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PARTIE

I

LA GUERRE CONTRE
SOI-MEME

La guerre et le conflit se conduisent et se gagnent par la
stratégie. Visualisez-la comme une série de lignes et de fle-
ches indiquant un but : obtenir un certain statut, se débar-
rasser d’un obstacle, encercler et détruire un ennemi. Mais
avant que de diriger ces fleches vers ses adversaires, il faut
commencer par les diriger vers soi.

Le mental est le point de départ de toute guerre et de
toute stratégie. Un esprit facilement débordé par ses émo-
tions, ancré dans le passé et non dans le présent, ne sachant
pas étre lucide dans 'urgence, sera forcément incapable de
mettre en place des stratégies efficaces.

Pour devenir bon stratege, trois étapes doivent étre
franchies. D’abord, il faut prendre conscience des faiblesses
et des défauts qui, parfois, prennent le dessus sur le mental et
pervertissent les facultés; ensuite, se déclarer la guerre a soi-
méme pour avancer; enfin, se battre sans relache contre ses

ennemis en appliquant des stratégies bien précises.






1

DECLAREZ LA GUERRE
A VOS ENNEMIS :
LA STRATEGIE DE LA POLARITE

La vie est un combat sans fin, el vous ne pouvez vous batlre efficacement
sans identifier vos ennemis. Ils sont généralement sublils el fuyants,
déguisent leurs intentions, font semblant d’étre de votre coté. Vous avez
besoin de clarté. Apprenez a débusquer vos ennemus, contraignez-les
a se révéler par des signaux et des schémas qui mettront au jour leur
hostilité. Ensuite, une fois que vous les aurez bien cernés, déclarez-leur
intérieurement la guerre. Comme deux aimants opposés créent le mou-
vement, vos ennemis — vos opposés — vous_fournissent un but el une
direction. Parce qu’ils sont sur volre cheman, parce qu’ils représentent
lout ce que vous détestez, parce qu’ils vous font obstacle, vos enne-
mis sont source d’énergie. Ne soyez pas nayf : avec certains d’entre
eux, il ne peut y avorr aucun compromis, aucun lerrain d’entente.



L’hostilité d’un membre
vis-a-vis d’un associé
n’est pas un_facteur
social purement négatif,
ne serait-ce que parce
qu’elle seule peut rendre
possible la vie aux cdtés
de gens parfaitement
insupportables. Si nous
n’avions pas le pouvoir
ni le droit de nous
rebeller contre la tyrannie,
Parbitraire, les sautes
d’humeur et le manque
de tact, nous ne pourrions
supporter d’entretenir

la moindre relation avec
des gens dont le caractére
nous fait souffrir. Nous
serions acculés a des
mesures désespérées ; ces
derniéres mettraient un
terme a la relation mais
ne constitueraient pas,
sans doute, un «conflit».
Non seulement parce

que Poppression en
général empire si elle

est subie avec calme

et sans protestation,

mais aussi parce que
Popposition nous donne
une satisfaction intérieure,
une distraction, un
soulagement.... En nous
opposant, nous avons le
sentiment de ne pas étre
completement le jouet des
circonstances.

(GEORG SIMMEL,
1858-1918

14  STRATEGIE I

LES CLEFS DE LA GUERRE

De nos jours, on n’a guere ’habitude d’étre
ouvertement hostile. Les régles du combat
— en société, en politique, sur le champ de
bataille — ont changé et cela doit faire évo-
luer votre perception de ’'ennemi. Quoique
la société soit plus compétitive que jamais,
toute forme d’agressivité directe est décou-
ragée et les gens ont appris a agir en secret,
a se montrer astucieux et a attaquer sans
prévenir. Beaucoup se servent de 'amitié
comme d’un moyen pour masquer leurs
instincts agressifs : ils se rapprochent de
Vous pour mieux vous nuire.

Votre premicre tache en tant que stra-
tege est d’élargir le concept d’ennemi, d’y
inclure tous ceux qui travaillent contre vous,
qui contrarient vos projets, méme subtile-
ment. Ne soyez jamais la victime naive. 1l
ne faut pas étre celut qui bat toujours en
retraite face aux attaques adverses. Armez-
vous de prudence, et ne baissez jamais com-
pletement la garde, méme avec vos amis.

