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    « Fool me once, shame on you,

      Fool me twice, shame on me1… »

  

Notes
1. « Tu me trompes une fois, honte à toi ; tu me trompes une deuxième fois, honte à moi… » The Court and Character of King James, Anthony Weldon, 1650.
Préface
Quels que soient notre âge, notre culture et notre histoire personnelle, nous redoutons tous la manipulation. Cela tient au fait que nous savons parfaitement que nous présentons des vulnérabilités comportementales, des faiblesses liées à notre éducation, nos croyances et nos aspirations, et qu’il est extrêmement difficile de nous en affranchir. La manipulation désigne l’emprise exercée par une personne sur une ou plusieurs autres, dans le but de contrôler leurs actes, leurs pensées ou leurs sentiments. Cet ouvrage met en évidence l’ensemble des phénomènes et techniques manipulatoires, afin de les repérer et de s’en prémunir. Il propose de les étudier pas à pas, afin d’en découvrir les rouages secrets et de livrer des règles de contre-manipulation utiles dans notre vie professionnelle et intime.
En tant que policier, j’ai eu une carrière plutôt originale. Pendant plus de douze ans, j’ai été inspecteur de police en groupe de répression du banditisme et groupe des affaires criminelles de la police judiciaire, puis durant les onze années suivantes commandant au RAID – l’unité d’élite de la police nationale française –, négociateur en chef et coordinateur national des négociateurs de la police nationale.
Au sein de la police judiciaire comme au RAID, je suis devenu un véritable « spécialiste de la nature humaine » (délinquante ou criminelle) et j’ai bénéficié d’une situation d’observateur privilégié de personnages aux pratiques manipulatoires, du gourou illuminé au julot casse-croûte1, du sociopathe machiavélique au pervers harceleur, jusqu’à l’escroc en col blanc et sa batterie de subtiles entourloupes bon teint. Tous avaient en commun d’être, chacun dans son style, de redoutables manipulateurs, qu’ils aient un versant pathologique, opportuniste, cupide ou fantasque.
La Bruyère disait du métier de policier qu’il « requiert un sens très aigu de l’observation sociale et une connaissance approfondie de l’humaine condition. Il est éminemment destructeur de l’illusion, mais puissamment formateur du jugement ». J’ai donc appris, durant toutes ces années, à aiguiser mon jugement, à décrypter entre autres le mensonge assumé, la tromperie diabolique ou la manipulation sournoise, et à former mon jugement sur ce qu’il faut comprendre des engrenages qui entraînent certains hommes à mystifier leur entourage, la société ou leurs proches, à des fins intéressées, partisanes et perverses.
 
En 2011, en mettant mes connaissances au service des entreprises et de leurs dirigeants, j’ai découvert un autre terrain d’influence et de pression, bien différent de celui que j’avais connu auparavant. Rien ne s’y réglait à coups de meurtre ou d’escroquerie, mais les conséquences psychologiques et sociales sur les victimes étaient tout aussi redoutables.
Aujourd’hui, fort de mes trente années d’expérience sur la nature humaine, je vous livre un guide utile et simple sur la contre-manipulation, afin que vous puissiez évaluer vous-même les « pièges » que les manipulateurs vous tendent au quotidien. Vous serez ainsi en mesure d’apporter des réponses efficaces aux tentatives d’influence, ou de mieux les appréhender, grâce à des clés de lecture opérationnelles et pragmatiques.
 
Pour compléter mon étude, je me suis entouré de plusieurs spécialistes de l’influence : Guillaume Fond, praticien hospitalier, coordinateur du réseau des Centres experts schizophrénie au groupe hospitalier universitaire Henri-Mondor, chercheur à l’Inserm, enseignant à l’université Paris-Est et membre de la Fondation FondaMental, Nathalie Chatillon, psychologue, psychothérapeute, praticienne en hypnose médicale, et Dan Leclaire, célèbre illusionniste et magicien hypnotiseur. Tous ont donné un éclairage passionnant sur la question de l’influence, permettant de mieux comprendre comment fonctionnent ces mécanismes et comment s’en prémunir.



