
Sympathiques, séduisants, réservés ou carrément tyranniques, 
les manipulateurs utilisent diverses manœuvres pour parvenir à 
leurs fi ns. Agissant en douceur, ces proches — parents, conjoint, 
connaissances, collègues — parviennent à nous culpabiliser, 
à nous dévaloriser et à semer le doute en nous. Qui sont ces 
manipulateurs ? Comment s’y prennent-ils pour nous tenir sous 
leur emprise ? Sont-ils conscients de leur comportement ? Leurs 
victimes doivent-elles en assumer une certaine responsabilité ? 
Quels sont les moyens de nous protéger de ces terroristes du 
sentiment ?
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Introduction

Vous est-il arrivé d’entrer dans un nou veau ser vice, une nou velle
entre prise, une nou velle famille ou un nou veau cer cle d’amis, fort
de votre con fiance et de votre com pé tence, et de vous heurter à des
obs ta cles rela tion nels que vous n’aviez jamais con nus aupa ra vant?

Le doute s’im misce. Le stress com mence à vous ron ger. Une
per sonne de votre entou rage reste pré sente dans votre esprit et
vous par lez sou vent d’elle. Beau coup trop… Pour quoi ? Quelle
influence cette per sonne a-t-elle sur vous ? Sa rela tion à l’autre
semble des truc trice, mais il s’agit plus d’une sen sa tion de votre
part que d’une expli ca tion ration nelle. Les effets sont dévas ta teurs.
Ils com men cent à se maté ria li ser par un man que de con fiance en
vous qui va crois sant. Un doute répété concernant vos capa ci tés, vos
com pé ten ces ou vos qua lités humai nes. Un sen ti ment d’infé rio -
rité. L’impression de ne plus savoir com mu ni quer. Puis appa   -
rais sent des trou bles phy si ques tels que des problèmes de som meil,
une dif fi  culté res pi ra toire, des maux de tête, de ven tre, des trou bles
cuta nés, voire une dépres sion…

Le sujet abordé dans cet ouvrage est méconnu en France. Il
se retrouve mal heu reu se ment fréquemment dans la réalité et est
à l’ori gine de nom breu ses per tur ba tions et de trau ma tis mes
pour beau coup d’entre nous. Il s’agit des mani pu la teurs dits
« rela tion nels » !

Je ne fais pas réfé rence aux mani pu la teurs pro fes sion nels en
lien avec la publi cité, la vente ou la poli ti que. Ces pro fes sion nels
uti li sent des tech ni ques d’influence et de per sua sion bien con nues
en psy cho so cio lo gie dans un seul but : faire ache ter un pro duit,
aug men ter un chif fre d’affaires ou gagner davan tage de voix aux
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élec tions. Les sen ti ments pro fonds ren trent peu ici en ligne de
compte. Ces der niers sont par con tre la base stra té gi que du mani -
pu la teur rela tion nel ! Depuis quel ques années, je suis frap pée, en
tant que thé ra peute et for ma trice, par la fré quence de cette cons -
ta ta tion : les indi vi dus vivant un mal-être majeur face à une per -
sonne de leur entou rage décou vrent souvent tout à coup que
cette per sonne est un mani pu la teur ou une mani pu la trice !

En France, les thé ra peu tes, de quel que école qu’ils soient,
n’ont pas reçu un ensei gne ment leur décrivant les carac té ris ti ques
pré ci ses du mani pu la teur. Ils sont par con sé quent moins aptes à
con si dé rer ce stres seur comme un agent influant dans le dés équi -
li bre de cer tains patients. À l’excep tion de quel ques arti cles, peu
d’ou vra ges en France abordent ce sujet pour tant cru cial dans la
vie de cha cun d’entre nous. Sta tis ti que ment, il est évident que
nous rencontrerons tous un mani pu la teur dans notre exis tence. Ce
livre s’adresse donc à la fois aux pro fes sion nels de la rela tion
d’aide, au corps judi ciaire et à cha cun direc te ment. Son but est de
don ner les infor ma tions néces sai res pour recon naî tre un mani pu -
la teur et, sur tout, pour s’en pro té ger. Il sert aussi de brè che ouverte
sur de nou vel les étu des qui pour raient abou tir à une meilleure
com pré hen sion et à de nou veaux moyens de pro tec tion.

Pour gérer le stress, nous avons l’habi tude d’ensei gner plu sieurs
métho des : les habi le tés socia les, le domaine cogni tif (c’est-à-dire
les sys tè mes de valeurs, les croyan ces et les pen sées irra tion nel les
ou erro nées), la relaxa tion, la ges tion du temps, et acces soi re ment
l’impor tance du som meil, du plai sir, de l’ali men ta tion, du sport,
etc. J’ai cepen dant cons taté une forte résis tance à l’effi ca cité de
tou tes ces tech ni ques lors que le stres seur (le fac teur de stress) se
révé lait être une per sonne pro che. Dif fi cile de trou ver une solu -
tion à ce pro blème. Dans 90 p. 100 des cas, les per sonnes qui
étaient aux prises avec cette situation avaient affaire à un mani pu -
la teur au vrai sens du terme. Trois solu tions s’impo sent alors :

1. Pren dre con nais sance de la façon dont pro cède un mani pu -
la teur ;

2. Savoir le recon naî tre ;
3. S’en pro té ger.

Les manipulateurs sont parmi nous
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Quelle est cette réalité ? L’ensem ble des domai nes com por te -
men taux, cogni tifs, émo tion nels et rela tion nels est per tur bé. Je
décri rai cette situation à par tir du vécu des vic ti mes : com ment le
mani pu la teur cul pa bi lise, se déres pon sa bi lise, com mu ni que, sème
la ziza nie, déva lo rise, se «vic ti mise » lui-même, change ses atti tu -
des ; et com ment il est indif fé rent aux besoins des autres mal gré ce
qu’il en dit. Il ne s’agit pas de faire la psy cha na lyse ou l’étude
appro fon die des moti va tions incons cientes du mani pu la teur, bien
que j’en aborde quel ques aspects afin de mieux com pren dre ses
pro cé dés.

Des per sonnes ayant été vic ti mes de mani pu la teurs et qui
savent main te nant les recon naî tre ont relaté de nom breu ses his -
 toires et anec do tes. Ces der niè res sont soi gneu se ment retrans -
 cri tes ici. Elles sont véri di ques et vous per met tront ainsi d’assi mi ler
les manœuvres d’un mani pu la teur. Par dis cré tion, l’iden tité des
témoins a été modi fiée.

