieurs. Je m’appelle Pierre Villon, je suis économiste et je dirige la formation d’aujourd’hui. » Les participants se jettent des regards qui en disent long. « Je remarque que vous êtes quelque peu troublés par le pantalon que je porte. », poursuit M. Villon. « Mais croyez-moi : je le suis plus encore. Ce matin au buffet du petit déjeuner un enfant très vif a renversé son plateau sur mon pantalon. » Les participants éclatent de rire. Villon poursuit joyeusement : « Et vous n’allez pas me croire, le seul pantalon que j’ai pu dénicher rapidement, c’est ce maginifique jogging que je porte. » Les rires continuent dans la salle. Un participant ajoute gaiement : « Vous n’auriez pas pu trouver mieux ! »

    


    L’ironie vous permet de prendre vos distances par rapport à la situation. Vous pouvez ainsi préserver votre souveraineté, y compris dans les situations délicates. Certaines personnes recourent aussi à l’ironie lorsqu’elles doivent faire quelque chose qui ne leur plaît pas.


    
      Exemple


      « Nous arrivons à notre temple des gourmets. », annonce le chef de service à son visiteur avant d’entrer dans la cantine. Le message sous-entendu est le suivant : J’aurais préféré vous convier à déjeuner dans un autre endroit, je préfère vous le dire avant que les critiques fusent.

    


    On peut tout à fait passer outre cette ironie ; c’est alors à l’interlocuteur de s’exprimer plus clairement. Dans de nombreux cas, il est toutefois plus gentil de jouer le jeu. Ainsi, vous indiquez que vous êtes d’accord avec votre interlocuteur et vous améliorez la relation que vous entretenez avec lui car il se sent alors compris.


    Que pense vraiment l’autre ?


    Pour finir il reste une question : lorsque quelqu’un est ironique et ne dit pas ce qu’il pense, que pense-t-il donc vraiment ? Il n’est pas aussi facile que cela de répondre à cette question. Car la personne ironique n’exprime pas clairement ce qu’elle veut dire. Les deux interlocuteurs se font simplement comprendre mutuellement qu’ils savent de quoi il est question. Cela peut, évidemment, créer des malentendus. C’est pourquoi il faut abandonner le plan ironique et dire d’une manière claire et nette ce que l’on pense vraiment.


    Qu’est-ce qui distingue l’ironie de la hargne ?


    Si vous ne connaissez pas encore bien votre interlocuteur, il peut arriver que vous preniez une remarque ironique pour une remarque hargneuse. Ou inversement. Dans les deux cas, votre interlocuteur ne vous dit pas ce qu’il pense vraiment. Souvent, hargne et ironie se distinguent toutefois par les mimiques : ainsi, la remarque ironique est accompagnée d’un petit sourire, alors que la remarque hargneuse sera plutôt accompagnée d’un ricanement triomphant. Le critère décisif est toutefois le suivant : qui dit hargne, dit clairement en arrière-plan la volonté d’humilier l’autre, souvent pour renforcer sa propre position. Alors que ce n’est pas le but visé par l’ironie.


    
      
        
          	
            Tactique 74 :


            Votre interlocuteur peut aussi être ironique pour cacher ses propres intentions. Si vous voulez savoir ce qu’il pense vraiment, vous devez le « coincer » et lui dire : « Que pensez-vous donc ? » S’il continue à fuir vers l’ironie, ne le lâchez pas : « Je suis désolé, mais je n’ai pas tout à fait compris ce que vous vouliez dire. » Vous pouvez aussi l’exprimer ironiquement « Je suis si simple d’esprit que vous allez devoir me l’expliquer une troisième fois. » Ne vous inquiétez pas : votre interlocuteur vous comprendra – et vous considérera comme un individu ingénieux plutôt que benêt.

          
        

      
    


    La remarque sarcastique


    La remarque sarcastique n’est, ni de la véritable hargne, ni de l’ironie pure. Elle vise quand même à nous blesser un peu. Telle une piqûre d’aiguille. Et elle peut aussi nous mettre de mauvaise humeur. D’autre part, les remarques sarcastiques peuvent être amusantes et spirituelles – lorsque la personne visée les comprend ainsi. Mais une chose est claire : si ces remarques se multiplient, elles cachent souvent bien plus.


    
      Exemple


      Lors d’un congrès à Tours. Trois collègues de travail partent le soir à la découverte des bistrots de la ville. Le trio est conduit par M. Letiers qui a vécu quelques années à Tours autrefois. Les premiers bistrots que M. Letiers conseille s’avèrent toutefois décevants. Alors que le trio quitte le troisième bistrot, M. Marie fait remarquer : « Voyons dans quels autres endroits formidables M. Letiers va nous emmener maintenant. » M. Letiers réagit agacé : « Cher M. Marie, puisque vous avez l’air de vous y connaître en bistrots, je vous laisse nous guider ! »

    


    


    Riez-en


    M. Letiers ne réagit pas de manière souveraine mais prend la mouche. En réagissant ainsi, il ne donne pas une bonne impression à ses comparses. Comment aurait-il donc dû réagir ? En ignorant simplement la remarque de son collègue ? Ce n’est pas non plus la solution. La manière la plus souveraine de réagir à une remarque sarcastique consiste tout simplement à en rire et à la commenter avec décontraction. Ceci ne vaut bien sûr que lorsque la remarque n’est pas vexante. Et si elle est quelque peu justifiée, il est alors facile de donner gain de cause à l’autre en riant. Ainsi, même si M. Letiers considère la remarque comme injuste, il préservera sa souveraineté en répondant du tac au tac et avec humour.


    
      Exemple


      M. Marie : « Voyons dans quels autres endroits formidables M. Letiers va nous emmener maintenant. » M. Letiers explique alors en souriant : « Estimez-vous heureux, M. Marie, vous connaissez maintenant trois bistrots à éviter la prochaine fois. »

    


    Contentez-vous de faire savoir que vous prenez la chose légèrement. Vous pouvez parfaitement ajouter en riant : « Oui, c’est vrai que j’ai fait fort ! »


    
      
        
          	
            Tactique 75 :


            Pour parer aux petites « piques », vous êtes le mieux armé si vous savez vous montrer de bonne humeur. L’autre se sentira alors obligé de se rallier à vous, sous peine de passer pour un rabat-joie.

          
        

      
    


    Ignorez la hargne


    Si la hargne devient plus vive, il est souvent préférable de l’ignorer. Surtout si votre interlocuteur cherche à vous provoquer et vous désorienter ou passe sa mauvaise humeur sur vous.


    
      Exemple


      Lors d’une réunion, M. Dutertre aimerait présenter une proposition. Son supérieur, M. Lanvin, ricane : « Cher M. Dutertre, allons-nous maintenant entendre une proposition exceptionnelle que l’on n’oubliera pas de sitôt ? » M. Dutertre ne fait absolument pas attention à la remarque de M. Lanvin et présente calmement son projet.

    


    Si vous ignorez la remarque hargneuse de manière souveraine, votre interlocuteur n’aura pas atteint son objectif ; ses sarcasmes ne vous touchent pas. Il se peut que vous ne trouviez pas sa remarque amusante du tout (comme à l’étape 2), mais ne lui sautez pas à la gorge pour autant (provocation) et ne commencez pas à bafouiller ou à vous laisser détourner de votre chemin. Si vous faites, par exemple, une présentation et que vous ne vous sentez pas très sûr de vous, mieux vaut ignorer complètement ce type de remarques. Concentrez-vous sur ce que vous proposez, c’est plus important pour le moment que de chercher à riposter du tac au tac car vous n’y arriverez de toute façon pas immédiatement. Il serait, par ailleurs, inapproprié d’accorder à cette remarque plus d’attention qu’elle ne le mérite.


    Employez la langue diplomatique


    Vous ne pouvez pas toujours ignorer purement et simplement le propos de l’autre. Vous devez parfois prendre position ou au moins réagir. La langue diplomatique peut ici vous être utile : traduisez la remarque hargneuse en un propos neutre concret.


    
      Exemple


      Une fois que M. Dutertre a présenté sa proposition, M. Lanvin, les bras croisés, lui fait remarquer  : « Vous vous êtes surpassé, M. Dutertre. » : « Dois-je comprendre que ma proposition ne vous a pas convaincu ? », demande M. Dutertre.

    


    Prenez le propos au pied de la lettre


    Ignorer la hargne est une tactique défensive. Certes, votre interlocuteur ne parvient pas à vous désorienter avec sa remarque, mais vous ne savez pas non plus quoi lui répondre. Se montrer peu offensif n’est pas toujours un inconvénient ; pensez, par exemple, aux conversations avec des clients ou aux discussions avec votre supérieur. Vous pouvez choisir de vous opposer avec un peu plus d’assurance à votre interlocuteur hargneux, sans pour autant contre-attaquer immédiatement. Gâchez-lui en quelque sorte son plaisir en faisant semblant de comprendre son propos autrement, tout simplement en le prenant au pied de la lettre.


    Vous ne récolterez parfois qu’un ricanement, mais il arrivera aussi que votre interlocuteur remette les pendules à l’heure et s’explique. En tout cas, vous lui aurez gâché son plaisir.


    
      Exemple


      M. Dutertre présente un diagramme : « Vous voyez ici l’évolution du chiffre d’affaires au cours des trois derniers trimestres. » M. Lanvin : « Quel diagramme original, M. Dutertre. Je n’en ai jamais vu de pareil ! » M. Dutertre : « Vous exagérez peut-être un peu mais il a le mérite d’aller tout de suite à l’essentiel. » M. Lanvin : « Ah oui ? M. Dutertre, au cas où vous ne l’auriez pas compris, mon propos était ironique. » M. Dutertre, naïvement : « Ah bon, je ne l’avais effectivement pas remarqué. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 76 :


            Vous pouvez vous opposer aux petites « piques » en les prenant simplement au pied de la lettre. Toutefois, si votre interlocuteur se moque de nous et vous ridiculise devant les autres, ce n’est pas la défense idéale.

          
        

      
    


    « Pulvérisez » la hargne


    En prenant le propos de votre interlocuteur au pied de la lettre, vous disposez déjà d’un moyen qui devrait vous permettre de vous en sortir : vous devez l’obliger à abandonner son langage inadapté et à s’exprimer clairement.


    Mais ne devons-nous pas nous attendre alors à « ouvrir les vannes » et à nous faire submerger par un flot de reproches ? C’est possible. Mais peut-être aussi que cette hargne cache finalement moins de « substance » que vous ne le pensez. Dans tous les cas, vous vous en sortirez toujours mieux avec un vrai jugement négatif qu’avec un commentaire hargneux. Cela s’explique facilement :


    
      	La hargne ne se concentre pas sur la chose que vous avez mal faite, mais vous vise en tant que personne. Elle cherche à vous rendre ridicule. Elle ne se discute pas, on n’en apprend rien.


      	La critique, aussi dure semble-t-elle, vise d’abord les faits. Si elle devient personnelle, vous pouvez en parler et la rejeter. La hargne ne peut jamais devenir personnelle car elle l’est à la base.

