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NE PLUS SE FAIRE AVOIR PAR LE JEU POLITIQUE

Le métier des hommes politiques, c’est de se vendre eux-mêmes. Et vous, vous êtes les clients… Des clients souvent mécontents, si l’on se réfère aux chiffres du sondage CEVIPOF de Sciences Po (2026)1.
En effet, à la question : « D’une manière générale, avez-vous confiance dans la politique ? », 78 % des personnes interrogées répondent non. C’est impressionnant. Et surtout, c’est triste, mais il y a sans doute de bonnes raisons à cela.
Tenez, quand vous allumez la télévision, écoutez la radio ou scrollez sur les réseaux sociaux, n’avez-vous pas l’impression que tous les politiques se ressemblent ? Que ce soit dans leur manière de s’habiller, de s’exprimer, de se comporter, dans la forme de leur message… Tout a l’air d’avoir été recouvert d’un vernis, toujours le même, qui fait passer les idées au second plan derrière la communication politique.
En somme, on les entend, on les voit, on les lit… mais on ne sait pas trop ce qu’ils ont l’intention de faire véritablement pour nous, citoyens, une fois qu’ils seront élus. Choisir de donner son vote à tel ou telle s’apparente à choisir un cadeau en fonction des décorations sur le paquet-cadeau. Une jolie boîte recouverte de papier rutilant et noué d’un beau ruban vert ? Superbe ! Mais si la boîte contient peut-être le cadeau de vos rêves, elle peut aussi bien être vide.
Les politiques sont un peu pareils, à cela près que l’enjeu est un peu plus important que de se trouver déçu à Noël parce qu’on n’aurait pas choisi le bon paquet-cadeau. Il s’agit de porter au pouvoir des personnes dont les décisions influeront à court et long terme sur notre vie. Pas question d’y aller au hasard ! Un citoyen éclairé choisit en connaissance de cause, c’est entendu, mais dispose-t-il d’un niveau d’information suffisant et fiable pour cela ? Comment dépasser les apparences et distinguer ce qui se trouve réellement dans la jolie boîte cadeau avant que l’on ait glissé le bulletin dans l’urne ?
Vous tenez entre les mains l’outil qui vous permettra d’y arriver. Ce livre est un peu comme une paire de lunettes à rayon X qui révèle ce qui se trouve derrière l’animation et la gesticulation politique. Car il est possible de les décoder, de les percer à jour.
On peut le déplorer ou s’en satisfaire, en tout cas on ne peut l’ignorer : un politicien ne réussit pas (sauf exception) grâce à son intégrité, son dévouement (bis repetita) ou l’acuité de sa vision géopoliticoéconomique (désolée pour ce néologisme trop long), mais par son habileté à communiquer aux électeurs les sentiments qui lui attacheront leurs voix.
Pour cela, il doit passer maître dans l’art de la séduction et de la persuasion. La communication étant l’instrument principal par lequel il cherche à vous atteindre… on peut en conclure que son métier est la manipulation. Ce mot vous dérange ? Pourtant, ce n’est pas un gros mot !
Toute forme de communication est manipulation. Un professeur doit, par exemple, adapter sa manière de transmettre selon l’auditoire pour maintenir son attention et le captiver. Un avocat, quant à lui, doit maîtriser ses compétences argumentatives et son éloquence pour convaincre le tribunal. C’est la même chose en politique. Ni plus, ni moins.
Ce livre propose de « chausser des lunettes psychologiques » pour décoder ce qui se passe dans les coulisses de la communication politique. Il s’appuie sur la psychologie, la sociologie et sur les sciences politiques pour établir le guide de décodage du langage que nos vedettes des débats emploient pour nous charmer et nous faire venir à eux comme le joueur de flûte de Hamelin attire les rats.
La psychologie politique est une discipline bien implantée et reconnue depuis plusieurs décennies dans les pays anglo-saxons, mais encore peu connue en France. Elle regroupe un ensemble de fondements théoriques, d’outils méthodologiques et de techniques pour mieux comprendre les comportements politiques. C’est grâce à ces outils que nous allons découvrir les dessous des discours et interventions de toute sorte dont ils nous ravissent ou nous agacent à chaque prétexte : actualité brûlante, élections, affaires judiciaires, etc.
 