Enfin, l’objec tif ultime de cet ouvrage est d’offrir une voie
com plé men taire aux autres tech ni ques qui per met tent de s’affir -
mer, de gérer l’anxiété et le stress, afin d’être libre de choi sir ses
actes, ses pen sées et… sa vie.

Introduction
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Première partie

Qui sont les manipulateurs ?
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CHA PI TRE 1

Les mas ques
du mani pu la teur rela tion nel

Les mani pu la teurs se dis si mu lent sou vent sous dif fé rents mas ques.
Ils sont aussi pas sés maî tres dans l’art de modi fier ces faux visa ges
à volonté, selon la per sonne, la situa tion ou le but visé.

Le mani pu la teur dit sym pa thi que

Ce pre mier mas que est de loin le plus fré quent. C’est éga le ment
le plus dan ge reux parce qu’il dis si mule par fai te ment le jeu du
mani pu la teur : il est sou riant, extra verti, bon vivant et, à cer tains
moments, sait se mon trer atten tif aux autres. Il parle beau coup et
sans dif fi culté. Il se posi tionne, prend sa place : la place que vous
occu pez devient natu rel le ment la sienne. Il offre l’image d’une
per sonne bien dans sa peau, à qui nous aime rions res sem bler et
dont nous sou hai te rions nous faire aimer. Le per son nage que joue
Michel Pic coli dans le film Une étrange affaire de Pierre Gra nier-
Deferre est un exem ple frap pant de ce type de per son na lité. Il
nous est dif fi cile d’admet tre qu’il existe un mani pu la teur rela tion -
nel der rière cet être fort char mant paré d’au tant de qua lités agréa -
 bles ! D’où le dan ger !

Le pro ces sus de mani pu la tion est suf fi sam ment dis cret pour se
noyer au sein d’un autre com plexe d’atti tu des; ces der niè res peu vent
être par fai te ment plai san tes, du moins dans leurs for mes super fi ciel les.

17
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Avez-vous remar qué qu’il nous est plus facile d’accé der aux
désirs et aux besoins d’une per sonne qui se mon tre sym pa thi que?
Il est aussi plus dif fi cile de refu ser quelque chose à un ami, en géné -
ral, qu’à un inconnu. C’est ainsi que la plu part des mani pu la teurs
sau ront uti li ser ce sim ple para mè tre pour aug men ter leur influence
sur autrui. Un phé no mène iden ti que existe chez les ani maux. Cer -
tains types de pois sons redou ta bles uti li sent le mimé tisme d’autres
espè ces plus cour toi ses pour par ve nir à leur objec tif. 

Pre nons l’exem ple de la blen nie… Exa mi nons tout d’abord le
rason, ce pois son net toyeur d’un gros pois son d’une autre espèce.
Il est appelé le pois son « asso cié ». Net toyeur et net toyé se com -
pren nent à l’aide de quel ques mou ve ments spé ci fi ques qui
devien nent des codes de com mu ni ca tion entre eux. Ils se font
mutuel le ment con fiance et ainsi, le gros pois son, nul le ment mé fiant,
laisse le rason s’appro cher. Or, la blen nie (Aspi don tus tœ nia tus) imite
à la per fec tion le rason : elle copie les dépla ce ments de celui-ci
dans ses moin dres détails, bien que ce genre de mou ve ments ne
soit pas typi que de sa famille. Camou flée de cette manière, la blen -
nie trompe sa proie (le gros pois son) et lui pré lève des mor ceaux
de nageoi res et de bran chies.

Les fac teurs engen drant la sym pa thie

Com ment se rend-on sym pa thi que ? Un cer tain nom bre de fac -
teurs y con tri buent. Depuis une ving taine d’années, les socio -
lo gues se sont pen chés sur cette ques tion. Ils ont ainsi décou vert
com ment de par faits incon nus avaient le pou voir de nous arra cher
un «oui » en quel ques minu tes, uni que ment parce que nous les
trou vions sym pa thi ques. C’est le cas de mer veilleux ven deurs, par
exem ple. Les socio lo gues ont noté, entre autres, que l’appa rence
phy si que, la simi la rité (avoir des points com muns avec l’ache teur),
cer tai nes fami lia ri tés, les flat te ries, les asso cia tions posi ti ves à leur
con tact (con di tion nées à un bon moment passé ensem ble, aux
per sonnes célè bres qu’elles con nais sent, etc.) avaient une influence
cer taine et cepen dant incons ciente chez la plu part d’entre nous.

Un bon pour cen tage (60 p. 100 envi ron) de mani pu la teurs se
don nent comme règle de con duite de créer des rela tions d’ami tié

Les manipulateurs sont parmi nous
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le plus rapi de ment pos sible — sur tout dans un con texte pure ment
pro fes sion nel —, ou de faire en sorte qu’au pre mier abord nous
les trou vions sym pa thi ques. Ils sont sou riants, très atten tifs, géné -
reux (font de petits cadeaux ou ren dent des ser vi ces) et uti li se nt la
flat te rie.

La dif fé rence entre le mani pu la teur dit sym pa thi que
et l’in di vidu vrai ment sym pa thi que

Évi dem ment, il ne s’agit pas de se méfier de cha que per sonne
que nous trou vons sym pa thi que. Heu reu se ment, il existe de
nom breux indi vi dus réel le ment affir més qui n’ont pas besoin
d’arti  fices ou de mani gan ces pour être appré ciés. Ils savent
expri mer clai re ment et sin cè re ment leurs opi nions, leurs désirs ou
leurs sen ti ments. Les per sonnes affir mées res pec tent aussi les désirs,
les besoins, les sen ti ments et les opi nions des autres. Rien ne
nous fait sen tir qu’avoir des besoins, des opi nions ou des sen ti -
ments dif fé rents des leurs soit illé gi time, mal vu, déva lo ri sant ou
cul pa bi li sant. L’indi vidu affirmé est bien dans sa peau, sans faux-
sem blants, sou riant, ave nant, res pec tueux et d’humeur égale. Il
est lim pide dans son esprit et son atti tude. Il ne crée pas sans
cesse de mau vai ses sur pri ses et ins taure une sta bi lité dans ses
rela tions pro fes sion nel les et socia les. Il ne cache rien de sa per son -
 na lité et n’a aucu ne ment besoin d’écra ser les autres pour se sen tir vala ble.
L’indi vidu affirmé ne nie point ses défauts (même s’il n’est pas
tou jours aisé de les avouer et de les accep ter) et recon naît tout
autant ses qua lités. Cepen dant, il n’en fait pas une démons tra tion
cons tante dans le but de prou ver à autrui qu’il lui est supé rieur ou
que celui-ci lui est infé rieur sur de mul ti ples plans.