    


    La hargne ne vaut pas grand-chose


    Il y a une autre raison pour laquelle vous devez amener l’autre à s’expliquer clairement. La hargne peut être très blessante. Autant qu’un coup de colère. Toutefois, alors que la colère, comme nous l’avons vu dans le précédent chapitre, requiert beaucoup d’énergie et se dissipe souvent rapidement une fois le premier coup violent passé, permettant de mener ensuite une conversation constructive, la hargne est différente : votre interlocuteur pourrait être assis sur sa chaise de bureau et débiter des commentaires hargneux du matin au soir sans qu’une seule goutte de sueur perle sur son front. Il peut ainsi terroriser des services entiers sans fournir le moindre effort. Et n’espérez pas avoir une conversation constructive avec quelqu’un de hargneux.


    Ne vous laissez pas faire !


    Nous ne parlons plus ici des piques ironiques et des remarques sarcastiques, auxquelles vous pouvez tout à fait parer avec les moyens décrits ci-dessus, mais de la destruction hargneuse. Dans ce cas, inutile de jouer le jeu, faire preuve de bonne humeur ou montrer que vous êtes détendu. Mieux vaut faire clairement comprendre à l’autre que vous n’acceptez pas qu’il vous traite ainsi. Il n’existe pas de droit à la hargne. Vous avez, en revanche, le droit de vous défendre et de vous protéger contre les commentaires féroces.


    
      
        
          	
            Tactique 77 :


            Si votre interlocuteur cherche à vous « démolir » avec des attaques hargneuses, évitez de lui répondre avec des commentaires ironiques. Il vous faudrait alors surenchérir. Car si vous répondez ironiquement, cela signifie que vous jouez le jeu et acceptez que la conversation se poursuive à ce niveau. C’est précisément ce que vous voulez éviter. Il n’est pas non plus recommandé de remercier votre interlocuteur d’une manière sarcastique pour son « gentil compliment » lorsqu’il se moque expressément de vous.

          
        

      
    


    Dites le mot magique


    Lorsque quelqu’un déverse sa hargne sur nous, nous nous sentons impuissants et nous préférerions disparaître sous terre. Nous n’osons presque pas penser à nous défendre. Après tout, nous avons peut-être commis une erreur quelconque.


    Il existe une possibilité pour l’arrêter. En employant simplement le petit mot magique je. Ne dites pas à l’autre qu’il ne se comporte pas comme il devrait, qu’il est lâche ou que son comportement n’est pas acceptable. Ne jouez pas le chien battu qui réclame de la compassion. Vous encouragerez alors votre interlocuteur à se montrer plus humiliant encore. Soyez courageux et dites simplement : « Je veux que vous arrêtiez immédiatement ». Votre interlocuteur ne pourra alors pas vous opposer grand-chose.


    
      Exemples


      « J’aimerais que vous arrêtiez vos commentaires hargneux. » Ou : « J’aimerais que vous abandonniez ce ton hargneux. »

    


    Un tel propos reste en suspens et doit être « digéré » par votre interlocuteur. Même si vous avez commis une énorme gaffe, vous pouvez toujours dire cette phrase. Son effet est garanti.


    Restez ferme : refusez la hargne !


    La première réaction de votre interlocuteur est souvent la suivante : ne faites pas tant de chichis ! Vous commettez une erreur et vous voulez ensuite qu’on prenne des gants avec vous. Ne vous laissez pas bousculer ainsi. Reconnaissez que vous avez commis une erreur. Ou invitez l’autre à vous critiquer. Comme nous l’avons déjà dit, il est important de ne pas mélanger hargne et critique : vous devez prendre position face à une critique, aussi impitoyable soit-elle. Vous ne devez pas accepter la hargne. Insistez pour que les autres exercent leur droit à la critique sans hargne. Personne ne pourra vous le reprocher, sous peine de passer lui-même pour un monstre.


    Cherchez-vous des alliés


    Celui qui n’a que faire de votre demande ne peut pas s’attendre à beaucoup de sympathie. Ses commentaires hargneux ont peut-être fait sourire les personnes présentes. Elles vont maintenant se sentir nettement plus mal à l’aise. Peut-être désapprouveront-elles intérieurement le comportement de l’agresseur. Et vous pouvez en tirer parti.


    Essayez donc de vous faire un ou plusieurs alliés. Au moins une personne qui vous soutienne pour ramener la conversation sur le plan concret. Parlez-lui, si possible, directement et demandez-lui de prendre position. Assurez-vous toutefois de n’entraîner personne dans un conflit de loyauté. Vous risqueriez alors de le mettre dans une situation désagréable et il pourrait finir par vous laisser tomber.


    
      
        
          	
            Tactique 78 :


            Ne vous opposez pas à un adversaire hargneux, il est plus judicieux d’abandonner respectablement la partie que de continuer à vous exposer à une situation insupportable.

          
        

      
    


    Les manœuvres de diversions amusantes


    
      Exemple


      M. Martin participe à un débat public. Il se sent très concerné par le sujet. Jusqu’ici il a bien défendu son point de vue et laissé son adversaire, M. Bernard, à court d’arguments. Ce dernier lui demande alors soudain sur un ton amusant : « Dites-moi, M. Martin, pourquoi transpirez-vous ainsi ? » Le public éclate de rire. Et M. Martin ne sait absolument pas comment il doit réagir à cette remarque déplacée.

    


    Il est extrêmement énervant de nous laisser prendre par surprise par de telles manœuvres de diversion amusantes. Nous nous demandons : que dois-je dire maintenant ? Embarrassés, nous lançons parfois une contre-attaque qui finit souvent mal. Il nous arrive aussi de nous excuser, ce qui nous amène à discuter pour savoir si la remarque portait véritablement atteinte à notre honneur ou était une simple plaisanterie. Vous en revenez à la discussion proprement dite et remarquez que vous avez perdu le fil. Vous vous sentez moins sûr de vous et ne semblez pas aussi souverain qu’auparavant. La petite manœuvre de diversion a rempli son objectif.


    Ne changez pas de sujet


    Attendez-vous toujours à de telles manœuvres de déstabilisation peu pertinentes lorsque vous vous exprimez en public.


    Même si ce n’est pas très agréable, il n’est toutefois pas difficile de neutraliser une manœuvre de déstabilisation. Veillez simplement à ne pas tomber dans l’un des pièges suivants :


    
      	Vous ne devez pas vous laisser démonter. Ne soyez pas tétanisé et ne vous laissez pas désarçonner. Si vous vous sentez mal, respirez profondément, concentrez-vous et répondez très calmement.


      	Renoncez à toute forme de revanche, rectification, discussion sur le caractère approprié ou inapproprié de la remarque.

    


    Votre interlocuteur essaye non sans raison d’ouvrir une autre zone de combat. Ne le laissez pas s’écarter du sujet, restez-en au fait. Ne changez pas non plus la posture que vous avez adoptée jusqu’ici pour discuter. Considérez la remarque désobligeante comme une passe du ballon que vous devez maintenant mettre dans le but adverse.


    Une simple constatation


    Certains ignorent simplement la remarque. Ce n’est pas une bonne solution car le public a entendu le propos peu pertinent ; il porte son attention sur les perles de sueur de votre front et pense : « C’est vrai, il transpire le pauvre. » Vous devez intervenir pour que cet affront ne reste pas en suspens.


    
      Exemple


      Débat public. Un adversaire de M. Martin lui demande soudain : « Dites-moi, M. Martin, pourquoi transpirez-vous donc ainsi ? » Le public éclate de rire. M. Martin répond : « Vous vous inquiétez de mon état corporel ? Je préférerais que nous en revenions au sujet qui nous préoccupe et trouvions des solutions.

    


    Il est important d’en revenir au sujet du propos. Vous devez, pour ainsi dire, emmener le public avec vous, afin qu’il ne pense plus à vos gouttes de sueur, votre coiffure, vos chaussettes à pois ou toute autre chose. Avec une telle réaction souveraine, vous mettez l’autre « hors jeu » et il semble tout à coup ridicule.


    Contre-attaquer


    Il n’est pas toujours question de compenser, minimiser, ignorer un affront en riant ou demander des explications à l’agresseur. Parfois la meilleure solution pour riposter avec repartie consiste à rediriger précisément et brièvement l’attaque. Le principe est le suivant : plus vous êtes attaqué violemment et injustement, plus vous devez riposter durement.


    Ne perdez toutefois jamais de vue que vous blesserez l’autre avec une remarque trop pertinente. Surtout si vous avez les rieurs de votre côté, il se sentira ridiculisé et vous en tiendra pour responsable. En faisant preuve de repartie, vous pouvez aussi vous faire des ennemis pour la vie. Ce qui n’est pas bon s’il s’agit, par exemple, de votre propre chef.


    Parfois il est aussi important que vous vous fassiez respecter. Si vous tenez toujours compte des états d’âme de vos semblables, vous ne vous rendez pas service. Au contraire, vous vous affaiblissez. L’agresseur n’hésitera alors pas à vous ridiculiser en cherchant à se démarquer à vos dépens. Vous ne devez pas l’accepter mais plutôt vous défendre ! Ainsi, vous montrerez à l’autre que vous n’êtes pas aussi faible qu’il le croit et à l’avenir, il vous laissera tout simplement tranquille. Vous vous sentirez aussi plus sûr de vous lorsque vous constaterez qu’il n’est pas aussi difficile que cela de rouler votre agresseur.


    Renvoyez l’attaque


    Essayez, si possible, que l’insulte que votre agresseur vous lance à la tête lui retombe dessus. Si quelqu’un vous traite d’« andouille », votre réponse doit le faire apparaître lui-même comme une « andouille ». Il en est de même pour les attaques telles que « psychiquement dérangé », « crâneur » ou « mauviette » (même si vous ne considérez pas ces mots comme offensants, l’autre les considère comme tel lorsqu’ils vous les lance à la tête, vous devez donc lui retourner l’attaque).


    Inspirez-vous du modèle ci-après pour votre réponse. Ainsi, vous ne risquerez de dépasser les bornes – ou de vous défendre trop faiblement.


    
      Exemple


      M. Évin s’énerve vivement au sujet d’une erreur commise par M. Marc : « On vous a amputé le cerveau ou quoi ? » M. Marc réplique, surpris : « Pourquoi posez-vous cette question, M. Évin ? Il vous en faudrait un ? »

    


    Employez un moyen détourné


    Nous l’avons déjà évoqué dans le troisième chapitre : votre réponse sera pleine de repartie si vous employez un moyen détourné et ne rendez pas simplement l’insulte. Si M. Marc avait répondu : « On ne m’a pas enlevé le cerveau, mais on vous a enlevé le vôtre. », la réponse n’aurait pas été très habile mais plutôt grossière.


    Ne soyez pas trop long et allez à l’essentiel. Vous pouvez recourir à un jeu de mot ou un malentendu volontaire. Voici un autre exemple intéressant :


    
      Exemple


      M. Leclerc remarque que son jeune collègue, M. Landon, porte une boucle d’oreille. Il s’écrie alors en ricanant : « Les hommes qui portent des boucles d’oreilles sont des tapettes. » : « Et pourquoi n’en portez-vous pas alors ? », réplique M. Landon.

    


    
      
        
          	
            Tactique 79 :


            Vous trouverez plus facilement une réponse lorsque vous êtes attaqué si vous présumez que celui qui vous attaque est précisément atteint du problème qu’il cherche à vous attribuer.

          
        

      
    


    Dites le contraire


    Voici un bon moyen pour rediriger une attaque : choisissez n’importe quel élément du propos et dites le contraire. S’il en ressort quelque chose d’offensant de quelque manière que ce soit, vous avez alors gagné.