L’intention de ce livre est simple : vous donner les clés nécessaires pour décrypter les comportements verbaux et non verbaux des politiques, comprendre comment nous sommes influencés.
Et, au fond, vous offrir la possibilité de faire de véritables choix éclairés, car nos politiques n’auront désormais plus aucun secret pour vous.
 
Bonne lecture !
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LA COM’ POLITIQUE : UNE ARME DE CONVICTION MASSIVE

Le politique traîne dernière lui une mauvaise réputation : il serait menteur, manipulateur, calculateur… Une image digne de Machiavel qui lui colle à la peau comme une affiche de campagne à un panneau d’affichage électoral. Ce cliché, même s’il n’est pas totalement faux, c’est le moins qu’on puisse dire, ne raconte pas toute l’histoire.
L’important,
c’est que vous y croyiez
Un politique, c’est essentiellement le mélange de quelques ingrédients :
	une idéologie formulée dans un programme (enfin, en principe),

	incarnée par une personne,

	laquelle est animée par une voix et une image.


Parfois, le dosage entre ces trois ingrédients est parfait – ce qui ne signifie pas que le politique réussira à remporter les élections, car gagner une campagne électorale, c’est un tantinet plus complexe que réussir la recette du pot-au-feu.
Tenez, Jean Lassalle : il représente exactement le programme et les valeurs qu’il défend, et il le revendique haut et fort : il a la gueule du berger pyrénéen, proche du peuple et anti-technocrate qu’il veut montrer au public. Il est véritablement ce qu’il dit être. En vérité, cette honnêteté constitue plutôt l’exception que la règle. Son accent brut qu’il n’a jamais cherché à raboter, son franc-parler mâtiné de mots de patois béarnais et ses positions en complet décalage avec la langue de bois de l’hémicycle l’ont fait remarquer à plusieurs reprises : en 2003, pour protester contre la fermeture d’une usine du groupe japonais Toyal à Accous, il entame une marche de plus de 5 000 km à travers la France, à la rencontre des citoyens ; en 2006, il mène une grève de la faim pendant 39 jours dans une salle de l’Assemblée nationale, pour protester contre la délocalisation d’une usine de sa vallée – avec succès, puisque l’entreprise finit par renoncer à son départ, et Lassalle en ressort auréolé d’une image de résistant courageux face aux puissances industrielles.
Et dans l’hémicycle, on peut dire que ses interventions étaient remarquées. On l’écoute parler du confinement de 2020 ?
« Monsieur le Premier ministre, vous avez géré cette crise avec des chiffres, des courbes et des experts, mais pas avec des gens. Vous avez confiné la France entière depuis Paris, sans voir que le pays n’est pas le même partout. Dans nos villages, on n’avait ni masque, ni médecin, ni hôpital, mais on avait des femmes et des hommes courageux, qui se sont débrouillés seuls pendant que les ministres parlaient dans les micros. Moi, je vous le dis : vous avez oublié le peuple ! Vous avez oublié la France des campagnes, celle qui vous nourrit et que vous regardez de haut. » Jean Lassalle, 2020.

Alors, Machiavel se serait trompé ? Les politiques seraient de bienveillants et honnêtes représentants du peuple ? Hélas… non. Car répétons-le : Lassalle est une exception.
J’exagère ? Un exemple parmi d’autres, celui de ces politiques qui font tous leurs déplacements en voiture (avec chauffeur), mais prétendent prendre régulièrement le métro… et même aimer cela :
« Le métro est pour moi un lieu de charme, à la fois anonyme et familier. »
Valérie Pécresse, 2015

« Je prends souvent les lignes 13 et 8 et il m’arrive de faire des rencontres incroyables. Je ne suis pas en train d’idéaliser le métro, c’est parfois pénible, mais il y a des moments de grâce. »
Nathalie Kosciusko-Morizet, 2013.