Les gens sont en général assez doués
pour cacher leur hostilité, mais ils émettent
souvent des signaux qui les trahissent. I
ne s’agit pas, bien str, de mésestimer tout
geste amical, mais de les remarquer. Notez
tout Changement dans les comportements
émotionnels : un enthousiasme inhabi-
tuel, un nouveau désir de se confier, des
flatteries excessives, la proposition d’une
alliance qui, finalement, ne vous sert pas
spécialement. Fiez-vous a votre instinct : si
un comportement vous parait suspect, c’est
qu’il Pest.

Vous pouvez attendre sagement et
guetter le moindre signe pour confirmer



vos soupcons, ou bien vous pouvez travail-
ler activement a démasquer vos ennemis
— «qui frappe les buissons en fait sortir les
serpents», comme dit le proverbe chinois.

Faites quelque chose qui pourra étre
compris de différentes fagons. Les inten-
tions de votre adversaire détermineront
I'interprétation qu’il en fera : il vous croira
superficiellement poli, un peu froid, voire
insultant. Un ami se posera certes des
questions, mais laissera passer. Un ennemi
secret réagira par la colére. Une quel-
conque émotion, et vous saurez que, sous
la surface, c’est I’ébullition.

Il faut bien comprendre que les gens
ont tendance a se montrer vagues et
fuyants parce que c’est beaucoup plus
prudent que d’agir ouvertement. Méfiez-
vous des gens qui se cachent derriere une
facade d’idées floues et impartiales : c’est
forcément faux. Une question acérée, une
accusation méchante les feront réagir et
prendre position.

Avec un ennemi potentiel, il est parfois
préférable d’étre moins direct, mais subtil et
sournois comme lui. st les amis ou les parti-
sans que vous soupgonnez manifestent une
vague hostilité ou se positionnent contre
vos intéréts, résistez a la tentation de réagir.
Laissez faire et fermez les yeux, du moins
en apparence. Vos ennemis, confiants, ne
tarderont pas a aller plus loin. Une fois que
vous les aurez bien en vue, vous pourrez
attaquer.

Souvent, 'ennemi est d’autant plus
difficile a identifier qu’il est important :
une organisation ou une personne mas-
quée derriere un réseau compliqué. Votre

STRATEGIE 1
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Cela est justement la
liberté, car si je suis

dépendant je me rapporte

. .
a autre chose que je
ne suis pas; je ne puis

exister sans quelque chose
hors de moi; je suis libre

16

quand je suis en moi.

GEORG HEGEL,
1770-1831, LECON
SUR LA PHILOSOPHIE
DE L’HISTOIRE

STRATEGIE T

but est de viser une partie du groupe, un
leader, un porte-parole, un membre impor-
tant du cercle des initiés. Ne visez jamais
un ennemi vague, abstrait. Pour se battre,
il faut une véritable motivation, impossible
a avoir si votre ennemi demeure invisible.
Personnalisez la lutte, les yeux dans les
yeux.

Les ennemis apportent beaucoup
d’avantages. D’abord, ils vous motivent et
concentrent vos efforts. Ils sont aussi une
aune a laquelle se mesurer, sur le plan per-
sonnel et relationnel ; il a fallu Joe Frazier
pour faire de Mohamed Ali un vrai com-
battant. Un ennemi difficile tirera le meil-
leur de vous-méme. Méme dans la défaite,
c’est la taille de 'adversaire qui vous gran-
dit. Mieux vaut perdre contre un grand
adversaire que d’écraser un minable. Vous
attirerez sympathie et respect, autant de
soutien pour le prochain combat.

Lorsqu’on est attaqué, c’est bon signe :
c’est qu'on a suffisamment d’importance
pour étre une cible. Savourez Iattention
que vous attirez, ainsi que l'occasion qui
vous est donnée de faire vos preuves. Pen-
dant les périodes de troubles, les dirigeants
ont toujours trouvé utile d’avoir un ennemi
pour distraire le public des vraies difficultés.
Utiliser vos ennemis pour rallier vos troupes
vous permet de les polariser au maximum :
elles se battront avec d’autant plus de cou-
rage si elles se sentent un peu détestées.
Exagérez les différences qui vous opposent
a lennemi; tracez des frontiéres nettes.
Visez la victoire, pas la justice ou I’équilibre.
La rhétorique de la guerre vous servira a
intensifier les enjeux et a stimuler les esprits.