    
      Exemple


      M. Marc réagit à l’insulte de M. Évin : « Vous êtes le dernier des idiots ! » lui dit M. Évin, ce à quoi il répond : « Et vous êtes le premier idiot qui me vient à l’esprit. »

    


    Vous pouvez donc contre-attaquer facilement. Vous n’êtes pas obligé de trouver le contraire exact du propos, mais vous pouvez varier et imaginer une réponse qui offensera votre agresseur.


    
      Exemple


      « Vous êtes un faux jeton », dit Mme Dubois à Mme Ledoux. Mme Ledoux réplique alors, « Contrairement à vous qui êtes une vraie teigne. »

    


    « Si c’était vrai… »


    Voici le moyen quelque peu détourné que vous pouvez parfois employer : « Si c’était vrai… » Si un collègue qui ne boit pas d’alcool affirme : « Tous les buveurs de bière sont primitifs. », répondez-lui : « Si c’était vrai, vous seriez le premier à en boire ! » à l’individu maigre comme une asperge qui affirme que les gros sont « peu appétissants », dites : « Si c’était vrai, vous seriez un gros lard. »


    
      Exemple


      « Pourquoi les femmes qui font carrière sont-elles toujours si moches ? », demande Mme Rosin à la Responsable Marketing, Mme Briard. « Si c’était vrai », réplique-t-elle, « vous seriez alors une vraie femme fatale ! »

    


    La « bombe à retardement »


    Vous pouvez transformer la réponse du tac au tac en une riposte très efficace si vous la retardez simplement quelque peu.


    
      Exemple


      Lors d’une table ronde. Suite à une remarque de Mme Ledoux, Mme Dubois lui fait remarquer avec mépris : « Vous cherchez uniquement à vous rendre intéressante. » « Mais Mme Dubois, je ne cherche absolument pas à me rendre intéressante, je suis intéressante. », réplique Mme Ledoux. « Contrairement à vous. »

    


    Commencez par repousser l’attaque : vous pouvez la « démolir », la remettre en question d’une manière logique ou signaler que vous ne vous sentez pas concerné. Ceci fait, payez-vous donc la tête de votre agresseur. Votre réponse sera d’autant plus drôle que vous aurez précédemment montré que l’attaque est un pur non-sens. Mais même si votre réponse n’est absolument pas drôle. Elle sera, en tout cas, affûtée.


    
      Exemple


      M. Marc demande à M. Évin pourquoi un client est parti à la concurrence. M. Évin apostrophe M. Marc : « C’est quoi cette question débile ? » M. Marc réplique alors : « Il n’y a pas de question débile, il n’y a que des réponses débiles ». Et après une courte pause, il ajoute : « …à en juger par les vôtres ! »

    


    
      
        
          	
            Tactique 80 :


            Si votre honneur est atteint mais qu’aucune riposte adaptée ne vous vient à l’esprit, vous pouvez déjà gagner beaucoup si vous arrivez à esquinter votre agresseur.
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    Faire rire les autres


    Vous aurez beaucoup plus de repartie si vous faites preuve d’humour. Vous devez simplement être capable de sentir la situation et, employer quelques techniques ingénieuses.


    L’étrange pouvoir du rire


    
      Exemple


      M. Poivre présente un exposé. Un seul élément perturbe sa présentation : la braguette de son pantalon est ouverte. Tout en montrant un diagramme, il explique à son public : « Voici, en comparaison, l’évolution prévue de nos statistiques de référence. Nous sommes donc plutôt bien placés dans de nombreux domaines. » Mme Lethème se racle alors distinctement la gorge et fronce les sourcils. M. Poivre la remarque et lui dit : « Oui, Mme Lethème, qu’y a-t-il donc ? » Elle répond alors : « Votre… ». M. Poivre ne comprend pas : « Mon quoi ? » Mme Lethème s’exprime plus clairement : « M. Poivre, votre braguette est ouverte. » M. Poivre éclate de rire : « Ah oui, je vois, je vais réparer cette erreur. » Il ferme sa braguette et demande : « Y a-t-il un autre problème que je peux résoudre ? » Le public éclate de rire.

    


    Lorsque nous rions, nous nous sentons bien. Car le rire élimine les tensions. Nous nous sentons également en harmonie avec ceux qui rient avec nous. Car l’effet du rire est puissant : il est communicatif. Si vous arrivez à faire rire l’autre, vous pouvez faire en sorte qu’une situation désagréable ou menaçante ne s’envenime pas.


    Il n’y a pas que le rire gai et inoffensif, il existe bien d’autres variantes, comme le rire conspirateur, le rire pincé, le rire bête ou encore le rire moqueur. Vous pouvez utiliser toutes les variantes du rire pour faire preuve de repartie. Vous devez simplement savoir comment les employer.


    Le rire comme « lubrifiant social »


    Depuis quelques années, les recherches scientifiques sur le rire sont devenues plus précises. Les chercheurs spécialisés dans le rire s’intéressent entre autres à la question suivante : de quoi rit-on ? Le résultat est ahurissant : nous ne rions pas souvent de blagues ou de piques, mais plutôt, dans la majorité des cas, de remarques banales.


    Le rire n’est pas seulement la réaction à une plaisanterie réussie, mais il sert beaucoup plus souvent de « lubrifiant social » : nous regardons les autres en riant pour leur montrer qu’ils n’ont pas besoin de se faire de souci. Et lorsque notre interlocuteur se joint à nous par le rire, cela établit une sorte de lien entre nous. Il ne s’agit, bien sûr, pas d’un éclat de rire sonore, mais d’un rire délicat et aimable dont nous ne sommes parfois pas vraiment conscients.


    
      Exemple


      « Pourrais-je utiliser la photocopieuse pour faire trois photocopies, Mme Ledoux ? », demande M. Lazure d’un air réjoui. « Faites comme chez vous ! », répond Mme Ledoux en riant.

    


    Ce dialogue n’est pas précisément drôle. Mais ce n’est pas cela qui importe ici. Les deux parties s’accordent pour établir une relation amicale. Les remarques semblables à celle-ci, accompagnées d’un rire, permettent d’établir le contact.


    
      
        
          	
            Tactique 81 :


            De nombreuses recherches scientifiques l’ont confirmé : nous trouvons la personne avec laquelle nous rions sympathique, et nous avons tendance à lui faire confiance.

          
        

      
    


    La remarque amusante


    En plaisantant, vous signalez à votre interlocuteur que vous êtes calme et détendu. Vous ne vous laissez pas embarquer dans une situation qui pourrait devenir délicate et vous restez souverain. Le principe est similaire à celui de l’ironie (voir la section Ce que vous devriez savoir sur l’ironie). La remarque amusante est aussi une offre faite à l’autre : jouons le jeu, réglons la chose en bonne entente. L’autre, qui apprécie une ambiance détendue, répondra généralement de manière positive à cette offre. Il est donc bon de lancer de temps en temps une remarque clin d’œil pour décrisper la situation.


    Attention, malentendu !


    Il est essentiel que votre interlocuteur comprenne votre plaisanterie. La remarque facétieuse constitue presque toujours un écart par rapport à l’habituelle réponse. Pour que votre interlocuteur le comprenne, il faut qu’il sache ce qu’il connaisse votre manière de plaisanter. Sinon cela risque de l’irriter. On constate souvent des problèmes lorsque des individus de cultures différentes discutent.


    
      
        
          	
            Tactique 82 :


            Les remarques amusantes, non comprises par votre interlocuteur, pèsent sur la relation qui vous unit. Ainsi, si vous ne connaissez pas du tout votre interlocuteur, mieux vaut renoncer aux plaisanteries.

          
        

      
    


    Maîtriser les moments critiques


    Il y a toujours des situations incertaines : nous établissons le contact avec quelqu’un que nous ne connaissons pas. Nous nous trouvons dans une situation inhabituelle, nous devons faire quelque chose que nous n’avons jamais fait. Ou nous constatons que quelque chose ne va pas. Dans de tels moments, nous nous crispons facilement. Une remarque amusante nous aide alors à dissimuler notre tension. Elle est aussi un signal pour les autres : il n’y a aucun danger. Les remarques amusantes sont donc particulièrement bienvenues dans les moments critiques.


    
      Exemple


      M. Desmaret reste bloqué dans l’ascenseur avec d’autres personnes. « Qu’allons-nous faire en attendant qu’on vienne nous libérer ? On pourrait peut-être jouer à cache-cache ? » – « Je préférerais qu’on se fasse livrer une pizza. », réplique amusée Mme Leblanc.

    


    Surmonter les situations embarrassantes


    La remarque amusante constitue le meilleur moyen pour se sortir d’une situation délicate. Peu importe que vous soyez celui auquel quelque chose de pénible arrive ou que vous souhaitiez aider un autre à se sortir d’une situation gênante.


    
      Exemple


      Bill Gates fut plusieurs fois victime d’attaques de tartes à la crème. Après une de ces attaques, Bill Gates essuya la crème sur son visage, se lécha le doigt et fit remarquer que la tarte n’était malheureusement pas bonne.

    


    La remarque amusante fait l’effet d’un signal de fin d’alerte. Vous indiquez que vous ne vous laissez pas submerger par la situation. Vous observez l’affaire en prenant vos distances. Vous retrouvez souverainement votre état normal.


    Éloignez-vous du « propos normal »


    En faisant une remarque amusante, vous vous éloignez plus ou moins ce que l’on considérerait comme un propos normal. Le propos normal constituerait une sorte de position standard pour la situation en question.


    
      Exemple


      Lorque vous arrivez au bureau le matin, vous saluez sans doute vos collègues toujours de la même façon, c’est-à-dire normalement. Si vous voulez maintenant plaisanter, vous devez vous éloigner de cette salutation standard. Si quelqu’un arrive au bureau en s’écriant joyeusement « Ohé ! », vous pouvez en déduire qu’il cherche à plaisanter. Si vous ne répondez pas quelque chose d’amusant ou que vous ne souriez pas au moins, vous passerez pour un rabat-joie.

    


    Indiquez que vous ne prenez pas les choses au sérieux


    Pourtant, il ne suffit pas de s’écarter du « propos normal ». Comme pour l’ironie, il faut ajouter un signal afin d’être vraiment certain qu’il s’agit d’une plaisanterie et de ne pas « embrouiller » vos collègues. Voici les signaux possibles :


    
      	mimiques exagérées, grands gestes, ton pathétique,


      	formules inadaptées, exagérations,


      	lapsus volontaires, anagrammes, jeux de mots,


      	clins d’œil, rires.

    


    Employez ces signaux avec parcimonie. Sinon, votre interlocuteur aura l’impression que vous le considérez comme un parfait abruti.


    
      
        
          	
            Tactique 83 :


            Les remarques facétieuses réclament toujours des réponses facétieuses. Sinon vous passerez pour un rabat-joie (ou un individu obtus). Il vous suffit de souligner votre propos par un signal adéquat ; vous n’êtes pas obligé d’être vraiment spirituel.

          
        

      
    


    Faire rire votre agresseur


    Votre agresseur ne pense pas du bien de vous. Peut-être veut-il vous rabaisser, passer sa mauvaise humeur sur vous ou vous critiquer. Si vous parvenez toutefois à le faire rire avec votre réplique, il ne peut alors plus vous arriver grand-chose. Car le rire unit et désarme à la fois.