Le fait d’ex pli quer ce qu’une per sonne au carac tère affirmé
«est » ou «n’est pas » vise à mieux faire com pren dre les com por te -
ments de la per sonne mani pu la trice. Il est clair qu’au début d’une
rela tion, un mani pu la teur au mas que sym pa thi que ne se mon trera
pas très dif fé rent d’un indi vidu réel le ment affirmé. Cela rap pelle
osten si ble ment une célè bre publi cité : «Cela res sem ble à du
Canada Dry ; cela a la cou leur du Canada Dry… mais ce n’est pas
du Canada Dry ! » On pour rait ajou ter que le goût change au bout

Les masques du manipulateur relationnel
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d’un moment et que c’est seu le ment à cet ins tant-là que l’on peut
recon naî tre la dif fé rence. Autre ment dit, il nous faut côtoyer assez
long temps un mani pu la teur au mas que sym pa thi que pour décou -
vrir pro gres si ve ment ce qu’il cache et ce qu’il recher che réel le -
ment. Les plus pas sifs et naïfs d’entre nous peu vent, hélas, ne jamais
le décou vrir. Tout sim ple ment parce qu’ils n’ont pas accès à leur
jar din émo tion nel et n’ont pas pris cons cience de leurs besoins
per son nels. Seule cette con nais sance pro duit le choc néces saire. Or
des millions de per sonnes vivent selon le schéma inverse : il leur
est plus impor tant de répon dre aux besoins et aux deman des des
autres plu tôt qu’à leurs pro pres besoins. C’est parce qu’elles nient
l’exis tence de ces der niers que la frus tra tion et le sen ti ment néga -
tif devien nent sup por ta bles. La sou mis sion à l’autre ne peut se
faire que s’il y a refou le ment puis néga tion de son pro pre ego. Ce
sont les mêmes qui, à la ques tion : «Qu’est-ce que tu veux faire cet
après-midi ? » répon dent : «C’est comme tu veux». Si nous réité -
rons la ques tion pour les ame ner à expri mer ce dont elles ont,
elles, vrai ment envie, elles répon dent sin cè re ment : « Je ne sais pas ».
À force de satis faire essen tiel le ment les deman des et les besoins des
autres par peur de déplaire, elles ne recon nais sent plus leurs véri -
ta bles sen ti ments et ceux de leur entou rage. Ces per sonnes pas si -
ves sont donc inca pa bles de repé rer un mani pu la teur der rière ce
mas que de la sym pa thie, et cela, pen dant 10 ou 20 ans !

Qu’elles n’aient pas cons cience de la souf france émo tion nelle
créée par ce per son nage de leur entou rage est une chose. Qu’elles
n’en souf frent pas en est une autre. Or, elles n’osent pas par ler de
leur détresse à qui con que et dénient le plus sou vent leur souf -
france. Ce sont des indi vi dus qui expri ment rare ment ce qu’ils res -
sen tent. Et pour cause : il leur arrive très sou vent de ne pas le
savoir eux-mêmes de façon pré cise.

Ses qua lités exis tent

Sans que nous soyons par ti cu liè re ment pas sifs ou rési gnés, un autre
fac teur peut nous aveu gler : le côté « sym pa thi que» du per son nage !
Ce que je décris dans cet ouvrage ne reflète que l’aspect mani pu -
la teur. Qua tre-vingts pour cent des mani pu la teurs rela tion nels, et

Les manipulateurs sont parmi nous
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prin ci pa le ment les « sym pa thi ques », ont aussi beau coup de qua -
lités, comme tout être humain d’ailleurs. Com ment pou vons-nous
dis tin guer les vraies qua lités des faus ses qua lités ? Avec le temps ! Si
nous vivons ou tra vaillons avec eux, les failles et le men songe vont
pro gres si ve ment nous appa raî tre comme des évi  dences. Ils peu vent
être dif fi ci les à accep ter quand ils concernent une figure d’auto -
rité comme un parent ou un supé rieur hié rar chi que. Com bien de
fois secré tai res et autres col lè gues ne com blent-ils pas les lacu nes
gra ves d’un res pon sa ble jusqu’au moment où ils ne peu vent que
cons ta ter son incom pé tence ? Cela est d’au tant plus dif fi cile à
vivre et à rap por ter au supé rieur du res pon sa ble en ques tion
quand celui-ci est per suadé de la com pé tence de ce der nier. De
très nom breux pro pos témoi gnent de ce cas, d’une fré  quence plus
grande qu’on ne le croit. Avez-vous d’ailleurs remar qué que le
terme le plus cou rant pour dési gner un supé rieur hié rar chi que est
«Res pon sa ble » ? Pour quoi devrions-nous donc nous atten dre à
une réa lité inverse ? La plu part du temps, la ques tion ne se pose
pas jusqu’au moment où trop, c’est trop !

Reve nons aux vraies qua lités du mani pu la teur au mas que
« sym pa thi que ». Il est le plus sou vent extra verti, gai (pas tou jours,
tout dépend du «public »), parle avec aisance et sou vent trop, se
mon tre par moments atten tif aux autres, gen til, actif, vivant et sou -
riant. Il s’avère effi cace, qua li fié et intel li gent. Con crè te ment, il
peut être très ordonné, avoir beau coup de goût, de bon nes idées,
être bon cui si nier, être inven tif ou excel lent bri co leur. Tou tes ses
qua lités, qu’il sait par fai te ment met tre en valeur, mas quent com -
plè te ment la toile d’arai gnée qu’il tisse tran quille ment. Sans renier
pour autant ses indé nia bles qua lités, il est évi dent que cel les-ci
n’em pê chent nul le ment la mani pu la tion. Au con traire, elles la
ser vent! L’art du mani pu la teur à l’al lure sym pa thi que con siste jus -
te ment à dis si mu ler sa manœuvre au milieu de com por te ments
tout à fait accep ta bles et même sou hai ta bles pour toute rela tion
ami cale, con vi viale, cha leu reuse et rem plie de com pli cité.