Notes
1. Petit proxénète sans envergure, faisant se prostituer sa compagne, ou l’une de ses proches.
1
Quelques exemples de manipulations
L’histoire de la manipulation remonte à la nuit des temps. Développée avec l’apparition des premières communautés humaines, c’est l’une des conséquences de notre sociabilité : influencer l’autre, l’amener à penser comme nous ou à faire ce que l’on veut de lui. Plus l’homme avance dans la technicité, dans la complexité des systèmes, dans la mondialisation des échanges, plus le secteur des fraudes, des escroqueries, des duperies, trouve des chemins de croissance favorables. Les deux marchent en parallèle, sur des courbes asservies.
Le XXe siècle regorge de belles affaires de manipulation. De Charles Ponzi à Bernard Madoff, en passant par Victor Lustig (l’homme qui vendit la tour Eiffel), le détournement de la confiance et de l’escroquerie fut érigé comme un véritable art dans le giron du néolibéralisme. Tous ces génies de la fraude se sont aidés de différents leviers manipulatoires dans leur démarche.
En 1919, à Boston, l’histoire de Charles Ponzi, petit escroc italien, est assez révélatrice de ce que les prédateurs financiers sont capables d’inventer, en s’aidant de leur génie et de leur connaissance des travers humains que sont, par exemple, la cupidité et l’aveuglement mercantile.
Ponzi mit au point la première pyramide financière capable d’offrir, prétendument, des taux d’intérêt de 50 %. Ce sont plus de trente mille épargnants qui se ruèrent sur ses placements, sous l’effet d’une frénésie gourmande ! Ce qui lui valut de faire fortune (10 millions de dollars) en seulement quelques semaines.
La « pyramide de Ponzi » reposait sur un système simple : les intérêts versés aux primo-épargnants étaient prélevés sur les sommes placées par les souscripteurs suivants. Pour que les recettes continuent à couvrir les engagements, il fallait une croissance exponentielle des souscriptions. Mais dès que celle-ci se ralentit, la cessation de paiement fit découvrir le système de « cavalerie1 » mis en place.
Ajoutons que son allure de dandy endimanché, sa bonhomie savamment calculée, sa pseudo-bienveillance désintéressée et sa gouaille méditerranéenne contribuèrent à faciliter le processus d’escroquerie de Ponzi.
Bernard Madoff, courtier génial et légende de Wall Street, figure de la communauté juive new-yorkaise, donateur zélé des cercles caritatifs et culturels, qui fut un temps président du Nasdaq, était un entrepreneur dans l’âme. Maître nageur à Long Island, âgé de vingt-deux ans, il investissait déjà ses 5 000 premiers dollars dans la création d’un fonds d’investissement. Intuitif, doué pour créer la confiance, une tête d’honnête homme et une pointe de mégalomanie refoulée, il possédait les atouts parfaits pour créer une variante de la pyramide de Ponzi.
Il reçut en tout plus de 50 milliards de dollars, investis dans des hedge funds (fonds d’investissement à risque), dont la performance était réputée supérieure à la moyenne. Lorsque celle-ci baissait, il ne diminuait pas le rendement distribué aux investisseurs, utilisant tout simplement l’argent des nouveaux investisseurs pour payer les anciens (c’est le système des vases communicants), donnant ainsi constamment l’impression d’une performance exceptionnelle, sur la base de laquelle il attirait de plus en plus d’investisseurs. Pourtant, année après année, il dilapidait le capital de tous ceux qui lui avaient fait confiance.
La manipulation de Madoff semblait tenir davantage d’un mécanisme de quête de reconnaissance sociale et de jouissance hégémonique que d’une volonté d’enrichissement personnel effréné. L’ego est un levier puissant qui tenaille les manipulateurs, leur donnant parfois toutes les audaces, jusqu’à l’imprudence la plus folle.
 