    N’hésitez pas à vous défendre avec une réponse amusante qui fera également rire votre agresseur. Cela facilite la dissipation des malentendus et la situation se détend.


    
      Exemple


      M. Melchior vient de terminer sa présentation et une auditrice prend la parole : « Tout d’abord un grand merci pour vos explications, M. Melchior. » – « De rien, de rien. », répond-il en souriant. L’auditrice ajoute alors : « Mais je pense qu’on ne peut tout simplement pas vous laisser dire. » – « Trop tard c’est déjà fait ! », s’écrie M. Melchior. Le public éclate de rire. L’auditrice n’est alors plus en mesure de poursuivre sa critique.

    


    Vous avez trois possibilités


    Lorsque quelqu’un nous attaque, il n’a généralement pas l’intention de plaisanter avec nous. Nous devons donc tromper l’agresseur et le faire rire contre sa volonté. C’est parfaitement possible car le rire n’est pas seulement affaire de volonté. Il arrive qu’on le laisse échapper.


    Pour faire rire votre agresseur, trois possibilités :


    
      	Ne pas faire ce que l’autre attend.


      	Profiter de l’effet communicatif du rire.


      	Faire le clown.

    


    Ne pas faire ce que l’autre attend


    C’est le moyen le plus simple pour faire rire votre agresseur et il fonctionne presque toujours.


    Faites quelque chose auquel l’autre ne s’attend pas. Mais attention ! Si la situation devient menaçante, l’autre ne rira pas mais se sentira plutôt mal à l’aise ou effrayé. Vous devez donc vous veiller parallèlement à ce que votre action soit parfaitement inoffensive. C’est précisément le sens plus profond des signaux de gaieté et d’ironie : apaiser.


    Ce qui est prévisible ne nous fait en revanche pas rire. C’est pourquoi les phrases drôles deviennent vite galvaudées et les personnes qui se croient très spirituelles nous énervent particulièrement. Nous avons perçu leur petit jeu et elles ne peuvent donc plus nous surprendre.


    Schéma biologique


    Le fait que nous rions lorsque nous sommes surpris d’une manière inoffensive semble programmé biologiquement. Nous ne pouvons manifestement pas réagir autrement. C’est tout au moins ce qu’indiquent des essais en laboratoire effectués il y a quelques années.


    Le protocole expérimental était très simple : imaginez une série de dix poids. Vous soulevez le premier qui est très léger. Le deuxième est un peu plus lourd, le troisième encore un peu plus, et ainsi de suite. Le poids augmente petit à petit jusqu’à ce que vous souleviez le dixième poids en vous attendant à soulever le poids le plus lourd. Vous le soulevez et vous constatez alors qu’il est le plus léger de tous. Cela doit vous faire rire.


    Développer des attentes et les faire exploser


    Le jeu des attentes fonctionne presque toujours. Mais il faut, bien évidemment, que la partie adverse ait des attentes. Plus votre interlocuteur s’attend à une certaine réaction, plus vous pourrez le surprendre. L’exemple plus haut l’illustre parfaitement : M. Melchior présente un exposé, l’auditrice aimerait dire ce qu’elle en pense et s’attend naturellement à ce que M. Melchior cherche à réfuter sa critique. Sa réaction, « Trop tard c’est déjà fait ! », va à l’encontre de toutes ses attentes. C’est pourquoi le public éclate de rire. Savoir si M. Melchior va s’en sortir est une autre question. Mais il a au moins les rieurs de son côté. Et libre à lui d’étudier ensuite plus en détail la critique en question.


    
      Exemples


      Avant une réunion commerciale, l’hôtesse, Mme Renard, pose une question qu’elle pose toujours à M. Marc : « Voulez-vous boire quelque chose ? » M. Marc répond : « Non merci, je suis déjà ivre. » Mme Renard secoue la tête interloquée. « Mais non, Mme Renard, c'est une plaisanterie ! »

    


    Attention, petit rigolo !


    Si votre propos est vraiment surprenant, vous déclencherez généralement des rires. Évitez toutefois absolument une chose : l’autre ne doit pas avoir l’impression que vous voulez le rouler. Ne vous moquez pas de lui et ne l’envoyez pas balader. Sinon ce ne sont pas des rires que vous provoquerez, mais plutôt de la mauvaise humeur.


    
      Exemple


      Un collègue de M. Évin l’aborde dans le couloir : « Excusez-moi, pourriez-vous me dire l’heure qu’il est ? » M. Évin ralentit, relève sa manche, regarde sa montre, fait un signe de tête et répond : « Oh oui, il est grand temps. » Puis il s’éloigne rapidement. Son collègue secoue la tête, contrarié.

    


    
      
        
          	
            Tactique 84 :


            Les plaisanteries deviennent vite galvaudées. C’est pourquoi vous devez absolument varier vos remarques amusantes (répéter un numéro de téléphone en faisant exprès de vous tromper n’est déjà plus drôle dès la deuxième fois). Par ailleurs, ne multipliez pas les plaisanteries de ce type. Sinon on vous considérera plus vite que vous ne le pensez comme un petit rigolo, pour ne pas dire un casse-pieds.

          
        

      
    


    Les inepties ne font pas rire


    En règle générale, on ne rit pas des pures inepties – à moins d’être particulièrement enjoué. Normalement il doit toujours exister un lien entre ce à quoi l’autre s’attend et ce que vous dites. Votre réaction ne doit donc pas trop s’écarter des attentes de votre interlocuteur. Vous pouvez toutefois tenir des propos insensés dans le cadre de Simplement surprenante : la technique du « vous avez raison ».


    C’est plus facile pour celui qui est attaqué


    Les indications mentionnées ci-dessus valent d’abord lorsque vous voulez être drôle sans raison particulière. Comme M. Marc et M. Évin dans nos exemples. Vos qualités de comique diminuent rapidement lorsque vous êtes attaqué.


    Cela tient sans doute au fait que vous pouvez alors deviner beaucoup plus facilement les attentes de l’autre. Si l’on vous attaque violemment, on attend de vous que vous fassiez le dos rond ou que vous vous défendiez. Si vous restez impassible, que vous racontez une ineptie quelconque ou que vous vous conduisez mal, c’est alors une surprise. Et on vous admirera alors bien plus pour votre humour et votre repartie que si vous sortez toujours la même phrase lorsque quelqu’un vous demande l’heure dans le couloir.


    Profiter de l’effet communicatif du rire


    
      Exemple


      Un grand journaliste de magazine qui devait poser des questions assez désagréables à ses interlocuteurs avait l’habitude d’introduire ses interviews téléphoniques par des rires. Cette méthode simple lui permettait de surmonter étonnamment vite la résistance des personnes interrogées.

    


    Vous pouvez faire rire quelqu’un en le regardant simplement tout en riant. Si cela ne fonctionne pas, c’est que vous avez un problème avec lui (ou qu’il a un problème avec vous). Car notre rire nous permet, en quelque sorte, de tendre nos mains vers l’autre. S’il rit aussi, nous avons établi un lien. S’il reste sérieux, cela indique alors clairement qu’il n’a pas très envie d’avoir affaire à nous. Ou qu’il n’est actuellement pas d’humeur rieuse. Vous pouvez utiliser l’effet communicatif du rire de trois manières :


    
      	Regardez votre interlocuteur en riant lorsque vous lui répondez. Cela suffira souvent à le désarmer.


      	Si votre interlocuteur fait partie d’un groupe (ou d’un public), vous devez alors faire rire le groupe. Votre agresseur appartenant au groupe, il se sentira obligé de rire aussi, sous peine de se marginaliser.


      	Si vous appartenez vous-même au groupe, ce sera peut-être plus facile encore de le faire rire. Vous atténuerez ainsi considérablement l’attaque car lorsque le groupe rit d’une de vos remarques, le message est le suivant : vous faites partie des leurs.

    


    Le rire dans le groupe


    Les groupes se démarquent car leurs membres rient de certaines choses. Ces choses ne sont souvent pas particulièrement drôles mais peu importe. Ce qui est essentiel, c’est que tous ceux qui font partie du groupe en rient et que tous ceux qui n’en font pas partie n’en rient pas ; souvent parce qu’ils ne savent absolument pas de quoi il est question.


    Vous pouvez utiliser ces blagues pour initiés. Faites simplement allusion aux choses qui sont considérées comme amusantes dans le groupe. Employez le vocabulaire que le groupe a l’habitude d’employer. Vous ferez alors généralement rire ceux qui vous écoutent.


    
      
        
          	
            Tactique 85 :


            Si vous n’appartenez pas encore à un groupe, laissez tomber les blagues pour initiés, car les membres du groupe risquent de ne pas apprécier que vous, le novice, vous chargiez des blagues.

          
        

      
    


    Simplement surprenante : la technique du « vous avez raison »


    À quoi vous attendez-vous lorsque vous attaquez quelqu’un ? À ce qu’il se défende. Comment peut-il alors vous surprendre ? En vous donnant raison. La très appréciée technique du « vous avez raison » repose sur ce principe.


    Bien sûr, vous ne donnez pas vraiment raison à votre agresseur. Mais vous nommez plutôt les raisons pour lesquelles vous approuvez votre agresseur. Et ces raisons sont tellement inouïes que cela en devient comique. Vous pouvez aussi exagérer démesurément l’attaque pour obtenir le même effet. Cette technique surprenante du « vous avez raison » peut vous permettre de prendre à contre-pied un reproche malveillant.


    
      Exemple


      « Mme Badoit, vous mangez trop. », lui fait remarquer son collègue M. Latoque. « Vous avez raison, », répond Mme Badoit, « au restaurant je commande généralement le menu complet ! »

    


    Riposter d’une manière douce et souveraine


    Voici le point fort de la technique du « vous avez raison » : vous apparaissez comme une personne pleine d’humour, souveraine et sûre d’elle. Si vous laissez couler de cette manière les méchancetés, vous ne vous sentez même pas offensé et vous ne ripostez pas. Vous passez ainsi pour une personne très sympathique, tandis que votre agresseur, s’il n’éclate pas tout de suite de rire, passe pour une méchante langue de vipère.


    Recherche raisons aberrantes


    La manière dont fonctionne la technique du « vous avez raison » est très simple. Pourtant sa mise en pratique ne l’est absolument pas. Car vous devez surenchérir très vite en trouvant un argument inattendu pour répondre à l’attaque de votre interlocuteur. Et les arguments époustouflants ne tombent pas du ciel lorsqu’un agresseur vous casse du sucre sur le dos. Autrement dit, vous devez vous préparer. Vous pouvez toujours varier vos réponses et vous adapter à la situation dans les cas critiques. Mais vous devez au moins maîtriser les grandes lignes de votre réponse.


    À quels reproches s’attendre ?