Son pre mier objec tif : met tre tout inconnu «dans sa poche ».
L’appro che est agréable. Car le manipulateur ne tarit pas d’élo ges,
que nous qua li fie rons, bien plus tard, de flat te ries. Dans les pre miers
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temps, il sait se mon trer ser via ble grâce à de petits ges tes qui ne
lui coûtent pas cher en réa lité. Par la suite, il vous demande quel -
ques menus ser vi ces que vous ren dez avec grand plai sir. Il crée
rapi de ment un cli mat de con fiance, de com pli cité, de joie et de
sécu rité. Il entre tient les qua lités néces sai res à une rela tion ami cale
nor male. Jus que-là, tout sem ble par fai te ment sain et sim ple.
Aucune méfiance de votre part ne serait légi time à ce stade. Ce
n’est que quel ques mois plus tard que vous réali sez que la dépen -
dance psy cho lo gi que et/ou maté rielle (car il sait offrir de gros
cadeaux ou prê ter de gros ses som mes) ne vous per met pas de vous
épa nouir tota le ment. Il paraît avoir de nom breux amis, or, ceux-ci
chan gent tous les deux ou trois ans. Qu’à cela ne tienne, il s’en fait
de nou veaux sans aucun pro blème. Votre décou verte va s’agré -
men ter d’obs er va tions et d’atti tu des cor res pon dant aux carac té ris -
ti ques décri tes tout au long de ce livre.

Révi sez l’idée toute faite qu’une per sonne sym pa thi que ne
peut pas vous faire de mal ! Tou te fois, évi tez d’avoir de la sus pi cion
à l’égard de tout indi vidu sym pa thi que. Des millions de gens font
preuve de gen tillesse sans que cela soit un moyen sub til de par ve -
nir à des buts égo cen tri ques. La plu part des mani pu la teurs pos -
 sè dent une façade sym pa thi que : ils parais sent ave nants. Cela ne
veut sur tout pas dire qu’un indi vidu répon dant à ces qua lités soit
mani pu la teur. Pre nons en exem ple les poli ti ciens : ils sont repré -
sen tés en grande majo rité par la gent mas cu line, ce qui ne veut pas
dire que der rière cha que homme se cache un poli ti cien !

Le mani pu la teur séduc teur

Le mani pu la teur séduc teur est sou vent doté d’un phy si que
attrayant. Il a ce que l’on appelle du « charme». Ses vête ments, ses
acces soi res (bijoux, voi ture, etc.) con tri buent à le met tre en valeur.
Le mani pu la teur séduc teur regarde dans les yeux, pose des ques -
tions qui peu vent être embar ras san tes, et répond de façon détour -
née à cel les qu’on lui pose, ce qui lui per met de res ter mys té rieux.
Il prend ce qu’il sou haite des autres, mais ne donne rien, excepté
les flat te ries. Les com pli ments, qu’il ne pense pas néces sai re ment,
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sont pour lui une excel lente arme d’in fluence. Bien entendu, il
manie par fai te ment tou tes les com bi nes pour plaire et faire naî tre
chez l’au tre la fas ci na tion.

De la séduc tion à la mani pu la tion : le cas de Marc

Petit gar çon, Marc est « ado ra ble », selon sa mère. Son entou rage
remar que son aver sion pour toute sanc tion ou répri mande. Afin
d’évi ter de se retrouver dans ces situa tions gênan tes, il adopte des
com por te ments d’obéis sance immé diate, le tout accom pa gné de
son plus beau sou rire. C’est une réac tion pou vant paraî tre inha bi -
tuelle chez un enfant. Brillant sur le plan sco laire et dans d’au tres
domai nes, il ravit ses parents et tous les adul tes de son entou rage.
Il est ser via ble et use de la séduc tion de façon exces sive.

Devenu le « chou chou» de tous, il est lit té ra le ment adulé.
Chaque fois que sa sœur Diane ren con tre les voi sins, ceux-ci lui
deman dent : «Com ment va ton frère ? Il est tel le ment gen til. »
Diane a une pro fonde admi ra tion pour son frère. Sa nature pas sive
l’amène à lui ren dre beau coup de ser vi ces dès qu’il le lui
demande. (Elle avouera par la suite que lui refu ser son argent de
poche était chose impos si ble. Elle était con vain cue qu’il le méri -
tait.) Marc a de «gros besoins » et uti lise volon tiers l’argent de
poche de sa sœur. Diane se sou vient : « Je lui ai tou jours donné
tout mon argent de poche. J’étais com plè te ment effa cée. Je fai sais
tota le ment abstrac tion de mes besoins. Je me disais qu’il avait plus
de besoins que moi. Il fas ci nait tout le monde. »

Ses parents divor cent au cours de sa dixième année. Dès lors,
Marc adopte des airs auto ri tai res avec sa mère. Il les avait déjà adop -
tés avec suc cès auprès de sa sœur âgée de six ans. «Main te nant, c’est
moi le chef à la mai son ! » annonce-t-il un jour. À cette épo que, sa
mère, fort fra gi li sée par son divorce, pleure sou vent. Marc tente
offi ciel le ment d’in ves tir la place du domi nant. La mère lui répond:
«Ce n’est pas toi le chef de famille. Tu es le seul gar çon mais tu
n’es qu’un petit gar çon. Tu es mon fils et c’est moi le chef de
famille. » Il ne réci dive pas et rede vient docile.

À l’ado les cence, Marc atteint un degré supé rieur dans la mani -
pu la tion en uti li sant le dés équi li bre affec tif de ses parents pour
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mener à bien ses entre pri ses. À 14 ans, il réclame à sa mère des
vacan ces en Angle terre. Celle-ci refuse pour des rai sons finan ciè res.
Marc ne sup porte pas le refus et lui lance : «Papa aurait accepté,
lui ! De toute manière, je vais aller le voir ! » Lors que Marc n’ob-
tient pas ce qu’il exige, il dis pa raît chez son père pen dant quel ques
jours. Cette atti tude est vécue comme un chan tage par sa mère. Il
sait jouer sur les deux tableaux et passe d’un foyer à l’au tre selon
ses désirs ou ses besoins. De 14 à 18 ans, il reste davan tage chez
son père, beau coup plus per mis sif et laxiste. De plus, ce der nier est
rema rié à une très jeune femme qui tombe en admi ra tion totale
devant son beau-fils. Le charme de Marc opère suf fi sam ment pour
qu’il réussisse à sou ti rer tout ce qu’il veut de sa belle-mère. Il pro -
fite de tou tes les occa sions pour mani pu ler son entou rage. Il sait
que lorsqu’il séjourne très long temps chez son père, sa mère l’at-
tend avec impa tience et les bras ouverts. Il se fait dési rer et obtient
dès son retour tous les hon neurs et ser vi ces dus à un « roi ».