Un lieu de charme ? Des moments de grâce, vraiment ? Elles devraient y passer leurs vacances. En vérité, le décalage entre l’expérience ordinaire du lieu par les gens comme vous et moi, la surenchère hyperbolique (et ridicule) des deux dames en campagne, et le décalage des transports en commun avec leur CV de technocrates huppées, personne n’y a cru. Même pas elles-mêmes.
Pour le gros des troupes, dans tous les partis, l’exception est Jean Lassalle, et la règle nos deux entichées du métro. Car si elles mentent, ce n’est pas par plaisir, c’est parce que les conseillers en communication de leur parti les ont incitées à réaliser ce petit voyage pittoresque dans le moyen de transport favori des gens du commun. Les partis sont devenus des machines à produire du discours, des éléments de langage comme on appelle ça aujourd’hui, diffusés grâce à nos outils contemporains infiniment plus puissants que par le passé : punchlines virales sur X à la Mélenchon, diffusion de vidéos donnant une impression d’intimité à la Gabriel Attal, choix des mots pour améliorer le référencement sur les réseaux, etc.
En somme, ce que cherchent les politiques, c’est se montrer aussi convaincants que Jean Lassalle, sans nécessairement (j’ai dit nécessairement, hein, tous ne sont pas des mythomanes pathologiques) croire à ce qu’ils disent. C’est ainsi qu’ils parviendront à séduire leur électorat particulier, au préalable identifié d’après une authentique étude de marché. Et ce n’est pas grâce à la magie du sortilège de l’Imperium (pour les connaisseurs de Harry Potter) qu’ils comptent convaincre l’électeur, mais grâce à des outils de communication tout ce qu’il y a de plus éprouvés. Alors, prêt à jeter un coup d’œil à l’arsenal de communication de nos représentants ?

Les dessous de la com’
Dans les grandes lignes, on distingue quatre types de communication :
[image: Communications verbale, non verbale, écrite, visuelle]
En politique, ce sont surtout les communications verbale et paraverbale qui jouent un rôle central.
La communication verbale passe par la voix, donc le langage, et est à première vue simple à utiliser : l’émetteur envoie un message à un récepteur qui le décode avec son propre système de pensée.
Là où ça se complique, c’est que la qualité de la transmission peut être soumise à des variables psychologiques (stress, besoins, attentes…), cognitives (mémoire, perception, raisonnement, langage…) et sociales (rôles, statuts, normes sociales, valeurs…). D’ailleurs, l’un des pionniers de la communication, Harold D. Lasswell (dès 1936), a résumé le processus en une formule célèbre : « Qui dit quoi ? À qui ? Par quel canal ? Et avec quels effets ? » Ajoutons à cette liste : quand dire quoi ? Car en politique, la temporalité où l’on délivre le message est au moins aussi importante que le message lui-même pour sa réception. Vous voulez être entendu ? Choisissez le bon moment.