    La technique du « vous avez raison » ne fonctionne que si vous savez à peu près ce qui vous attend. Avec quelles méchancetés votre interlocuteur va-t-il vous attaquer ? De quoi peut-il se moquer ? Le point positif est que de tels reproches sont généralement faciles à concevoir. Il s’agit toujours des mêmes choses : non pas nos véritables points faibles, mais ce que nos semblables choisissent pour nous démolir. Par exemple :


    
      	L’apparence extérieure : êtes-vous trop gros, trop mince, trop grand (asperge), trop petit, trop discret ? Êtes-vous chauve, avez-vous de grandes ou de petites oreilles, des taches de rousseur, des dents qui avancent, une barbe ? Voici un reproche auquel on doit tous s’attendre : « Vous êtes moche ! »


      	Les vêtements et accessoires : vos vêtements sont-ils trop à la mode, trop vieux jeu ? Trop chers, trop bon marché, trop colorés, trop ternes, trop élégants, trop décontractés, trop décolletés ? Portez-vous des bijoux, du parfum originaux ? Voici un reproche auquel on doit tous s’attendre : « Vous êtes vraiment mal habillé ! »


      	La manière dont nous parlons : trop fort ou trop bas ? Avez-vous un défaut de prononciation ? Parlez-vous un dialecte (« Apprenez donc le français ! ») ou dites-vous souvent « euh » ? Voici un reproche classique : « Vous ne connaissez même pas le français. »


      	Vos particularités et habitudes : vos hobbies, vos opinions politiques, vos idées morales ou religieuses. Voici un reproche classique : « Vous êtes un hurluberlu ! »


      	Vos prétendues « défaillances », quelles qu’elles soient : vous commettez des lapsus, vous butez sur un mot, vous avez des lacunes dans un domaine, vous oubliez des mots ? Voici un reproche classique : « Vous êtes vraiment bête. »

    


    Telle est la base à partir de laquelle vous pouvez « travailler ». Formulez une attaque et réfléchissez à la manière dont vous pouvez surenchérir.


    
      Exemples


      « Vous ne bougez pas assez. » – « Vous avez raison. Lorsque je change trop souvent de chaîne sur la télévision, j’ai des courbatures. »


      « Comme votre parfum est fort ! » – « Vous avez raison, au Brésil on s’en sert pour tuer les termites. »


      « Qu’est-ce que vous êtes pantouflard ! » – « Vous avez raison. Je ne quitte ma chambre que lorsque les pompiers me le demandent. »

    


    On m’appelle…


    Vous pouvez simplifier les choses en ajoutant un surnom dont vous vous « enorgueillissez ».


    
      Exemple


      Votre agresseur vous traite de radin, répliquez : « Vous avez raison, on m’appelle le coffre-fort ambulant / le parcmètre humain / la tirelire qui parle… ». Ou : « Mes amis m’appellent souvent… »

    


    
      
        
          	
            Tactique 86 :


            Pour produire un effet comique encore plus grand avec la technique du « vous avez raison », vous pouvez retourner la situation et vous attribuer vous-même un surnom parfaitement inadapté. Vous pouvez ainsi vous défendre en jouant, selon le modèle : « Vous êtes vraiment un nain prétentieux ! » – « D’où vous vient cette idée ? Mes amis m’appellent la grande perche. »

          
        

      
    


    Servez-vous la soupe à votre agresseur ?


    Ce que vous dites à votre propre sujet n’est pas précisément flatteur. Si quelqu’un d’autre disait cela de vous, vous le considéreriez comme une lourde insulte. Peut-être craignez-vous d’aider ainsi votre agresseur qui cherche à vous démolir ? Cette peur est pourtant infondée car :


    
      	En tant qu’attaqué, vous accentuez encore le reproche. L’autre ne peut plus vous blesser.


      	Votre propos est tellement absurde que personne ne le prend au sérieux. Il fait plutôt rire, un rire libérateur qui indique que vous avez paré à l’attaque.


      	Vous formulez votre propos avec une telle assurance que l’autre constate que son attaque ne vous touche pas le moins du monde.

    


    Attention aux attaques « spirituelles » !


    Il existe toutefois une restriction importante : lorsque l’autre vous attaque avec humour, vous devez riposter autrement. Car avec la technique du « vous avez raison », c’est vous qui devez faire basculer la situation dans le comique. Si vous surenchérissez sur une attaque amusante, c’est alors comme si vous donniez raison à votre agresseur et vous faisiez avoir.


    Faire apparaître l’attaque comme un non-sens


    Il existe d’autres méthodes pour rendre l’attaque ridicule. Vous pouvez, par exemple, mettre en lumière les prétendus avantages dont vous profitez ou surenchérir sur l’attaque.


    
      Exemples


      Insister sur les avantages : « Vous avez les oreilles décollées. » – « Oui et lorsque je les agite, je peux voler. »


      Surenchérir : « Vous ne savez même pas comment manger un crabe ? », demande l’hôte dédaigneux. « Mais si, bien sûr, », répond le convive, « il suffit d’aspirer. »

    


    Vous pouvez aussi amener un contre-argument absurde qui repose sur la même logique que l’attaque.


    
      Exemple


      Une femme enceinte qui fume entend dire : « Les femmes qui fument pendant leur grossesse accouchent d’enfants hyperactifs. C’est scientifiquement prouvé. » Voici sa réponse : « Il est aussi scientifiquement prouvé que les femmes qui mangent du müesli pendant leur grossesse accouchent d’enfants addicts aux raisins secs. »

    


    Faire le clown


    Pour faire rire les autres et si possible aussi votre agresseur, vous pouvez endosser le rôle de l’amuseur. Faites comprendre que vous ne prenez pas l’attaque au sérieux, mais que cela vous fait plaisir de jouer. Vous dites ainsi à ceux qui vous écoutent : jouez avec moi, amusez-vous, riez avec moi !


    Prenez la liberté du fou


    En tant que clown, vous pouvez déformer les mots, faire exprès de ne pas comprendre ce que l’on vous dit, ou encore jouer le fou qui prend un malin plaisir à tout faire mal. Tout le monde sait, bien évidemment, que vous n’êtes pas idiot et que vous pourriez tout à fait réagir normalement. Mais vous n’en faites rien ; vous prenez la liberté, la liberté du fou, de vous comporter d’une manière absurde.


    Si ce rôle semble faible au premier abord, en vérité, il peut vous rendre extrêmement fort. Car en tant que clown, vous devenez inattaquable. Vous laissez couler toutes les attaques. Vous indiquez également que vous ne prenez pas les attaques au sérieux, que vous ne vous sentez pas menacé. On n’attrape jamais le clown, il ne se rend pas ridicule. Il joue son jeu et il est ainsi souverain.


    Le malentendu délibéré


    Une technique typique du clown consiste à faire exprès de mal comprendre ce que l’on dit.


    
      Exemples


      M. Marc bouscule délibérément une personne qu’il ne connaît pas lors d’une fête d’entreprise. La personne bousculée l’apostrophe : « Vous ne pouvez pas faire attention ?! » Marc répond alors calmement : « Mais si bien sûr. Attention à qui ? »


      Mme Lebrun à la cantine : « Comme le goût des pâtes est drôle aujourd’hui. » – Sa collègue : « Et pourquoi ne ris-tu pas alors » ?

    


    En ce qui concerne les jeux de mots, il faut dire que beaucoup sont souvent utilisés et deviennent donc galvaudés. Si vous employez toujours les mêmes calembours, vous ne serez pas considéré comme le maître de l’humour. Celui qui, à la question : « Comment trouvez-vous votre chef ? », répond toujours : « C’est très simple, je vais dans son bureau ! » devrait plutôt provoquer un sourire en coin qu’un véritable éclat de rire.


    Tout est permis en cas d’attaques


    Lorsque vous êtes attaqué, vous n’êtes pas obligé d’être original à tout prix. Les jeux de mots de second niveau passent mieux. Surtout si vous êtes vivement et injustement attaqué, ne dédaignez pas le jeu de mot le plus basique.


    
      Exemple


      Lors d’une fête d’entreprise, M. Loup demande poliment à Mme Lutier s’il peut s’asseoir à sa table. Elle le toise de bas en haut et lui répond : « Qu’avez-vous donc en tête !? » M. Loup réplique : « Que certaines personnes n’ont vraiment aucun savoir-vivre. Bonsoir. »

    


    Voici une réponse pleine de repartie. Et elle devrait être ressentie comme telle par les personnes présentes. Si vous faisiez le même jeu de mot dans une atmosphère détendue, il ne passerait pas mieux que celui du « chef que l’on trouve dans son bureau ».


    
      
        
          	
            Tactique 87 :


            N’ayez pas peur de faire un jeu de mot nul lorsque vous êtes attaqué. Évitez de préférence les jeux de mots galvaudés ; toutefois, mieux vaut un jeu de mot galvaudé que ne rien dire du tout.

          
        

      
    


    À la recherche du double sens


    Pour trouver des jeux de mots corrects, vous devrez avoir développé un certain « flair » pour le double sens. Vous pouvez aussi utiliser des similitudes sonores et des rimes.


    Nombreux sont les mots dont le sens diffère selon le contexte. Intéressez-vous à ces mots. Vous pouvez y réfléchir et en noter plusieurs. Ainsi, non seulement vous élargirez vos capacités linguistiques, mais vous aurez aussi plus de facilité à l’avenir pour trouver rapidement un jeu de mot approprié.


    Les situations mal comprises


    Il n’y a pas que les mots que l’on peut faire exprès d’avoir mal compris. Vous pouvez aussi interpréter différemment certaines situations. En matière de repartie, il s’agit en général de donner à l’attaque une signification positive ou tout au moins neutre. Lorsque quelqu’un vous attaque, vous pouvez, par exemple, faire comme s’il vous demandait un conseil.


    
      Exemple


      « Mon Dieu, Mme Lannion, comment peut-on être aussi gros ? », fait remarquer son collègue, M. Blinis, alors que Mme Lannion mange son dessert. « C’est très simple, » répond Mme Lannion, « il suffit de beaucoup manger. »

    


    Il se peut aussi que quelqu’un critique vos vêtements ; présumez alors qu’il aimerait vous les racheter. Ou encore que quelqu’un vous envoie balader et que vous fassiez comme si vous étiez celui qui doit malheureusement l’éconduire.


    
      Exemple


      Reprenons l’exemple de M. Loup qui a demandé poliment à Mme Lutier s’il pouvait s’asseoir à sa table et qui a reçu comme réponse : « Qu’avez-vous donc en tête ? » M. Loup hausse les épaules : « Mme Lutier, je ne peux malheureusement pas m’occuper de vous toute la soirée. »

    


    Voici une méthode assez dure pour détourner une attaque. Mais le propos de Mme Lutier était si humiliant que M. Loup devait se défendre plus grossièrement.


    Il peut être amusant d’inverser simplement un propos et d’accentuer la critique au détriment de l’éloge.


    
      Exemple


      « Mme Louis, si j’examine votre projet, » fait remarquer M. Legrand au contact de l’agence de publicité, « je dois dire : de beaux graphiques, mais peu de substance. » – « Bien, » réplique Mme Louis « la prochaine fois nous laisserons tomber les graphiques. »

    


    Casser du sucre sur le dos de votre agresseur


    Celui qui s’oppose à vous d’une manière hostile ne rira pas forcément avec vous si vous parez à son attaque avec humour, que vous faites le clown ou que vous employez une autre technique inoffensive du même type. Il risque tout au plus de rire de vous. Ce n’est bien évidemment pas ce que vous voulez, vous devez donc faire preuve de repartie dans votre réplique. Vous ne pouvez pas non plus recourir ici aux techniques « win win » socialement supportables, développées par les formateurs en communication, mais vous devez plutôt essayer de ridiculiser votre agresseur.


    Attention, la situation risque de s’envenimer !