Devenu direc teur com mer cial, Marc se fait cons truire une
mai son grâce à l’appui finan cier de ses parents. En 1985, son père
décède. Sur gis sent alors les pro blè mes d’héri tage. Marc aborde le
sujet avec sa belle-mère le jour même de l’enter re ment. Celle-ci
lui répond que le petit héri tage financera les étu des de leurs deux
enfants, alors mineurs. Diane se sent outrée de la requête inop por -
tune de son frère. Marc insiste et essuie un second refus de la part
de sa belle-mère. À par tir de ce moment, Marc inter dit à sa sœur
de retour ner la voir, elle et ses enfants. Diane raconte : «Vous
n’allez peut-être pas me croire, mais j’avais 28 ans, et je l’ai fait ! Je
ne sais pas pour quoi je l’ai fait. Peut-être à cause du ton sur lequel
il m’a donné cet ordre igno ble. Mais je n’ai pas vu mon petit frère
et ma petite sœur de 1985 à 1988 ! »

Sans aucune expli ca tion, Marc ne reverra plus jamais sa belle-
famille. Ter ro ri sée par son frère, Diane ne donne plus de nou vel les.

Lors du décès de leur grand-père, la mère de Diane et de Marc
hérite d’une ferme qu’elle revend, étant déjà pro prié taire de son
habi ta tion. Peu encline aux démar ches finan ciè res et admi nis tra -
 tives, elle laisse son fils Marc pren dre les affai res en main. Ce der -
nier se pré ci pite alors sur l’occa sion pour lui faire ache ter un
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appar te ment au bord de la mer. La démar che de per sua sion est
pro gres sive et sour noise : «Ce serait bien si tu ache tais un appar -
te ment. Tu pour rais pro fi ter de la présence de tes deux peti tes-
filles (ses enfants) ; Diane en pro fi tera éga le ment et on vien dra te
voir plus sou vent. »

La mère de Marc se laisse donc séduire et paie un appar te ment
que son fils fait met tre à son nom et à celui de sa sœur. Il pré tend
qu’elle béné fi ciera ainsi d’avan tages fis caux. Du jour même où il
possède cet appar te ment, il ne rend plus jamais visite à sa mère qui
habite non loin de là. Lors que Diane lui en fait le repro che, il
répond que c’est une trop grande perte de temps.

Marc a tout ce qu’il veut, aucun effort n’est donc plus utile
pour lui. Sa mère a tout perdu. Elle ne voit plus gran dir ses peti tes-
filles, elle n’est jamais invi tée à l’appar te ment. Com men çant à
ouvrir les yeux sur ce qui se passe, elle se dit : « J’ai dû faire quel que
chose de mal pour en arri ver là, pour méri ter cela. » Elle passe
quel ques années à réflé chir à ce qu’elle a bien pu faire pour que
son fils adopte une telle atti tude vis-à-vis d’elle. Dans son esprit,
Marc demeure gen til, ser via ble, intel li gent… Elle ne peut pas ima -
gi ner, même après ce qui vient de se pas ser, que son fils soit un
hypocrite.

Des années après la rup ture, Diane a réalisé l’absur dité de la
situa tion avec ses demi-frè re et demi-sœur et elle est reve nue vers
eux. À cette épo que, elle ne com pre nait tou jours pas ce qui avait
bien pu se pas ser pour abou tir à de tels résul tats. Ses rela tions avec
sa belle-famille sont main te nant excel len tes.

Diane et sa mère ont fina le ment décou vert que Marc était un
mani pu la teur séduc teur. Son but prin ci pal était d’obtenir l’argent
qu’il pou vait sou ti rer à sa famille et cer tains avan tages finan ciers
d’au tres per sonnes qu’il réus sis sait à conquérir. Son moyen : la
séduc tion pous sée à l’extrême grâce à la gen tillesse, et ce, depuis
son enfance. Après beau coup de dou leurs et de ques tion ne ments,
Diane et sa mère ont rompu avec le mani pu la teur.

Le mani pu la teur sus cite, par divers moyens, un sen ti ment plus
sub til et plus dan ge reux que l’ad mi ra tion: la fas ci na tion. Son éty mo -
lo gie latine, fas ci nare, de fas ci num, signi fie «charme, mal éfice». Le
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mani pu la teur séduc teur attire irré sis ti ble ment ceux d’en tre nous qui
sont sen si bles à cer tains aspects de sa per son na lité mis en valeur.
Cela peut être sa voix suave, ses atti tu des cor po rel les, sa beauté, son
intel li gence, ses con nais san ces, son extrême gen tillesse, sa galan te -
rie… La fas ci na tion nous réduit, jamais elle ne nous gran dit !

Le mani pu la teur altruiste

Le manipulateur altruiste, quant à lui, nous donne tout, nous fait
tout, nous achète tout, sans que nous ayons à le deman der. Mais
tout cela reste en attente d’un prin cipe social éta bli : le prin cipe de
réci pro cité. Autre ment dit, il nous donne tout mais on ne peut
rien lui refu ser ! « Il est tel le ment gen til, je ne peux pas lui dire
“non”. Même si je n’aime pas faire ce qu’il me demande, ou me
fait faire sans me le deman der. »

Patrice est âgé de 36 ans. Céli ba taire, il vit à Paris. Ses parents
pro fi tent pai si ble ment de leur retraite dans le sud de la France. Son
père se remet de pro blè mes de santé sur ve nus subi te ment. Patrice
décide alors de leur ren dre visite mal gré un man que d’enthou -
siasme évi dent.