Ala guerre, on a besoin de place pour
manoeuvrer. A 1’étroit, on étouffe. Vos
ennemis vous permettent de diversifier vos
options. Vous pouvez ainsi les monter les
uns contre les autres, vous rapprocher de
I'un pour attaquer I’autre, etc. Sans enne-
mis, vous n'avez rien ni personne contre
qui évoluer et vous perdez le sens de vos
limites, aussi loin que vous alliez.

N’oubliez pas : il y aura toujours des
gens pour étre plus agressifs, plus retors,
plus impitoyables que vous. Ils croiseront
inévitablement votre route. Et vous, vous
aurez tendance a vouloir négocier, trou-
ver des compromis. Face a certaines per-
sonnes, 1l faut savoir s’endurcir, reconnaitre
qu’il ne peut y avoir ni terrain d’entente ni
espoir de conciliation. Pour votre adver-
saire, votre désir de compromis est une
arme.

Image :
La Terre. L’ennemi est
le sol sous vos pieds. Il vous
oppose une gravité qui vous
maintient en place, une force de
résistance. Enracinez-vous profon-
dément dans cette terre pour gagner
en puissance et en fermeté. Sans cet
ennemi a piétiner, a fouler aux
pieds, vous serez désorienté
et perdrez tout sens de
la mesure.

STRATEGIE T
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Autorité : Si tu tables sur la sécurité et refu-
ses de regarder le danger en face, si tu n’as
pas assez de cervelle pour tinquiéter a
I’approche de I'ennemi, tu es comme I’hiron-
delle qui niche sous une tente, le poisson
qui nage dans une marmite : tu ne dureras

pas jusqu’au soir. (Chuko Liang, 181-234)

18  STRATEGIE I



2

N’AYEZ JAMAIS UNE
GUERRE DE RETARD :
LA STRATEGIE DE LA GUERILLA
PSYCHOLOGIQUE

En général, ce qui vous empéche d’avancer; c’est le poids du passé,
des attachements inutiles, la répétition de_formules éculées et le sou-
venir d’anciennes victotres el défailes. Vous devez faire consciemment
la guerre au passé el vous obliger a réagir dans le présent. Soyez
impitoyable avec vous-méme : pas question de répéter les mémes
méthodes. Vous devez parfois vous forcer a prendre une nouvelle direc-
tion, méme st cela comporte un risque. Ce que vous perdrez en confort
et en sécurité, vous le gagnerez en effet de surprise, avantage considé-
rable pour la victorre. Batlez-vous comme un maquisard, sans lignes de
défense statiques ni citadelles exposées : tout dout étre flurde et mobile.

19



Le fait de savoir que I’on
est dans une certaine
condition, un certain état,
est déja un processus

de libération ; mais un
homme qui n’est pas
conscient de sa condition,
de son combat, essaie
d’étre quelque chose
d’autre que ce qu’il est,
ce qui conduit a une
habitude. Gardons a
Pesprit que nous voulons
examiner ce qui est,
observer exactement ce
qui est vraiment et en
étre conscient, sans lui
donner le moindre biais,
sans lui donner une
interprétation. Il faut un
esprit extraordinairement
délié et un coeur
extraordinairement
malléable pour étre
conscient de ce qui est et
le suivre; parce que ce qui
est bouge constamment,
subit en permanence

une transformation

et si lesprit est fixé

a une croyance, a une
connaissance, il cesse sa
quéte, il cesse de suivre
le vif mouvement de ce
qui est. Ce qui est n’est
pas statique, assurément ;
il bouge continuellement
comme vous le verrez

si vous [observez trés
attentivement. Pour le
suivre, vous avez besoin
d’un esprit trés rapide

et d’un coeur souple :