De nombreux escrocs manipulateurs capitalisent ainsi sur leurs géniales intuitions, en utilisant les travers de leurs victimes : cupidité ou patriotisme, attrait pour le sexe facile ou penchant pour les addictions, business de la charité… La liste est longue et ne saurait être exhaustive. Mais la grande inconnue de tous ces manipulateurs est cette incroyable capacité à oser défier la raison de leurs victimes.
Victor Lustig, par exemple, est connu comme « l’homme qui vendit la tour Eiffel », profitant des difficultés de l’État français pour l’entretien de ce colossal monument érigé « provisoirement » pour l’Exposition universelle de Paris en 1889 et qui ne fut jamais démantelé, jusqu’à devenir le (coûteux) joyau symbolique de la capitale.
En 1925, Lustig, aventurier tchèque ruiné, eut l’idée de génie de convoquer, sur faux papiers à en-tête de la mairie de Paris, les cinq plus gros ferrailleurs français, leur faisant croire à un concours pour la vente de la tour Eiffel. Il les reçut à l’hôtel de Crillon et leur confia qu’il était l’émissaire secret d’un projet confidentiel de l’État visant à vendre les sept mille tonnes de fer du monument… L’un des magnats de la ferraille mordit à l’hameçon, versant une coquette « commission occulte » afin d’obtenir le fameux marché et… une belle Légion d’honneur « qui lui serait remise par le Premier ministre en personne », assura Lustig. La supercherie fut mise au jour lorsque le « pigeon », André Poisson (un nom prédestiné ?), se présenta à la préfecture avec son échéancier de travaux.
Lustig connaissait parfaitement les leviers d’influence : le Crillon était le décor parfait pour une telle escroquerie. Réputé pour être le point de rencontre prisé des diplomates et des hommes politiques affairistes, c’était un lieu idéal pour une transaction discrète. D’autant que le décorum participe à abaisser les résistances et les méfiances naturelles de l’homme.
Autre levier, le pseudo-partage d’un secret. Il lie toujours ses bénéficiaires, qui se sentent ainsi des « confidents privilégiés », des « élus de confiance ». Ils doivent donc se montrer à la hauteur de la confiance qu’on leur accorde en les mettant dans la confidence. C’est un mécanisme de réciprocité.
Plus que sur l’appât du gain, cette manipulation reposait sur le levier de l’ego de Poisson, endormi par ce génial et audacieux flatteur qu’était Lustig, qui avait su lui chanter la douce berceuse que l’intéressé voulait entendre.
Jean de La Fontaine ne s’était pas trompé sur nos travers et il l’exprimait déjà dans sa fable de 1668 Le Corbeau et le Renard et son fameux « Apprenez que tout flatteur vit aux dépens de celui qui l’écoute ».
 
Les meilleures escroqueries ne sont pas toujours les plus crédibles. Une certaine Leonora Da Silva, en 1960, qui exerçait la profession de voyante à Rio de Janeiro, constatant que sa clientèle, riche et très croyante, redoublait ses efforts pour obtenir les bonnes grâces du ciel, fit croire que Dieu lui parlait. Sa célébrité monta en flèche en même temps que son influence sur ses clients huppés ; alors lui vint l’idée de faire croire que Dieu l’avait missionnée « pour vendre des appartements au paradis »…
La supercherie fut si bien menée qu’une foule d’acquéreurs se pressa pour obtenir (physiquement) les clés de leurs biens célestes, contre une indulgence financière substantielle, calculée « en fonction des choses à se faire pardonner ». Finalement dénoncée par sa femme de ménage, Leonora fut jugée mais acquittée, arguant sans scrupule devant le président du tribunal que l’Église catholique n’avait pas fait moins qu’elle dans sa collecte de subsides durant des siècles !
C’est la concurrence zélée des riches croyants qui fut le levier naturel de cette superbe escroquerie d’immobilier céleste.
Plus c’est gros, mieux ça passe, pensez-vous ? En fait, plus c’est gros, plus ceux qui y croient déploient d’énergie et de conviction pour faire adhérer les réticents. C’est le principe du « relais des promoteurs », bien connu des entreprises qui souhaitent adopter la conduite du changement : il suffit de convaincre quelques personnes clés qui deviendront ensuite les meilleurs défenseurs du projet. L’exemplarité est le second levier manipulatoire, qui veut que lorsque des gens réputés « sensés » ont accepté de bénéficier d’une bonne affaire, cela éteint mécaniquement les doutes de tous ceux qui suivent. La résistance à la manipulation est bien souvent une affaire de contexte et d’écosystème.
 