La communication verbale
CHOISIR LE BON MOMENT
Le 1er mai 2011, Barack Obama annonce à la télévision nationale que les forces spéciales américaines ont tué Oussama Ben Laden. Cet événement constitue un cas d’école en communication politique stratégique.
L’équipe de communication du président américain a minutieusement attendu le bon moment avant d’organiser l’annonce de l’opération. L’administration n’a rien laissé filtrer tant que l’identité du corps n’était pas confirmée par des analyses ADN, les équipes n’étaient pas sorties du Pakistan, les alliés clés n’avaient pas été prévenus.
Puis, la Maison-Blanche a attendu le dimanche soir, heure de grande écoute, quand les grands journaux télévisés sont en direct, avant de contacter les rédactions de l’ensemble des médias américains capables d’interrompre leur programmation. Résultat : l’audience nationale était maximale, l’audimat massif, et l’annonce a donné lieu à un effet événement de portée mondiale.
D’autre part, en attendant que toutes les données soient confirmées, Obama a pu cadrer le message de façon unifiée, apparaître comme le seul détenteur de l’information, donner une allocution solennelle parfaitement rédigée et filmée. Il a ainsi occupé tout l’espace médiatique sans concurrence interprétative : tous les médias ne firent que répéter ses propres paroles, puisqu’il était la seule source d’information. L’exercice était parfaitement maîtrisé, bravo Mister President.
Cet épisode illustre parfaitement une logique de communication politique où le leader attend que toutes les conditions (sécurité, certitude factuelle, disponibilité médiatique, unité narrative) soient réunies, avant de délivrer le message au moment garantissant l’impact maximal.
Un autre exemple plus proche de nous ? La candidature d’Emmanuel Macron est arrivée juste au bon moment. Ne me faites pas dire ce que je n’ai pas dit : qu’il se serait concerté avec Vladimir Poutine pour emporter une nouvelle fois la magistrature suprême. En revanche, qui peut croire que le président français ignorait où en était la situation, dès décembre 2021 ? À moins que ses services de renseignements aient tous pris leurs RTT pendant ces semaines cruciales, il y a fort à parier que le calendrier de non-campagne électorale avait établi qu’il suffisait de ne pas débattre avec les autres candidats pour l’emporter. Comment ? me demandez-vous ? Et pourquoi ? Voici donc.
Tout d’abord, en période de guerre, toute nation, et c’est bien normal, se cherche un meneur qui puisse la protéger, porter haut son ambition et la rassurer. C’est le statut de « président-protecteur », la logique du rally around the flag comme disent les États-Uniens. Ainsi, dans les premiers jours de la guerre en Ukraine (fin février-début mars 2022), la France, comme la plupart des démocraties occidentales, a enregistré une hausse de la confiance dans les responsables en place, et a manifesté un besoin collectif de stabilité et de continuité. Quel rôle a tenu Macron dans ce regain de confiance ? Aucun, il lui a suffi d’être là, d’où son avantage à être déjà président pendant que ses adversaires à l’élection toute proche pataugeaient dans les marais de la controverse. Macron a pu s’appuyer sur ce réflexe d’unité nationale avant même d’officialiser sa candidature dans un contexte de légitimité renforcée.
À cet avantage s’ajoute le fait que la totalité des médias était accaparée par la crise russo-ukrainienne. Or, en France, c’est le président de la République qui détient la prérogative de la politique étrangère, en conséquence de quoi on ne vit que lui, dans une posture de chef en discussion quasi quotidienne avec Zelensky et Poutine, moteur des sanctions européennes, en première ligne médiatique sur les enjeux géopolitiques. Les autres candidats restaient dans l’ombre, contraints de jouer les utilités.
Avant l’annonce de sa candidature le 3 mars 2022, Macron occupait l’espace public à un niveau inaccessible à ses concurrents, qui parlaient de programme, pendant que lui parlait de paix, diplomatie, et sécurité du continent. Annoncer sa candidature alors qu’il était déjà omniprésent dans les médias pour une cause « supérieure » renforça son image de dirigeant indispensable. « Je n’ai pas le luxe de faire campagne normalement », a-t-il eu beau jeu d’exciper. Une justification solide en apparence, en réalité un sophisme de haute voltige qui revient à dire : c’est pas moi, c’est la guerre. Moyen commode de ne pas descendre dans l’arène et de laisser ses concurrents s’épuiser dans les sondages, tandis que lui attend le dernier moment afin de rafler la mise sans avoir participé.
« Bien sûr, je ne pourrai pas mener campagne comme je l’aurais souhaité en raison du contexte. Mais, avec clarté et engagement, j’expliquerai notre projet, notre volonté de continuer à faire avancer notre pays avec chacun d’entre vous. »
Emmanuel Macron, 2022