    
      Exemple


      Mme Léonard sort de la Comptabilité avec deux jeunes femmes et appelle l’ascenseur pour descendre. Son ennemi juré, M. Ladent est déjà dans l’ascenseur. Il lui adresse alors une remarque anodine : « Mme Léonard, vous défendez aussi les animaux ? » Mme Léonard le soupçonne de méchanceté et répond : « Les animaux de votre espèce, jamais. » Les comptables qui l’accompagnent ricanent. L’ascenseur s’arrête et les trois femmes descendent. M. Ladent s’énerve et réfléchit à la manière de rendre la monnaie de sa pièce à Mme Léonard.

    


    Vous ne vous faites naturellement pas tellement apprécier de votre agresseur lorsque vous lui infligez une gifle sonore. Mais peu importe. Il s’agit de vous défendre afin de préserver votre souveraineté et votre dignité menacées.


    Toutefois, lorsque vous utilisez une telle arme, vous devez être conscient des conséquences de votre acte. Celui que vous ridiculisez se sentira humilié. Il aura alors pour objectif de vous rendre la pareille dès la prochaine occasion. En bref, la situation risque de s’envenimer, ce qui peut être très désagréable pour tout le monde.


    Lorsque vous êtes la risée des autres


    Vous n’avez pas à avoir beaucoup de scrupules si quelqu’un cherche à vous ridiculiser délibérément en public. Il est alors normal de chercher à rester souverain et à vous faire respecter. Si vous arrivez à contre-attaquer habilement, vous pouvez être certain de vous attirer la sympathie des autres. Surtout si vous réussissez à rouler un provocateur indélicat. Car tous apprécient que celui qui se comporte méchamment et injustement paye pour ses actes. Si cela se fait d’une manière amusante, tant mieux. Il y a aussi des alternatives, comme les techniques concrètes de la contre-déclaration ou des questions supplémentaires.


    Quelqu’un vous a offensé


    Le principe est généralement le même en cas d’offenses. Il existe simplement parfois des circonstances atténuantes ; pensez à des coups de colère furieux auxquels vous répondez mieux avec une réplique moins offensante. Le principe est normalement le suivant : plus l’attaque est forte, plus la défense doit être forte. Nous vous proposons deux techniques pour vous défendre : la contre-attaque classique et la technique de l’acupuncture.


    
      
        
          	
            Tactique 88 :


            La contre-attaque classique et la technique de l’acupuncture sont les plus efficaces lorsque vous cassez du sucre sur le dos de votre agresseur devant un public, même s’il ne se compose que d’une seule et unique personne.

          
        

      
    


    La contre-attaque classique


    La repartie à l’état pur : quelqu’un vous attaque et vous lui rendez simplement la pareille. Vous n’êtes pas touché, votre agresseur subit le dommage et les moqueries. La contre- attaque classique est élégante, mais aussi très difficile, pour ainsi dire la grande école de la repartie.


    Vous battez votre agresseur avec ses propres armes


    Comme pour « Retourner l’attaque  » , il s’agit ici de rediriger la pique vers l’autre. Vous procédez simplement beaucoup plus habilement avec la contre-attaque classique : vous empruntez les formules de votre agresseur. Cela signifie deux conséquences importantes : votre réponse est beaucoup plus amusante et elle doit être aussi dure que possible. Le public vous pardonnera toujours une contre-attaque réussie. Si votre réponse est impitoyable, c’est principalement la faute de votre interlocuteur qui vous a bien cherché.


    La difficulté est que vous restez lié à ce que dit votre agresseur. Ainsi, si ses mots sont difficiles à « retourner », vous aurez alors du mal à contre-attaquer.


    
      L’exemple classique


      Lors d’une soirée, le Premier Ministre Winston Churchill entend une certaine Lady Astor dire : « Si j’étais mariée avec lui, je lui donnerais du poison. » Et Churchill de répliquer : « Et si j’étais marié avec elle, je le prendrais sans hésiter. »

    


    Ce célèbre exemple illustre la contre-attaque classique. Churchill reprend quasiment l’ensemble du propos en remplaçant toutefois un mot par un autre à un endroit décisif (« donner du poison » devient « prendre du poison ») et formule ainsi une contre-attaque surprenante qui prend à contre-pied la remarque de Lady Astor. La riposte est particulièrement percutante car elle est formulée comme l’attaque. Si Churchill avait dit : « J’avalerais volontiers ce truc. », l’effet n’aurait pas du tout été le même.


    Répondre selon le principe de l’écho et remplacer un mot par un autre ne suffit toutefois pas. La réponse : « Et si j’étais mariée avec elle, je l’abattrais. » ne serait sans doute pas restée dans les annales de la repartie. Le propos est plein de repartie car, outre une formulation quasiment identique, il donne lieu à un nouveau propos surprenant. Lady Astor exprime son aversion par un souhait d’homicide, Churchill la sienne par une intention de suicide (naturellement pas sérieuse).


    Principe de l’écho et principe inverse


    Une contre-attaque réussie s’appuie étroitement sur l’attaque elle-même. Vous devez reprendre tout ce que vous pouvez reprendre. Le début et la fin de la phrase sont particulièrement bien trouvés car l’effet écho se révèle ici le plus utile.


    Le deuxième principe pour votre réponse est l’inversion : vous dites le contraire du propos en remplaçant certains mots par leur contraire :


    
      Exemple


      « Je » devient « tu », « hommes » devient « femmes », « avec » devient « sans » et « noir » devient « blanc ».

    


    Nombreux sont toutefois les mots qui ont plusieurs contraires, ce qui élargit vos possibilités. On peut ainsi remplacer « noir » par « rouge » (telles les couleurs de la roulette ou des couleurs politiques opposées) ou « clair » (noir comme la nuit et clair comme le jour). Vous pouvez ainsi utiliser avantageusement le principe inverse : faire d’une question une réponse, inverser la cause et l’effet ou également employer des mots qui ne s’opposent pas mais qui sont liés (« gros et idiot »). L’essentiel est qu’il en ressorte quelque chose de surprenant.


    
      Exemple


      La nouvelle assistante s’énerve sur les griffonnages illisibles de son chef. « Je n’arrive pas à vous lire. », se plaint-elle. Il réplique : « Je vous donne deux mois pour vous habituer à mon écriture. » L'assistante répond : « Et je vous donne deux semaines pour écrire de façon lisible. »

    


    Voici une réponse audacieuse mais pleine de repartie qui ne fonctionne que parce qu’elle fait usage d’une figure de style et que son contenu réserve une surprise : l’ordre du chef n’est pas suivi et un autre ordre plus fort est donné : si l'assistante disposait de deux mois, le chef n’a plus que deux semaines.


    Ripostez à votre manière


    Dans la pratique, vous aurez rarement l’occasion de contre-attaquer de la manière classique. Ce n’est pas grave si votre riposte est un peu moins vive. Reprenez un ou deux éléments et tournez votre propos comme vous le souhaitez.


    
      Exemple


      M. Marie fait remarquer à Mme Lange : « On vient encore de virer quelqu’un qui était de votre avis. » Mme Lange réplique : « Un jour on mettra dehors quelqu’un qui est de votre avis. » Au bout de quelques temps, elle ajoute : « Ceci dit, aucun nom ne me vient à l’esprit. »

    


    


    
      
        
          	
            Tactique 89 :


            La contre-attaque classique vous permet aussi de repousser les attaques (soi-disant) amusantes. Car si elle est vive, elle aussi suffisamment ludique pour que votre interlocuteur ne se sente pas immédiatement blessé.

          
        

      
    


    La technique de l’acupuncture


    La contre-attaque présente toutefois un inconvénient : elle n’est pas très ciblée. Ce que vous lancez à la tête de l’autre dépend ce qu’il vous a « envoyé » précédemment. La contre-attaque est au fond un jeu de mots : votre interlocuteur peut prendre avec humour la plus virulente des réponses.


    Il se peut que vous souhaitiez parfois vous défendre plus vivement. Pour cela, vous pouvez employer la technique de l’acupuncture. Son principe : petite piqûre/gros effet.


    La technique de l’acupuncture se centre sur la « précision du tir ». Vous ne touchez pas l’autre à l’endroit où il vient juste de vous piquer, mais en son point le plus sensible. L’idée fondamentale est la suivante : votre interlocuteur dirige ses attaques sur vos points faibles et vous procédez de la même manière en visant ses points faibles. Votre réponse ne dépend donc pas de votre agresseur, mais c’est vous qui décidez où « piquer » avec vos mots méchants.


    Et où est donc l’humour dans l’histoire ? Il existe en fait deux méthodes : la caricature et l’insinuation.


    Vous faites une caricature de l’autre


    Relevez les traits de caractère caractéristiques de l’autre, pour lesquels il est connu. Réduisez-le à cette particularité et faites-y toujours allusion sans pitié. Il s’agit d’une méthode efficace, même si elle semble particulièrement dure.


    
      Exemple


      M. Marie est réputé pour être un véritable don Juan. Sa collègue Mme Lange peut ainsi répondre à toutes ses éventuelles attaques en faisant une allusion malicieuse à ses prétendues aventures amoureuses – et les collègues qui assistent à la conversation sont pliés en deux.

    


    Il ne s’agit bien sûr pas de faire une remarque lourde, sur le modèle : « Quel Casanova vous êtes ! », mais plutôt de prêter brièvement attention à l’attaque pour ensuite répliquer en faisant mal.


    
      Exemple


      M. Marie : « Mme Lange, vous êtes en retard. Vous avez encore eu des problèmes pour vous garer ? » Mme Lange : « Ah, M. Marie, vous connaissez si bien les femmes que vous savez même pourquoi elles sont en retard. » Les collègues présents ricanent.

    


    Le point décisif est le suivant : si votre agresseur jouit d’une certaine réputation, inutile de chercher plus loin. Une allusion à sa petite faiblesse suffira à faire rire. Vous n’êtes pas obligé de vous limiter à une défaillance : toute caractéristique frappante peut faire l’affaire : votre interlocuteur est inscrit dans un club de sport, accorde beaucoup d’importance à son habillement ou lit des romans d’amour ? Aucun problème, il vous suffit d’y faire allusion et vous serez certain de faire rire. Car il est tout simplement amusant de voir nos semblables parfois si compliqués réduits à une seule caractéristique.


    
      Exemple


      M. Elmer, qui passe pour être très coquet, dit à M. Malo : « Vous ne voyez pas à quel point vous vous conduisez d’une manière ridicule ces derniers temps ? » M. Malo réplique : « Comment cela ? Mes vêtements ne vont pas avec vos chaussures en crocodile ? » Ses collègues éclatent de rire.

    


    De telles répliques sont appréciées, efficaces et dangereuses. Car elles ont tendance à dégénérer. D’une part, parce que votre interlocuteur ressentira le besoin de se venger et le fera d’ailleurs d’une manière ou d’une autre. D’autre part, parce ceux qui écoutent reprendront toute remarque particulièrement pertinente. M. Elmer pourrait ainsi vite devenir « l’homme aux chaussures en crocodile ».


    
      
        
          	
            Tactique 90 :


            Ne reprenez pas toujours les mêmes remarques, sous peine de gâcher l’ambiance. S’il existe un danger que quelqu’un devienne durablement la risée des autres, n’entrez pas dans le jeu de l’agresseur. En premier lieu, parce que vous pouvez très bien être la prochaine victime.