La manipulation, du latin manipulus (manus, la main), désigne l’emprise exercée par une personne sur une ou plusieurs autres, dans le but de contrôler leurs actions ou leurs sentiments. Considérée comme une manœuvre fallacieuse, trompeuse, voire perverse, avec une forte connotation péjorative, la manipulation semble disposer d’un pouvoir indéfini à qui l’on prêterait tous les fantasmes, toutes les roueries. Elle incarne notre peur d’une prise de pouvoir et de contrôle sur des personnes et sur leur âme ; elle est donc perçue comme potentiellement liberticide et dangereuse2.
Bien que décriée par la morale, cette pratique est pourtant à la base de toutes les relations humaines, qu’elles soient hostiles ou bienveillantes. Le dictionnaire Larousse donne un certain nombre de définitions très neutres, dont une grande partie en rapport avec l’action de toucher, de prendre et/ou d’utiliser des objets.
– Action de manipuler quelque chose, un objet, un appareil.
– Spécialité du prestidigitateur qui, grâce à sa seule dextérité, fait apparaître et disparaître de petits objets (pièces de monnaie, cartes à jouer, muscades, etc.).
– Action de soumettre quelque chose à des opérations diverses, en particulier dans un but de recherche ou d’apprentissage : faire des manipulations de phrases.
– Action de procéder à des opérations frauduleuses sur des chiffres, des données pour obtenir un résultat plus favorable. Ex. : manipulation électorale.
– Action d’orienter la conduite de quelqu’un ou d’un groupe de personnes, dans le sens qu’on désire et sans qu’elles s’en rendent compte. Exemple : la manipulation de l’opinion publique.
– Exercice au cours duquel des élèves, des étudiants ou des chercheurs réalisent une expérience. C’est donc l’expérience elle-même.
– Technique thérapeutique médicale, chirurgicale, ou de certaines médecines parallèles, consistant à mobiliser avec les mains une partie du corps, en général une articulation. C’est le cas des ostéopathes.


Notes
1. Le système de cavalerie est une illustration du mécanisme d’escroquerie basé sur la collecte de nouveaux fonds pour rembourser les anciens. Une fausse entreprise ouvre des comptes dans deux banques. Un premier emprunt est fait dans la première banque, l’argent sert à justifier auprès de la seconde banque la possibilité de faire un nouvel emprunt (plus gros), qui sert à payer le premier, etc. Le système s’écroule lorsque l’escroc n’obtient pas le énième prêt.
2. La manipulation peut être suggestive, insinuante et indirecte, comme dans Rebecca (1940), le film d’Alfred Hitchcock, où une gouvernante pousse l’héroïne au suicide en créant un environnement anxiogène autour d’elle. Tout se passe uniquement dans la tête de la victime. Dans La Peur (1920), Stefan Zweig dépeint la montée de la peur d’une femme adultère que son mari cherche à effrayer par une succession de menaces implicites. Là, le personnage manipulé devient son propre manipulateur en se faisant l’involontaire complice de son tortionnaire psychologique. La littérature et le cinéma donnent une image saisissante des multiples manières de tenir autrui sous influence.
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  Les domaines d’application de la manipulation

  
    Que ce soit pour stimuler des influences sociales, politiques ou idéologiques, ou dans l’espoir de créer des combattants dénués d’émotions, les manipulateurs ont toujours tenté d’exercer leur art sur les populations.

    
      Propagande et politique

      L’arme de la propagande a montré toute son efficacité dans chaque conflit armé qu’a connu l’humanité, la ruse ayant été longtemps un puissant levier permettant d’obtenir la victoire. Cette technique, qui s’est développée durant les deux conflits mondiaux du XXe siècle, a atteint son apogée avec les gigantesques entreprises de manipulation de l’organisation nationale-socialiste de Joseph Goebbels1 et ses parades militaires. Mais nulle armée ne fit l’économie de ces principes. Les préparatifs alliés du D Day en furent une belle illustration : fausses poupées parachutistes, fausses armées de chars gonflables, fausses émissions de radio, cantonnements fantômes, cadavres bardés d’informations erronées judicieusement abandonnés en zone ennemie… tout fut bon pour créer le doute chez l’ennemi et lui faire prendre de mauvaises décisions stratégiques.

       

      Aujourd’hui, la propagande est devenue une composante récurrente des forces armées, notamment avec la création de services de renseignement militaires chargés d’intoxication, de contre-information, d’intelligence intrusive, de contre-guérilla ou de hacking stratégique. Il s’agit d’une science avec ses règles, ses méthodes et ses outils, avec un objectif précis, manipuler les esprits et contrôler les cerveaux grâce à des slogans, des phrases courtes inlassablement répétées, des effets mécaniques ou stéréotypés.