Peu après son arri vée, le père de Patrice lui fait faire le tour du
pro prié taire. Des éclats de pein ture appa rais sent sur les boi se ries
bor dant toute la péri phé rie du toit de leur villa. Patrice raconte :
« Je savais que mon père ne pou vait exé cu ter ces tra vaux. Ce der -
nier, par fai te ment con scient de son han di cap, me manœuvra de
telle sorte que je finis par lui pro po ser de les faire. Quel que temps
plus tard, il a com mencé à me par ler des volets, éga le ment en
mau vais état. Ses sous-enten dus me sug gé raient habi le ment qu’il
ne pou vait les repein dre lui-même. Il m’a demandé alors si je dis -
po sais de con gés vers le mois de mai. »

Le pro jet n’enchante guère le fils, d’autant plus qu’il sait que
ses parents ont lar ge ment les moyens de faire appel à une entre -
prise spé cia li sée de la région. Patrice sent la cul pa bi lité mon ter en
lui au moment où l’envie de refu ser l’effleure. Il dit : «Mon père
joue pres que sur la notion de non-assis tance à per sonne en dan -
ger ; il m’est alors dif fi cile de refu ser, même si cela prend du temps
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sur mes con gés. De plus, je suis sûr qu’il me paiera le billet d’avion
aller-retour, me don nera en sur plus une rému né ra tion et dira
comme d’habi tude : “Tu vois, on n’est pas là pour t’exploi ter !” »

Pen dant toute la durée de ses con gés, Patrice se déplace effec -
ti ve ment de Paris pour exé cu ter les tra vaux. À la fin, son père lui
fait un chè que d’un mon tant ridi cule en com pa rai son des frais de
dépla ce ment et du tra vail effec tué.

— Cela va m’aider à régler ma fac ture de télé phone ! s’ex-
clame Patrice.

— Si tu n’en as pas assez, dis-le et je te refais un chè que,
répond gen ti ment son père.

Patrice se sent trou blé d’avoir à sol li ci ter ce deuxième chè que.
Il le remer cie donc pour ce chè que et au moment où il prend
l’avion, son père con clut : «De toute façon, on est là pour s’aider. »

S’aider ou céder ?...

Le prin cipe de réci pro cité

Le prin cipe de réci pro cité, bien connu des mani pu la teurs, sti pule qu’il
faut payer en retour les avan tages reçus d’au trui. Cette règle s’ancre
en nous au fur et à mesure que nous traversons les éta pes de notre
socia li sa tion. Lio nel Tiger et Robin Fox, deux anthro po lo gues
amé ri cains, expli quent qu’il s’agit d’un méca nisme d’adap ta tion
chez l’homme per met tant des échan ges de mar chan di ses, tout en
créant un lien social effi cace. Ce prin cipe a donc un côté utile
dans la société. D’ailleurs, cha cun d’en tre nous a inté gré, au cours
de son édu ca tion, cette règle liée aux obli ga tions socia les. Et l’en -
vers de ce pré cepte con siste en des sanc tions sous forme de répro -
ba tions géné ra les pous sant les autres à nous qua li fier d’im poli,
d’in grat et de pro fi teur, cha que fois que nous pre nons sans nous
effor cer de don ner en retour.

Comme nous ne sou hai tons pas être mal jugés par nos sem -
bla bles, nous jouons le jeu la plu part du temps. Nous tom bons
alors dans le piège des mani pu la teurs qui cher chent à pro fi ter de
notre sen ti ment de «dette ».

Aux États-Unis, de nom breu ses expé rien ces en psy cho lo gie
sociale ont mon tré la puis sance du prin cipe de réci pro cité. Ce prin cipe
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s’appli que au-delà même de la sym pa thie que l’on éprouve à
l’égard du qué man deur. Mieux encore : il peut déclen cher un sen -
ti ment de dette lorsqu’on nous donne quel que chose que nous
n’avons pas sol li cité. Bien que le prin cipe de réci pro cité nous engage
à ren dre, c’est l’obli ga tion de rece voir qui rend la règle si facile à
exploi ter. Le mani pu la teur met alors en jeu une asy mé trie dans la
situa tion. Par exem ple, si vous avez un jour besoin d’ar gent et que
le mani pu la teur vous le prête, celui-ci est capa ble, plus tard, de
vous deman der un «petit ser vice» : le dou ble du mon tant qu’il vous
a déjà prêté. C’est donc lui qui choi sit le moment et la façon d’ac quit -
ter la dette. Il est alors dif fi cile de dire non. Et si nous le fai sons, il
met en jeu le fameux prin cipe de réci pro cité : «Quand tu étais dans le
besoin, moi, je t’ai aidé. » Nous cher chons, en géné ral, à en finir
avec cette situa tion qui nous pèse. Nous pou vons donc être faci -
le ment mani pu lés par des exploi teurs nous obli geant à accepter un
échange non équi ta ble.

Le mani pu la teur altruiste est capa ble de nous don ner de son
temps, des cadeaux, ou de faire des pro po si tions logi ques qui nous
arran gent sur le moment. Mais il exi gera, avec plus ou moins de
finesse, des efforts de notre part, en fin de compte bien plus con si dé ra bles.

Cet aspect du mani pu la teur le rend d’au tant plus dan ge reux
que nous som mes incons cients des méca nis mes mis en jeu. Il crée
la dépen dance envers lui. Le «gen til » piège est refermé !

Le mani pu la teur cul tivé

Nous pou vons décou vrir un mani pu la teur der rière un homme
(ou une femme) par ti cu liè re ment cul tivé. Celui-ci se mon tre sub -
ti le ment mépri sant envers ceux qui ne pos sè dent pas les mêmes
con nais san ces que lui. Il s’étonne de notre igno rance face à des
sujets « poin tus » et que peu de gens maî tri sent. Il s’ex prime sur le
ton de l’évi dence. Il mentionne des noms, des dates, des lieux sans
don ner d’au tres expli ca tions. Il nous laisse fina le ment dans le flou
mal gré notre désir d’ap pren dre d’au trui. Son ton et sa manière de
par ler donnent l’im pres sion d’une grande cul ture. Nous dis ons
alors de lui qu’il est très intel li gent, et nous n’osons pas lui poser
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de ques tions. Si nous le fai sons, il peut se mon trer sur pris, irrité,
ou encore éva sif. S’il con naît véri ta ble ment la ques tion (ce qui
n’est pas tou jours le cas mal gré les appa ren ces), il se fait un plai -
sir de mono po li ser la parole pour éta ler « sa science ». C’est du
meilleur effet, d’au tant plus qu’il a son public pour l’écou ter. Par
con tre, s’il parle d’un sujet que vous con nais sez vous-même très
bien, vous cons ta tez rapi de ment qu’il se trompe ou ment sur cer -
tains points ; si vous ne con nais sez pas le sujet, bien sûr, vous ne
le sau rez jamais.