          
        

      
    


    Vous vous basez sur des suppositions


    Vous ne connaissez pas toujours assez bien votre agresseur pour pouvoir faire allusion à une caractéristique particulière. Voici donc ce que vous pouvez faire : présumez-lui des intentions qui le font paraître ridicule. Ci-après quelques motifs déloyaux qui conviennent toujours :


    
      	la jalousie : vous insinuez que l’autre vous attaque parce qu’il ne peut pas supporter que vous soyez aussi brillant.


      	la cruauté : vous insinuez qu’il n’a pas d’autre objectif que de vous achever. Il prend un malin plaisir à vous traiter comme un chien.


      	l’autoritarisme : vous insinuez qu’il vous rabaisse pour se sentir lui-même formidable.


      	la bêtise : vous insinuez que votre interlocuteur n’a aucune idée de ce dont il parle.


      	le souhait de dissimuler ses propres faiblesses : vous insinuez qu’il ne vous attaque que pour éviter qu’on s’en prenne à lui.

    


    Ce dernier point est malin car vous ne pouvez rien faire d’autre que d’aborder les (prétendues) faiblesses de votre interlocuteur. Ceci vaut naturellement aussi pour les insinuations auxquelles vous ne devriez recourir que si vous êtes attaqué d’une manière particulièrement déloyale.


    
      Exemples


      « Vous avez une telle tête à claques qu’on aimerait vous gifler du matin au soir. », dit un de ses collègues à M. Marie. Ce dernier réplique : « La vôtre donne envie de vous botter le derrière. ».


      Mme Lampion reçoit la visite de son nouvel ami. Son voisin, M. Dutertre, lui adresse une remarque peu flatteuse sur ses relations. « Mais M. Dutertre, » dit Mme Lampion « estimez-vous heureux. J’apporte un peu de changement dans votre pauvre petite vie. »
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    Faire preuve de repartie en public


    Faire preuve de repartie en présence d’autres personnes implique que vos réponses ne s’adressent pas seulement à votre adversaire : vous devez également convaincre le public pour qu’il vous soutienne.


    Rester souverain dans la discussion


    Vous discutez avec quelqu’un, le public écoute et se fait un avis sur le sujet dont il est question. Ce public décide souvent de la manière dont votre réponse est accueillie. Il constitue une sorte de caisse de résonance qui renforce ou engloutit l’effet de votre propos. Le rôle du public est même parfois décisif. Il ne s’agit pas de ce que votre interlocuteur pense de vous. Ce n’est pas lui que vous devez convaincre ou qui doit vous trouver sympathique mais votre public.


    Pas de charabia ni de franglais, s’il vous plaît !


    Les auditeurs sont toutefois loin de comprendre toutes les discussions. Les interlocuteurs s’expriment parfois d’une manière incompréhensible, annoncent des chiffres que personne ne comprend, s’attaquent mutuellement et se disputent sur des choses dont le public n’a vraiment que faire.


    
      
        
          	
            Tactique 91 :


            Lorsque vous discutez devant un public, établissez clairement auparavant qui vos arguments sont censés toucher : votre interlocuteur ou le public ?

          
        

      
    


    La principale règle est la suivante : parlez de telle sorte que tout le monde vous comprenne. Cela ne sert à rien du tout si vous vous exprimez correctement et concrètement mais que personne ne peut vous suivre. N’ayez pas peur de trop simplifier les choses.


    
      Exemple


      Patrice Laporte, directeur marketing, expose « les perspectives d’avenir » de la société : « Les paramètres clés du succès dans notre business, si je puis dire, ne résident plus dans la croissance à tout prix, mais reposent plus sur la rétention des clients haut de gamme. »

    


    Même lorsque vous discutez avec un expert de sa spécialité, mieux vaut éviter les termes techniques. Ceux qui vous écoutent apprécieront de comprendre de quoi il est question. Il est également idiot de parsemer votre propos d’anglicismes, tels que « cela fait partie du domaine du wishful thinking ».


    
      
        
          	
            Tactique 92 :


            Des phrases courtes, s’il vous plaît ! Cela vaut particulièrement pour les répliques du tac au tac.

          
        

      
    


    Savoir interrompre


    Qui dit repartie, dit réaction immédiate à une attaque. Lors d’une discussion devant un public, il est toutefois prévu que chacun parle à tour de rôle tandis que les autres écoutent. Vous pouvez ensuite prendre position par rapport aux affirmations sujettes à caution, injures diffamatoires et vils mensonges de la partie adverse. Si cela semble loyal, ça ne l’est en fait pas. Car une réponse du tac au tac doit résulter de la situation. Tout retard diminue son effet. Si vous attendez que ce soit à votre tour de vous exprimer, vous pouvez alors tout aussi bien vous dispenser de faire une remarque.


    Vous avez le droit d’interrompre l’autre


    Parfois il est nécessaire d’interrompre l’orateur pour faire un commentaire intelligent, drôle et pertinent. Cela amuse le public et déconcerte les adversaires.


    
      Exemple


      Discussion controversée. M. Lafraise recherche un exemple qui soit le plus concret possible : « Je peux vous affirmer que mon beau-frère, par exemple… » M. Latour l’interrompt : « Et votre sœur… » Rires dans le public.

    


    
      
        
          	
            Tactique 93 :


            Si vous voulez interrompre votre adversaire, faites-le de préférence avec une « phrase choc ». Celui qui proteste en se contentant de secouer la tête et essaye d’une manière ou d’une autre de ramener la conversation à lui n’est pas bien vu du public. Tout comme celui qui ne fait qu’exprimer sa désapprobation par des interjections (« Sottises ! Mensonge ! »).

          
        

      
    


    C’est une erreur de croire que vous pouvez marquer des points en interrompant le plus souvent possible votre interlocuteur. Vous passez alors pour un mufle importun, tandis que l’autre devient votre victime. Lorsque vous intervenez, limitez-vous à une ou deux remarques vraiment pertinentes.


    
      Exemple


      M. Lafraise affirme : « J’ai parlé avec de nombreux experts… » M. Latour l’interrompt : « Oui, oui, vous considérez toujours celui qui est de votre avis comme un expert. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 94 :


            Dans les discussions, le principe est le suivant : attention aux commentaires trop méchants qui ridiculisent ou démolissent l’autre. Si l’autre passe pour votre victime, vous ne vous attirerez pas la sympathie du public.

          
        

      
    


    « Vous voulez bien me laisser finir de parler ? »


    La phrase que l’on entend le plus souvent dans les discussions est la suivante : « Vous voulez bien me laisser finir de parler ? » Plus le sujet de la discussion est controversé et plus les hommes politiques sont nombreux à y participer, plus cette formule magique a de chances d’être prononcée. On ne peut pas répondre grand-chose à cette phrase. Chacun a toutefois le droit d’exprimer sa vision des choses. Pour faire valoir votre droit, vous pouvez clairement dire : « C’est à moi de parler maintenant ! ».


    La phrase « Vous voulez bien me laisser finir de parler ? » est souvent employée pour s’accorder un temps de parole plus long et surtout donner tort à l’adversaire. Pour répondre aux interlocuteurs qui ne s’arrêtent jamais de parler, vous pouvez employer l’un des commentaires suivants :


    
      Exemples


      « Mais volontiers. Qu’avez-vous donc à dire ? »


      « Je voudrais simplement que vous soyez plus bref. »


      « Est-ce une demande ou une menace ? »

    


    Lorsque l’autre vous traîne dans la boue


    Lors d’une discussion, nombreux sont les participants qui abreuvent leurs adversaires d’insinuations, d’injures et de remarques insolentes, surtout lorsqu’il s’avère qu’ils manquent cruellement d’arguments. L’agresseur poursuit alors deux objectifs : vous casser du sucre sur le dos en public et vous provoquer. Si vous vous énervez, toute discussion objective devient impossible et l’autre a atteint son objectif.


    L’injustice n’est pas bien vue


    L’agresseur injuste ne risque pas de s’attirer la sympathie du public. Au contraire, il sera généralement très mal vu. Ne vous laissez en aucun cas provoquer. Vous avez deux possibilités pour réagir à une attaque injuste :


    
      	Restez parfaitement serein, abordez tout au plus brièvement les reproches qui vous sont faits et revenez ensuite au sujet proprement dit de la discussion.


      	Démasquez la manœuvre déloyale, exagérez l’offense et essayez de déconcerter votre agresseur. La discussion est ainsi terminée. Vous devez de toute façon refuser de poursuivre la conversation avec un tel interlocuteur.

    


    Le principal danger lié à de telles manœuvres est le suivant : un peu de la boue lancée par l’autre sur vous pourrait rester coller à vous. C’est pourquoi nous vous conseillons de prendre brièvement position par rapport aux reproches évoqués afin de clarifier les choses et de sauver votre réputation.


    Lorsque vous êtes en perte de vitesse


    Il peut toujours arriver que tout ne se passe pas très bien pour vous. L’autre intéresse plus le public, leur semble plus sympathique ou a tout simplement raison. Que faire alors ? Vous avez deux possibilités qui peuvent aussi se combiner : vous donnez simplement raison à l’autre et orientez la discussion vers un nouveau sujet ou vous semez le trouble – à la manière d’Arthur Schopenhauer : si tu ne peux pas convaincre, essaye au moins de désorienter.


    L’autre a raison ? Pas de chance !


    Les arguments de l’autre sont vraiment les meilleurs ? Alors, donnez-lui simplement raison. Une telle réaction fera des merveilles. Et cela mettra surtout fin à une discussion qui pourrait sinon s’avérer longue et pénible pour vous.


    
      Exemple


      Au cours d’une violente discussion, M. Lecoq remarque que Mme Desporte a tout simplement de meilleurs arguments que lui. Il change alors brutalement d’opinion : « Ah, au fond Mme Desporte, nous ne sommes pas si éloignés l’un de l’autre finalement. Sur ce point, je pense exactement comme vous. En revanche, concernant… »

    


    


    Avec cette stratégie, vous tirez un trait sur le thème que votre interlocuteur a si bien maîtrisé. Et vous pouvez ensuite aborder des thèmes qui vous tiennent à cœur. Ne craignez pas de devoir admettre une erreur ou une faiblesse. Car vous faites ainsi savoir que vous n’avez rien à cacher et que vous êtes en phase avec vous-même, ce qui vous rend sympathique.


    Comment semer le trouble


    Nombreux sont les cas dans lesquels nous ne pouvons toutefois pas donner raison à la partie adverse. Cela s’explique car nous sommes rarement assis sur la sellette en tant qu’individu particulier, mais nous représentons plutôt des intérêts. Si la situation ne semble pas très favorable à ces intérêts, vous devez alors recourir à la deuxième technique et semer le trouble. Référez-vous à des expertises qui n’existent pas encore, des enquêtes en cours, dont les premiers résultats sont encourageants.


    Et si quelqu’un cherche à vous coincer, faites-le patienter en lui précisant que vous  êtes disponible après la discussion en cours pour parler des points de détail. Il y a aussi un procédé très apprécié qui consiste à faire référence à des experts célèbres qui voient les choses exactement comme vous et vers lesquels on peut volontiers se tourner.


    
      
        
          	
            Tactique 95 :


            Le public remarquera sans doute que vous êtes un peu sur la défensive. Pour semer le trouble, vous devez changer de registre et vous présenter comme un individu sympathique.