      Nous voyons graviter, autour de toutes les sphères politiques ou décisionnaires, des « spin doctors », sorciers du verbe et de la pensée, « influenceurs des puissants », des coachs en communication, des leaders d’opinion, qui créent des courants de pensée, des vérités et des contrevérités, ou cherchent à influencer les comportements, les codes et les décisions des citoyens.

      Les politiciens doivent anticiper les réactions du public, les rumeurs symptomatiques, les contestations, les polémiques en gestation. Ils doivent jouer de réseaux pour infléchir ou orienter sans froisser frontalement leurs adversaires. De fait, ils sont devenus des spécialistes de la manipulation, du mensonge et de la promesse.

      Aujourd’hui, la crise de confiance entre la classe politique et les citoyens a atteint un niveau critique. L’histoire a montré que les dirigeants ont trop souvent cherché à influencer le peuple pour le soumettre ou le dominer, quels que soient les régimes, les siècles ou les pays. Ce qui fait la grande différence avec l’époque actuelle, c’est le vecteur Internet et la mondialisation de l’information instantanée. Tous ces lanceurs d’alertes, tout ce système de dénonciateurs publics, de réseaux privés d’informations, d’Anonymous justiciers, met l’accent sur les nouvelles turpitudes des politiciens et sur les travers de notre monde.

      Les populations sont arrivées à un tel point de défiance qu’aucune parole de politicien n’est plus audible. Communiquer devient paradoxalement inopérant, dès lors que la communication de crise apparaît comme une science et que tous les discours s’embolisent sur les mêmes points, artificiels et stéréotypés : se montrer empathique, témoigner une compassion convenue, rendre hommage aux victimes, faire faussement amende honorable, promettre de ne plus jamais faire les mêmes erreurs, blablabla… Les communications gouvernementales ou celles des dirigeants d’entreprises sont parfaitement huilées par des communicants passés maîtres en enfumage. Seules les « bonnes gens » se laissent encore abuser par ce chant des sirènes rassurant.

      C’est une belle leçon pour le sujet de la manipulation, car cela montre que l’on peut avoir les meilleurs ingrédients pour réussir une bonne communication, mais que si l’on omet de parler avec ses tripes, dans une émotion sincère et adaptée, l’effet vertueux retombe comme un soufflé. Une nouvelle communication, loyale, assumée, courageuse et sincère, devient urgente.

       

      L’homme politique, par nature, se défie du passé : « autre temps, autres mœurs ». Non pas qu’il ait la naïveté de croire qu’il n’a pas de leçon à recevoir de ses prédécesseurs, car il sait tout l’éclairage qu’apporte la révision des classiques, mais il pense que la complexité actuelle, l’enchevêtrement des intérêts, la perméabilité des enjeux, sont propres au présent et ne sont pas assimilables à ceux du passé.

      Pourtant, nos aïeux avaient bien plus de temps que nous pour observer la nature, mais surtout pour comprendre les comportements, lire les travers de la pensée des hommes ou décrypter la complexité de leurs émotions. Aujourd’hui, nous ne lisons nos classiques qu’à l’approche de la quarantaine, lorsque les doutes se révèlent plus nombreux que les certitudes. Les conseils de nos précurseurs romains dans le domaine électoral, et notamment ceux que l’on trouve dans le Petit manuel de campagne électorale de Quintus Tullius Cicéro2, mettent en évidence les principaux moteurs d’influence du monde politique. D’une actualité déconcertante, cet ouvrage sert toujours aujourd’hui de livre de chevet à de nombreux politiques, en les éclairant sur les subtilités de la raison d’État. Et que de leçons !

      « Pour marquer l’opinion publique, il faut frapper les esprits, subjuguer par la parole pour séduire les masses, que chacun se sente respecté dans ses intérêts, entendu sur ses problèmes » : le principe influent repose sur l’ego.

      « Ancrer son discours dans la territorialité des régions à remporter » : travailler sur le terrain, ici et maintenant.