La dif fé rence à noter entre un mani pu la teur et une per sonne à
la fois inté res sante et cul ti vée est que cette der nière ne vous don nera
jamais l’im pres sion d’être inculte, idiot ou inin tel li gent. Le mani pu -
la teur mise sur l’igno rance des autres en met tant en valeur des élé -
ments qui ren for cent son auto rité: ses diplô mes, sa pro fes sion haut
pla cée selon les cri tè res sociaux, son âge ou son expé rience.

La défé rence envers l’auto rité 

Com ment se fait-il qu’un tel indi vidu nous fasse cette impres sion ?
Stan ley Mil gram, pro fes seur en psy cho lo gie et direc teur de re cher che
à l’Uni ver sité de New York, qua li fie ce phé no mène de sen ti ment
de défé rence envers l’au to rité. De nom breu ses étu des ont démon tré le
carac tère auto ma ti que de nos réac tions bien veillan tes envers des
figu res d’au to rité très res pectées. Nous n’avons natu rel le ment pas
le réflexe de dou ter des pro pos de per sonnes dont la pro fes sion est
de « savoir ». Vous en dou tez ?

Voici l’éton nante expé rience menée à l’Uni ver sité Yale (New
Haven, Con nec ti cut) par le pro fes seur Mil gram. Elle fut exer cée
sur 40 sujets, tous sains de corps et d’es prit (cela fut véri fié). Un
cher cheur vêtu d’un sar rau blanc, et por tant un badge, pré sente la
situa tion sous forme «d’étude des effets de la puni tion con cer nant
l’ap pren tis sage et la mémoire ». Il s’agit, pour un par ti ci pant appelé
le moni teur, d’ad mi nis trer des chocs élec tri ques d’in ten sité crois sante
cha que fois qu’un élève se trompe (l’élève est un autre par ti ci pant
inconnu du moni teur). Avant de par ti ci per à cette expé rience,
l’élève est censé avoir appris une liste de mots cou plés. À un mot
énoncé par le moni teur, l’élève doit répon dre rapi de ment par le
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mot cor res pon dant. Des élec tro des sont pla cées sur le bras de
l’élève. Le cher cheur chargé de l’ex pé rience lui expli que, avant de
com men cer, que les déchar ges peu vent deve nir extrê me ment
dou lou reu ses, mais qu’el les ne pro vo quent pas de « lésions per ma -
nen tes ». Le cher cheur et le moni teur s’éclip sent dans une pièce
voi sine, mais ils peu vent enten dre l’élève à tra vers les cloi sons du
labo ra toire. Le moni teur s’assoit devant une table de com mande et
inflige des déchar ges élec tri ques à cha que mau vaise réponse. À
cha que erreur, le moni teur aug mente le cou rant élec tri que de 
15 volts. Le test com mence. Les déchar ges sont dés agré a bles au
début, mais non dou lou reu ses. Entre 75 et 105 volts, l’élève gémit
de dou leur. Plus l’élève res sent la dou leur, plus celui-ci se décon -
cen tre et plus ses erreurs se mul ti plient. Le moni teur con ti nue. 
À 120 volts, l’élève hurle que cela devient vrai ment dou lou reux.
À 150 volts, l’élève sup plie d’ar rê ter et demande à sor tir. Le test
com mence à don ner des résul tats fort trou blants : le moni teur 
(85 p. 100 des 40 sujets !) fait fi des sup pli ca tions et con ti nue à
poser les ques tions. À 165 volts, l’élève sup plie de nou veau :
«Arrê tez ! Sor tez-moi d’ici ! Sor tez-moi d’ici, je vous en prie !
Lais sez-moi sor tir ! » Mais le moni teur con ti nue « l’inter ro ga toire »
(à ce stade, un seul sujet moni teur aban donne). À pré sent, les
déchar ges devien nent si for tes que l’élève hurle en se tor dant de
dou leur. Appa rem ment imper tur ba ble, le moni teur con ti nue de
poser ses ques tions et passe pro gres si ve ment à 195, à 210, à 225…
Sou vent, lors que le moni teur hésite à con ti nuer à admi nis trer les
chocs, il se tourne vers le cher cheur et demande s’il doit pour sui vre.
Celui-ci uti lise alors une des « inci ta tions ver ba les» pré vues pour
main te nir le moni teur à son poste. Ces inci ta tions sont (dans l’or dre):

1. «Con ti nuez, s’il vous plaît » ou « Je vous prie de con ti nuer ».
2. «L’ex pé rience exige que vous con ti nuiez. »
3. « Il est abso lu ment indis pen sa ble que vous con ti nuiez. »
4. «Vous n’avez pas le choix, vous devez con ti nuer. »

Le ton du cher cheur est ferme et cour tois.
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L’élève hurle au moni teur de l’ai der à sor tir de cette situa tion.
Mais le moni teur con ti nue sous les inci ta tions du cher cheur. Les
déchar ges pas sent à 300 volts. L’élève crie alors qu’il ne répon dra plus
aux ques tions. Le moni teur con si dère cette absten tion comme une
mau vaise réponse et envoie les déchar ges. Le vol tage aug mente
inexo ra ble ment. Le moni teur annonce cha que fois le degré avant de
l’in fli ger. L’élève n’est plus en état ni de crier ni de bou ger. Le moni -
teur active ses leviers jus qu’au der nier vol tage: 450 volts !

Fin de l’ex pé rience.
Les résul tats de cette expé rience sont épous tou flants : pas un

seul des 40 sujets (des gens comme vous et moi) n’a aban donné sa
tâche de moni teur lors que la vic time le sup pliait d’ar rê ter, même
quand celle-ci n’était plus en état de répon dre. À 300 volts, un seul
sujet s’est arrêté. Le plus ahu ris sant est que les deux tiers des sujets
ont mené leur tâche jus qu’au bout (450 volts !).

Les résul tats allaient con tre toute attente des spé cia lis tes (cher -
cheurs et psy chia tres) de l’épo que. Ceux-ci éva luaient à 1 ou 2 p. 100
(avant l’ex pé rience) le nom bre de sujets (moni teurs) qui iraient
jus qu’au bout (voire 1 pour 1000 selon 39 psy chia tres). Autant
vous révé ler main te nant que l’élève était un acteur. Le moni teur
ne le savait évi dem ment pas. Qu’est-ce qui peut bien expli quer
qu’un indi vidu moyen comme vous et moi soit capa ble d’in fli ger
à une vic time inno cente de tels sup pli ces ? Aucun de ces sujets,
je le répète, n’était per vers ou malade psy cho lo gi que ment. La
réponse s’expli que par la pré sence du cher cheur ayant donné les con -
si gnes. Il repré sente pour les 40 sujets l’au to rité, celui qui sait ce
qu’il fait. Notre ins tinct natu rel ne remet pas en ques tion son sta -
tut. On com prend alors com ment Hit ler a réussi à mani pu ler des
mas ses sans sus ci ter de véri ta ble oppo si tion. 