          
        

      
    


    « Nous pourrions continuer à discuter pendant des heures… »


    Voici une méthode élégante pour mettre fin à une discussion peu favorable : changer de sujet. Mais vous devez toutefois bien vous préparer. Concluez le sujet en cours, expliquez que tout a été dit et proposez un nouveau thème de discussion.


    
      Exemple


      « M. Lafraise, vous avez expliqué pourquoi vous pensez que cette colle ne présente aucun danger. », résume M. Lemeur. « J’ai exposé mes arguments expliquant pourquoi j’en doute. Nous pourrions continuer à discuter pendant des heures de toutes sortes de détails, mais cela n’intéresse pas notre auditoire. Il me semble bien plus intéressant d’aborder un autre point… »

    


    Répondre aux questions et aux interviews


    Lors des interviews, réunions, suite aux exposés et présentations, vous vous adressez toujours à un public. L’interview se distingue toutefois de la discussion sur un point essentiel : vous n’avez pas d’adversaire, c’est à vous seul de donner des renseignements. La personne qui vous interviewe ne représente pas une position en particulier mais vous pose des questions afin que le public en sache plus sur vous. Même s’il pose des questions critiques, il ne le fait que dans l’intérêt du public. Il est donc risqué d’attaquer l’intervieweur.


    La méfiance rend méfiant


    L’objectif de l’interview est d’obtenir des renseignements sur vous, par exemple en tant qu’expert du sujet abordé ou responsable de certains travaux. Dans le deuxième cas, il n’est pas rare que l’interviewé tende à adopter une attitude défensive, ne veuille rien révéler d’important, ou espère qu’il n’en ressortira pas grand-chose. C’est loin d’être idéal. En effet, si vos auditeurs ont l’impression que vous ne répondez pas aux questions parce que vous avez quelque chose à cacher, ils deviennent méfiants. Il est également bien vu que l’interviewé soit prêt à reconnaître ses erreurs. Cela le rend humain et crédible. Celui qui, en revanche, se présente toujours comme un vainqueur passe plutôt pour une personne crispée et peu sympathique. Il n’est donc pas conseillé de nier ses erreurs et de cacher ses petits malheurs.


    
      
        
          	
            Tactique 96 :


            La principale règle en matière d’interviews : n’essayez jamais de faire passer vos auditeurs pour des idiots. Posez-vous également des questions désagréables et vous vous ferez respecter.

          
        

      
    


    Les réponses surprenantes sont bien accueillies


    Les bonnes réponses sont courtes et si possible surprenantes, pleines de repartie. Elles éveillent ainsi l’attention de vos auditeurs et vous vous en sortez mieux. Pour produire un tel effet, vous pouvez employer différents moyens : des comparaisons originales, une bonne foi désarmante, de l’auto- dérision ou des formules amusantes.


    Réagir aux questions suggestives


    Celui qui pose une question suggestive fournit en même temps la réponse à la question : « Vous n’affirmeriez pas sérieusement que le manque de spécialistes n’est pas un sujet important ?! » : « Non, bien sûr que non. », telle est la réponse que suggère la question. Vous n’avez plus qu’à confirmer.


    Celui qui vous pose une question suggestive ne cherche pas à apprendre quelque chose, mais attend simplement une confirmation de votre part. Les questions suggestives ont parfois un intérêt, ne tirez donc pas tout de suite la sonnette d’alarme. Vous devez toutefois savoir les repérer et ne pas vous laisser prendre au dépourvu.


    Les questions suggestives essayent de vous faire admettre qu’une chose va de soi. Cela peut toujours être dangereux lorsqu’on cherche à vous faire considérer comme évidentes des choses qui ne le sont pas et que vous n’accepteriez pas comme telles si votre interlocuteur vous posait directement la question. Il n’y a pas que les interviews qui incluent de telles questions, vous y êtes également confronté au quotidien.


    
      Exemple


      Mme Lenoir critique vigoureusement les propositions de M. Latour. Ce dernier se défend : « Vous refusez toute discussion de principe ? » Mme Lenoir est énervée : « Non, ce n’est pas ça… »

    


    La question suggestive produit ici son effet. Pour Mme Lenoir, cela signifie : pas de discussion ennuyeuse qui prend beaucoup de temps et ne donne aucun résultat concret. Pour M. Latour il s’agit de tout autre chose. Il aimerait que ses propositions soient discutées tout au plus superficiellement.


    Remettez en question la question suggestive


    Vous pouvez intervenir pour mettre en évidence la question suggestive. Vous la « déficelez » et parlez de ce qu’elle cache à l’intérieur. Vous avez trois possibilités :


    
      	Vous laissez votre interlocuteur vous expliquer ce qu’il pense (« Qu’entendez-vous par discussion de principe ? ») et commentez (« Cela ne m’intéresse pas non plus d’avoir une discussion ennuyeuse qui ne donne aucun résultat. »). Et vous en venez ensuite à ce que vous voulez (« Nous devons approfondir un peu plus la discussion… »).


      	Vous démasquez sa manœuvre de diversion : « Pourquoi posez-vous cette question ? Vous cherchez simplement à empêcher toute discussion. »


      	Vous vous opposez sciemment à la question suggestive : « Nous devons mener une discussion de principe. Que cela vous plaise ou non. »

    


    
      
        
          	
            Tactique 97 :


            Vous vous défendez contre les questions suggestives en expliquant précisément qu’il s’agit de questions de ce type.

          
        

      
    


    Comment gérer les questions pièges ?


    Les questions pièges, qui comportent une insinuation, sont également très redoutées. Voici l’astuce : si vous répondez tout à fait normalement à la question, cela laisse entendre que vous acceptez l’insinuation.


    
      Exemple


      « M. Lafraise, avec votre stratégie vous avez déjà échoué en Europe de l’est. Pourquoi pensez-vous que vous aurez plus de succès en Espagne ? » – « En Espagne, nous disposons d’excellentes relations et nous pouvons nous appuyer sur les expériences de nos partenaires. », réplique M. Lafraise.

    


    


    Avec sa réponse, M. Lafraise est tombé dans le piège. Car il a tacitement accepté le propos selon lequel sa stratégie a effectivement échoué en Europe de l’est. Si M. Lafraise est d’un autre avis, il est important qu’il le dise – et qu’il repousse l’insinuation.


    
      Exemple


      « Pourquoi dites-vous que notre stratégie a échoué en Europe de l’est ? », réplique M. Lafraise. « Vous savez bien que les circonstances étaient particulièrement difficiles et que nous avons agi au mieux. Nous profitons aujourd’hui des expériences que nous avons faites là-bas. Cela nous aide aussi à développer nos affaires en Espagne. Nous y disposons d’excellentes relations et nous avons pu rallier des partenaires expérimentés à notre cause. »

    


    Les insinuations sont nombreuses. Parfois elles sont si subtiles qu’on ne les remarque même pas. « Comment voulez-vous sortir de la crise ? » Attendez, il y a effectivement des problèmes, mais pourquoi parlez-vous tout de suite de crise ? Vous pouvez tout à fait vous défendre en présentant votre vision des choses avant de répondre.


    
      
        
          	
            Tactique 98 :


            Lorsque vous rectifiez un propos, vous devez éviter deux écueils : repousser l’insinuation d’une manière trop indignée et vous présenter comme celui qui a toujours raison. Vous ne ferez alors pas l’impression d’une personne sympathique.

          
        

      
    


    Répondez en trois étapes


    Voici une réponse type à une question avec insinuation. Elle se déroule en trois étapes :


    
      	Vous repoussez l’insinuation : « Comment en êtes-vous arrivé à l’idée que… ? » « C’est peut-être votre vision, mais je vois les choses tout autrement… »


      	Vous rectifiez le propos : « Je dirais plutôt que… »


      	Vous liez la rectification au contenu proprement dit de la question : « Et parce qu’il en est ainsi,… »

    


    
      Exemple


      Le chef à M. Lafraise : « Vous n’avez de nouveau pas respecté la date de livraison. Pourquoi ne faites-vous pas votre travail en temps et en heure ? » – « Le client a tout à coup changé d’avis. C’est pourquoi la date de livraison a été décalée. Dans des circonstances normales, je fais parfaitement mon travail. »

    


    La question contraire


    Les intervieweurs obstinés peuvent facilement mettre leur interlocuteur en difficulté. Sanctionnez chaque digression par une question supplémentaire. La personne interrogée est toujours redevable d’une réponse, faites-lui donc remarquer sans pitié : « Vous ne voulez manifestement pas répondre à ma question. »


    Vous pouvez vous défendre contre ces agissements désagréables en posant une question contraire. Ce n’est pas pour rien que l’on dit que celui qui pose les questions mène aussi la discussion. Si vous ne voulez pas vous laisser « mener », posez simplement une question à votre tour. Dites, par exemple, « Qu’entendez-vous par là ? » – si vous lui posez cette question contraire très simple, votre interlocuteur devra préciser sa question. Vous pouvez ainsi « préparer le terrain », les questions agressives s’en trouveront adoucies ou perdront tout intérêt.


    Des questions contraires agressives


    Les questions contraires ne doivent pas être défensives. Vous pouvez aussi passer à la contre-attaque. Ne le faites toutefois que si vous êtes attaqué vraiment durement et injustement. Car les questions contraires agressives produisent un effet très fort.


    
      Exemples


      « Pourquoi posez-vous cette question ? »


      « Où voulez-vous en venir ? »

    


    L’objectif visé est d’intimider l’autre ou de le « bâillonner ». Vous pouvez facilement retourner les questions contraires agressives, tel un boomerang. Si la question d’origine était justifiée, cette manœuvre est toutefois considérée comme présomptueuse et arrogante.


    Répondre à une question par une autre question


    Vous pouvez aisément éliminer les questions agressives, impertinentes et non concrètes en les ramenant à votre interlocuteur.


    
      Exemples


      « Quelle est donc votre contribution pour empêcher cette catastrophe économique ? » – « Je dois y réfléchir. Et qu’en est-il de la vôtre ? »


      « Comment arrivez-vous à dire autant d’inepties en si peu de temps ?  – « Aucune idée. Et vous, comment faites-vous ? »

    


    


    
      
        
          	
            Tactique 99 :


            Ne posez pas trop de questions contraires. Sinon, vous passerez pour une personne évasive et revêche. Plusieurs questions contraires énervent considérablement.

          
        

      
    


    Des alternatives incomplètes


    Voici un moyen apprécié pour obtenir une certaine réponse de vous : l’intervieweur vous présente plusieurs possibilités et vous devez choisir l’une d’elles. Si la question est judicieusement formulée, beaucoup tombent dans le piège. Réfléchissez donc : peut-être y a-t-il une autre possibilité non évoquée ? Une alternative qui vous semble meilleure et que l’intervieweur a omise ? Si tel est le cas, n’hésitez pas à l’évoquer.


    
      Exemple


      « Bon, alors ? Nous le prenons ce rendez-vous ou non ? » – « J’aimerais y réfléchir. »

    


    Même si vous n’avez pas tout de suite une meilleure alternative en tête, vous pouvez garder la question ouverte : « Il doit bien y avoir une autre possibilité. Nous allons y réfléchir. »


    
      
        
          	
            Tactique 100 :


            Beaucoup de questions offrant un choix sous-entendent des conditions. Réfléchissez à deux fois avant de répondre.
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