      « Multiplier le nombre de gens qui vous sont redevables, donc être prêt à dépenser sans compter, couvrir de cadeaux et d’attentions » : utiliser le levier des intérêts, de l’égoïsme et de la cupidité.

      « S’appuyer sur l’enthousiasme idéologique de la jeunesse et faire une démonstration de notre popularité en favorisant les rassemblements de zélateurs, d’enthousiastes » : utiliser le chant des hérauts.

      « Conserver une réputation intacte tout en se présentant comme un homme nouveau » : la sempiternelle promesse du changement.

      « Avoir recours à des menaces cachées, des intimidations et faire en sorte que les adversaires se sentent épiés, ciblés » : contrainte et menaces.

      « Jeter l’opprobre sur vos adversaires, salir leur réputation, exhumer de vieilles affaires » : rumeurs, calomnie et coups fourrés.

      « Ne pas prendre part aux affaires de l’État durant la campagne électorale, afin de ne pas prendre de coups, ni tomber dans des chausse-trappes conjoncturelles » : toujours rester au-dessus de la mêlée.

      Machiavel, un autre maître en la matière, publia Le Prince en 1532. Pour lui, aucune illusion de vertu universelle n’est à attendre des hommes de pouvoir, car ils ont fait « métier » de régner. Il prend ainsi le contre-pied d’Aristote, de Socrate ou de Platon et légitime la manipulation politique en posant le postulat suivant : « Puisque l’homme est vil, manipulateur, menteur, sujet à des tentations, de l’envie, de la paresse, de l’orgueil, il convient donc d’apprendre à utiliser correctement contre lui les leviers manipulatoires, à des fins politiques. » La fin, donc, justifie les moyens… et la fin, c’est permettre au prince de rendre son peuple vertueux. Le lien entre morale et politique est donc rompu par un impératif de nécessité. Seul compte le résultat, peu importe la méthode. Machiavel légitime ainsi le principe de raison d’État qui autorise les dirigeants à s’affranchir (ou s’abstraire) des lois qu’ils imposent.

      « Le peuple est méchant et ignorant. Le prince doit donc savoir mentir, ou ne pas respecter ses engagements si c’est nécessaire. La déloyauté est la rançon de la bassesse du peuple. Il doit pouvoir faire le mal, si les circonstances l’y contraignent également. […] Le prince doit maîtriser parfaitement l’art de dissimuler, de simuler, de tromper. »

      Où se situe donc la morale ? « Hors de l’équation », aurait pu assener Machiavel.

    

    
    
      Contrôle chimique du corps et des pensées

      L’histoire montre combien les hommes sont soumis soit par la politique (la ruse) soit par la force (la guerre). Et pour gagner, il faut être le plus fort.

      La manipulation du combattant, visant à en faire un guerrier froid, un monstre dénué de toute compassion pour ses victimes, remonte donc elle aussi à la nuit des temps.

      Au XIe siècle, en guerre contre les Turcs, les Nizârites (également nommés Ismaéliens ou Bâtiniens) formaient une communauté musulmane chiite qui prêchait une lecture ésotérique (secrète et magique) du Coran. Leur chef, le philosophe Hassan ibn al-Sabbah, surnommé le « Vieux de la Montagne », faisait boire à ses hommes « un breuvage qui les endormait aussitôt, puis il les envoyait occire des rivaux, dans un état second », rapporte en 1273 le Vénitien Marco Polo.

      Ce contrôle mental était obtenu par un conditionnement idéologique, mais aussi et surtout par la prise d’une substance psychoactive, le hachich, d’où le nom associé à ces tueurs sanguinaires, fumeurs de hachich, les « hachichins » qui donna celui de « assassins ».

      Les médecins furent eux aussi sollicités pour des expérimentations scientifiques sur des substances « de contrôle ». En 1883, le médecin militaire Theodor Aschenbrandt donna de la cocaïne à ses soldats avant les exercices, et se déclara « positivement impressionné par leur énergie au cours des manœuvres ». Il recommanda qu’on fît une place plus importante, dans la stratégie militaire, à la pharmacologie du combattant.

      Mais la grande révolution chimico-manipulatoire arriva avec la métabolisation des amphétamines. Ces substances démultipliaient la puissance de combat d’un individu, modifiaient sa pensée et le transformaient en assassin cruel, tout en réduisant les effets de la fatigue et le besoin de sommeil.