D’au tres étu des du pro fes seur Mil gram1 ont été menées afin de
con fir mer cette hypo thèse. L’élé ment qui dif fère de cette expé rience
est que le cher cheur a pris la place de l’élève. Les rôles furent inter -
ver tis. Dans cette situa tion, 100 p. 100 des sujets refu sè rent d’ad mi nis -
trer une seule décharge sup plé men taire lors que seule l’an cienne
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vic time le deman dait. Le moment deve nait cri ti que pour le cher -
cheur sous ses élec tro des. Il n’était plus ques tion pour le moni teur de
con ti nuer l’ex pé rience. Dans une autre ver sion, c’est le cher cheur qui
demanda au moni teur de ces ser l’ex pé rience mal gré le désir de la vic -
time de con ti nuer. Le moni teur obtem péra immé dia te ment et ne
tou cha plus aux leviers. D’autres varian tes de ce type d’expé rien ces
con   fir ment la sou mis sion des sujets aux direc ti ves de l’auto rité. Je
sou hai te rais cepen dant ter mi ner ce para gra phe en vous rela tant les
fruits d’une expé rience qui inté res sera sûre ment les lec teurs appar te -
nant au monde médi cal. Celle-ci se déroule dans un hôpi tal des États-
Unis. Vingt-deux infir miè res exer çant dans dif fé rents ser vi ces de
chi rur gie, de pédia trie et de psy chia trie sont sou mi ses à cette expé -
rience. Les cher cheurs (com po sés de méde cins et d’in fir miè res) dési -
rent étu dier le pro blème de la sou mis sion dans le con texte d’une
grave erreur d’or don nance. De plus, ils veu lent savoir ce qui arri ve rait
si l’on sub sti tuait à la figure d’au to rité habi tuelle une voix incon nue
au télé phone, reven di quant le titre de «doc teur». Dès les débuts de
l’expé rience, et ceci de manière sys té ma ti que, le cher cheur appelle par
télé phone et se pré sente comme un méde cin de l’hô pi tal. Il demande
à l’in fir mière d’ad mi nis trer 20 milli gram mes d’un médi ca ment (l’As -
tro gen) à un malade hos pi ta lisé à l’étage où tra vaille l’in fir mière.

Qua tre rai sons objec ti ves sont recon nues pour faire alors dou -
ter l’in fir mière :

1. Le règle ment de l’hô pi tal n’au to rise pas les ordon nan ces
trans mi ses par télé phone.

2. L’uti li sa tion du médi ca ment n’est pas auto ri sée dans le ser -
vice. Le décret auto ri sant sa mise en vente sur le mar ché
est inexis tant. Il est cepen dant dis po ni ble à la phar ma cie
cen trale de l’hôpi tal.

3. Le dosage pres crit est exces sif et dan ge reux. La pres crip -
tion quo ti dienne maxi mum ins crite sur la boîte du médi -
ca ment est de 10 milli gram mes, donc la moi tié de ce que
demande le «doc teur » par télé phone.

4. L’in fir mière n’a jamais vu ou entendu ce doc teur aupa ra vant.
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Les résul tats sont sur pre nants : dans 95 p. 100 des cas, l’in fir -
mière se rend à la phar ma cie de l’hô pi tal, prend le dosage pres crit
d’As tro gen et se dirige vers la cham bre du patient pour lui admi -
nis trer le médi ca ment. Elle est alors stop pée par un obs er va teur
qui lui expli que la nature de l’étude dont elle a été l’objet.

Il est inté res sant de noter que les cher cheurs avaient aupa ra -
vant pris la pré cau tion de deman der à d’au tres infir miè res ce
qu’el les feraient si un tel cas se pré sen tait. Elles avaient tou tes
répondu qu’el les n’au raient jamais obéi ! Inté res sant, non?...

Cette expé rience a eu lieu aux États-Unis. Tou tes les infir miè res
fran çai ses à qui j’ai relaté l’expé rience m’ont affirmé que cela
ne pour rait se pro duire dans leur ser vice et qu’elles s’y seraient
oppo sées. Il serait inté res sant de mener une telle étude en France
aujourd’hui.

Comme nous avons pu le remar quer, la sou mis sion à l’au to -
rité ou aux sym bo les de l’au to rité (titre, vête ments, acces soi res…)
n’est abso lu ment pas con sciente. Cette expé rience expli que et
démon tre le pou voir d’un mani pu la teur qui pos sède une forme
d’au to rité (même illu soire). Il a le pou voir de nous sub ju guer et
de nous faire admet tre ce qu’il veut.

Cette influence agit à notre insu. Nous som mes sou vent vul -
né ra bles, éga le ment, tant aux sym bo les de l’au to rité qu’à leurs
réa lités.

Le mani pu la teur timide

Ce mani pu la teur tran quille est dif fi cile à déce ler parce qu’il est
plu tôt rare.

Un mani pu la teur peut se cacher der rière une fausse timi dité.
Il est en retrait et silen cieux quand il se trouve en groupe. Il nous
juge par ses silen ces ou son regard, sans don ner son avis quand
nous en avons besoin. Sa pré sence peut deve nir oppres sante ou
être tota le ment oubliée sur le moment. Le mani pu la teur timide
est sou vent une femme. Elle se mon tre dis crète, voire dés ta bi li sée
en public. Elle uti lise son con joint ou un col lè gue pour faire par -
ve nir son avis ou ses cri ti ques à la per sonne cible. Elle s’at tri bue
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Sympathiques, séduisants, réservés ou carrément tyranniques, 
les manipulateurs utilisent diverses manœuvres pour parvenir à 
leurs fi ns. Agissant en douceur, ces proches — parents, conjoint, 
connaissances, collègues — parviennent à nous culpabiliser, 
à nous dévaloriser et à semer le doute en nous. Qui sont ces 
manipulateurs ? Comment s’y prennent-ils pour nous tenir sous 
leur emprise ? Sont-ils conscients de leur comportement ? Leurs 
victimes doivent-elles en assumer une certaine responsabilité ? 
Quels sont les moyens de nous protéger de ces terroristes du 
sentiment ?
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