20  STRATEGIE 2

LES CLEFS DE LA GUERRE
Souvent, en se repassant le film d’une mau-
vaise expérience, on se répete que si I'on
avait dit ceci ou fait cela, I'issue en aurait
été autre. Beaucoup de généraux ont perdu
leur sang-froid au coeur de la bataille puis,
en y repensant, ont trouvé la tactique, la
manoeuvre qui aurait tout changé. Mais le
probléeme n’est pas tant que ’on pense trop
tard a la bonne solution. Non, le probleme
est que I'on s’imagine qu’on ne la connais-
sait pas. C’est précisément ’approche a ne
pas avoir. On finit toujours par s’égarer
quand on n’est pas dans le moment pré-
sent, quand on se laisse distraire par les
circonstances. On n’écoute que soi, on ne
réagit qu’a des choses qui appartiennent
au pass¢, en appliquant des théories et des
idées depuis longtemps digérées, mais qui
n’ont rien a voir avec la situation présente.
Les plus grands généraux, les strateges
les plus créatifs se distinguent, non par
leur grande culture, mais par leur capa-
cité a balayer toute idée précongue pour
se concentrer sur le moment présent. On
laisse ainsi toute sa place a la créativité et
Ion peut saisir les occasions qui se pré-
sentent. Quand on sait s’acclimater aux
circonstances changeantes, nos réactions
sont beaucoup plus en adéquation avec la
réalité.

Réexaminez tous vos principes et
croyances. Lorsqu’on demandait a Napo-
léon quels principes de guerre il suivait, il
répondait toujours qu’il n’en avait aucun.
Son génie résidait précisément dans cette
capacité a s’adapter aux circonstances, a



tirer le meilleur de ce qu’il recevait — ¢’était
lopportuniste supréme. De méme, votre
seul principe doit étre de n’en avoir aucun.

Quand on est confronté a une situa-
tion nouvelle, mieux vaut souvent se dire
que l'on ne sait rien et qu’il faut tout
réapprendre. Vous développerez ainsi vos
propres stratégies au lieu de dépendre des
livres et des théories des autres.

Effacez les souvenirs de la guerre
précédente. Votre précédent combat
reste un danger, méme si vous en étes sorti
vainqueur. Il est encore frais dans votre
esprit. Si vous avez gagné, vous aurez ten-
dance a répéter les mémes stratégies, car le
succes rend les gens paresseux et suffisants;
si vous avez perdu, vous serez peut-étre
indécis et nerveux. N’y pensez pas; vous
n’avez pas encore la distance et le détache-
ment nécessaires. Faites le maximum pour
effacer cette expérience de votre esprit.

L’esprit en mouvement. Chez les
enfants, Pesprit ne s’arréte jamais, ils sont
ouverts a toute nouvelle expérience et
absorbent un maximum de choses.

Tous les grands stratéges se compor-
taient un peu comme des enfants. La rai-
son en est simple : les strateges de haut
niveau voient les choses telles qu’elles
sont. Ils sont particulicrement sensibles
aux dangers et aux opportunités. Dans la
vie, rien n’est immobile; pour s’adapter
aux circonstances et aux évolutions d’une
situation, il faut avoir Iesprit tres libre. Les
grands stratéges ne réagissent pas en fonc-
tion d’idées précongues; ils répondent aux

deux qualités déniées

a qui a lesprit statique,

fixé dans une croyance,

un préjugé, une
identification ; et un
coeur et un esprit qui
sont secs ne peuvent
suivre facilement, avec
vivacité ce qui est.

JiDDU KRISHNAMURTI
1895-1986

Ma politique, ’est de
ne pas avoir de politiqu

ABRAHAM LINCOLN,
1809-1865

STRATEGIE 2
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Si l’on pose sur I'eau une
calebasse vide et qu’on la
touche, elle s’écarte. On
peut s’y prendre de toutes
les facons possibles, elle

ne restera pas au méme
endroit. L'esprit d’une
personne qui a atteint le
stade ultime ne reste pas
en repos sur quoi que ce
soit, ne serait-ce qu’une
seconde. I1 est comme une
calebasse vide sur 'eau,
que on déplace chaque
Sfois qu’on la touche.

TAKUAN, 1573-1645,
Jaron

22 STRATEGIE 2

circonstances présentes, comme les enfants.
Leur esprit est toujours en mouvement, ils
sont tout le temps excités et curieux. Ils
oublient facilement le passé : le présent est
bien trop intéressant.