      Les premiers essais « scientifiques » semblent avoir eu lieu durant la Première Guerre mondiale, du fait de la crise de motivation des combattants, consécutive à l’aberration des décisions et des stratégies iniques des généraux de l’époque. L’utilisation des amphétamines visait alors à remplacer le discours autrefois galvanisant des chefs par un dopage psychique stimulant. Ce n’étaient cependant que les balbutiements de cette « arme de guerre », puisque nul n’était alors en mesure de s’affranchir des effets indésirables qu’engendraient ces prises de drogues, à commencer par l’agressivité résiduelle incontrôlable dont souffraient les anciens combattants après leur retour à la vie civile. Nombreux étaient ceux qui perpétraient des meurtres émotionnels ou basculaient dans une folie psychotique.

      On retrouve officiellement trace de l’usage de drogue durant la bataille d’Angleterre, où les aviateurs de la Royal Air Force prenaient des méthamphétamines afin de combattre la fatigue des rotations incessantes de surveillance aérienne, face aux afflux massifs de bombardiers allemands.

      Ces mêmes produits furent suspectés d’avoir accompagné très largement le patriotisme des kamikazes japonais dans leurs missions suicide. La propagande nippone parlait de prise symbolique et traditionnelle d’un verre de saké ; la médecine militaire de l’avant faisait alors usage de produits bien plus efficaces.

      L’Allemagne nationale-socialiste, quant à elle, utilisa de la pervitine, une amphétamine dopante, surnommée Panzerschokolade, qui rendait froid et sans réaction, et qui perdura bien longtemps après la fin de la guerre, jusqu’à son classement comme drogue et son interdiction. Le camp de concentration de Sachsenhausen servit, en novembre 1944, à des expérimentations sur la résistance à la marche forcée de prisonniers euphorisés sous pervitine. Cela permettait de tester des semelles de chaussures ou d’étudier les effets de la marche forcée sur les zones musculaires et tendineuses. Certains soldats russes du front de l’Est, tout comme les soldats allemands embrigadés dans la défense suicidaire de Berlin, étaient eux aussi sous l’effet de ces méthamphétamines que l’on voulait « miraculeuses », tout en redoutant leurs effets secondaires désastreux. C’est d’ailleurs l’une des raisons qui poussèrent les Américains, bien que tentés par cette drogue « miracle », à en limiter l’usage dans leurs unités combattantes.

      Enfin, ce sont les médecins nazis qui inventèrent la méthadone, un substitut à l’héroïne qui fut largement consommé par les soldats américains au Vietnam, par ceux de l’Armée rouge en Afghanistan, et par les enfants-soldats d’Afrique des guérillas actuelles.

      En 1952, Allen Dulles, patron de la CIA, développa le programme ultra-secret MK-NAOMI, visant à tester 800 drogues différentes sur des prisonniers noirs afin d’évaluer les conséquences sur leur potentiel agressif (sic). Puis ce fut le projet MK-Ultra, qui développa les recherches anthropologiques en graphologie, psychiatrie, irradiations, électrochocs, etc. avec pour résultat de décrédibiliser des gens chez qui l’on provoquait des comportements aberrants, ou de mettre sous dépendance affective un sujet vis-à-vis de son officier traitant3, ou entraîner de courtes amnésies et des comportements paranoïaques.

      Ce fut la grande époque de tous les fantasmes sur la guerre psychologique. Les Russes n’étaient pas en reste, avec un ensemble de laboratoires et d’universités dévolus entièrement à ces pratiques.

      
    

    



Notes
1. La Reichspropagandaleitung der NSDAP (ministère de l’Éducation du peuple et de la Propagande du Reich) attachait, dès 1933, une importance capitale aux arts, au sport et au cinéma. La propagande devint ainsi un élément fondamental de la Gleichschaltung ou « mise au pas » de la société, qui devait aboutir à la domination des masses populaires et des milieux intellectuels allemands.
2. Frère cadet du grand Cicéron (Marcus Tullius, auteur de L’Art oratoire), 64 avant J.-C., avocat romain.
3. Officier de renseignement chargé d’un « honorable correspondant » (indic.).
Conception graphique de la Couveture : N.W.
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