Lorsque vous vous surprenez a ne pen-
ser qu’a une seule et méme idée, a en étre
obsédé, forcez-vous a passer a autre chose.
Distrayez-vous avec de la nouveauté,
comme un enfant, laissez-vous impression-
ner par quelque chose de nouveau, qui
mérite votre concentration. Ne perdez pas
de temps sur des choses que vous ne pou-
vez ni changer ni influencer. Avancez.

Soyez dans P’air du temps. Adaptez-
vous a l'air du temps. Le pressentir et
I'anticiper demande du travail et de I'ob-
servation, ainsi qu’une certaine flexibilité
pour s’adapter a ces tendances. En vieil-
lissant, il faut régulicrement changer de
style. En vous adaptant et en changeant
constamment de style, vous éviterez les
embtches des guerres précédentes. Juste
au moment ou les gens croiront vous
connaitre, vous serez un autre.

Changez la donne. Il faut parfois se
secouer, se libérer du passé. En allant a
contre-courant de ce que vous faites com-
munément, en vous placant dans des cir-
constances inhabituelles ou en repartant
de zéro. Dans ces situations, 'esprit doit
gérer une nouvelle réalité, et c’est comme
s’il revenait a la vie.

Votre esprit est comme une armée. Il
doit s’adapter a la complexité et au chaos



de la guerre moderne en devenant plus
fluide et plus souple. A son comble, ce nou-
veau type de guerre devient la guérilla, qui
exploite le chaos en faisant du désordre et
de 'imprévu une stratégie en soi. L’armée
de guérilla ne simmobilise jamais pour
défendre un lieu ou une ville; elle gagne en
se déplacant en permanence, en ayant tou-
jours un train d’avance. Impossible pour
Iennemi d’avoir une cible quelconque,
puisqu’il n’y a pas de schéma précis.

Ceci doit étre votre nouveau modele.
Pas question d’avoir une tactique rigide.
Etudiez le probleme sous des angles dif-
férents, en fonction de la situation dans
laquelle vous étes. En restant toujours en
mouvement, vous n’offrez aucune cible a
VOS ennemis.

Image : L'eau.
Elle adapte
sa forme au flux,
écarte les rochers
de son chemin,
polit les galets,
ne s’arréte pas,
ne prend jamais
la méme forme.

Plus elle est rapide,

plus elle est claire.

STRATEGIE 2



Autorité : Certains de nos généraux
ont échoué parce qu’ils ont voulu tout
résoudre d’apres le manuel. Ils savaient que
Frédéric avait fait telle chose a un endroit
et Napoléon a tel autre endroit. Ils pensaient
touyjours a ce que Napoléon ferait... Je ne
sous-estime pas la valeur de la science militaire,
mais qui fait la guerre en obéissant de fagon servile
a des regles toutes faites échouera... La guerre se
renouvelle sans cesse. (Ulysses S. Grant, 1822-1885)
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AU COEUR DE LA TEMPETE,
GARDEZ LA TETE FROIDE :
LA STRATEGIE DE LEQUILIBRE

Dans le feu de Uaction, on a tendance a perdre la téle. Vous éles confronté
a beaucoup de choses en méme lemps — contrelemps imprévus, doutes
et critiques de la part de vos alliés. 11 est alors dangereux de répondre
en se laissant guider par ses émotions, par la peur, langoisse ou la
JSrustration. 1l est pourtant vital de garder la téte froide, de ne pas perdre
ses moyens quelles que sotent les circonstances. Aux tiraillements émo-
lionnels de Pinstant, vous devez opposer une résistance active : restez
Jerme, confiant et agressif quot qu’il arrive. Endurcissez-vous en vous
exposant a Uadversité. Apprenez a vous détacher du chaos du champ
de bataille. Laissez les autres perdre leur sang-froid; que votre solidité
vous garde hors de leur emprise et vous permette de maintenir le cap.



Nous espérons que cet extrait
vous a plu!

Stratégie, I’édition condensée :
les 33 lois de la guerre

Robert Greene

e J'achéte ce livre

Merci de votre confiance, & bientét |
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