Comprenez : je suis un peu au-dessus de ces chamailleries de chiffonniers, en ce moment, alors attendez un peu, et je vous dirai pourquoi vous allez voter pour moi. Une façon très pratique de neutraliser toute critique sur la brièveté de la campagne – si courte qu’elle n’a pas pu porter sur la critique de son premier mandat, l’obstacle qui empêche souvent les présidents en poste de renouveler leur mandat (comme Sarkozy et Hollande). La crise devient une ressource narrative : Macron n’est pas seulement candidat, il est le président qui fait face à la guerre. Quant à la forme, il faut admettre que son cabinet s’est montré très fin en annonçant sa candidature dans une lettre, pas lors d’un meeting, une sobriété officielle et non partisane parfaitement adaptée au contexte.
Ainsi, il renouvelait la saillie de Mitterrand qui, en 1988, tint à appeler son concurrent Chirac « Monsieur le premier Ministre » pendant les débats, montrant ainsi que le challenger restait son subordonné. Là encore, Macron se pose en président et se revêt de la dignité de la fonction, et rejette par contraste ses adversaires dans la position de simples compétiteurs électoraux.
En termes de communication politique, c’est un exemple typique de timing stratégique : attendre que les circonstances maximisent l’impact et la crédibilité du message.

CLASH OR NOT CLASH ? DEUX STYLES POUR FAIRE DE LA POLITIQUE
Les enfants sont tous ou presque fous des super-héros, ils veulent devenir policiers, pompiers, Hermione Granger ou Jedi. Pourquoi ? Parce que ces personnages sont valorisés et représentent la figure du Bien. Qui voudrait s’identifier à Drago Malefoy, l’Empereur Palpatine ou encore à un huissier de justice (d’autant que la majorité des enfants ne sait pas ce que c’est) ?
La communication agonistique relève du même principe : elle nous oblige à choisir notre camp, quand bien même la réalité serait plus complexe que ne la présentent nos politiques – et elle l’est toujours. Un exemple ? Au lendemain de l’attaque du Hamas sur Israël, en octobre 2023, Jean-Luc Mélenchon enfile son costume de chevalier blanc (avec une cravate rouge) et antagonise radicalement une situation qui n’en avait pas besoin, en tweetant :
« Voici la France. Pendant ce temps, Madame Braun-Pivet campe à Tel-Aviv pour encourager le massacre.
Pas au nom du peuple français. »
Jean-Luc Mélenchon, 2023

La France qu’entend représenter le lider maximo, ce serait la France du peuple, de la justice, de la fraternité des opprimés, face à son adversaire politique et figure repoussoir du jour : la présidente de l’Assemblée nationale, décrite comme une égérie du massacre. Non, en effet, Jean-Luc n’y va pas avec le dos de la cuiller, il est un peu à la communication agonistique ce que Dwayne Johnson est à la musculation. Le conflit, agôn en grec, est son élément. Elle repose sur quatre principes :
	L’identification de l’adversaire, personnifié comme l’ennemi d’un « peuple » réel ou imaginaire.

	La polarisation autour de deux camps irréconciliables – nous, les « gens ordinaires » et « eux ».

	La mise en scène du conflit : pour Mélenchon, la confrontation n’est pas un accident, il la provoque pour galvaniser ses soutiens.

	La visibilité : plus le clash est marquant, plus la séquence sera relayée.


On est en plein dans la désignation du bouc émissaire cher à René Girard. Le principe est simple : l’ennemi est désigné et chargé des péchés du groupe, puis offert en sacrifice (symbolique, n’est-ce pas) au plus grand profit du groupe qui y retrouve sa virginité morale et l’assurance d’être du « bon côté ». Conséquence : votez pour moi, et vous serez du côté des gentils, et ne vous laissez pas glisser du côté obscur de la force.
Pour vous montrer à quel point la communication agonistique n’est pas une simple technique parmi d’autres dans l’arsenal de la France insoumise, mais l’essence même de son discours politique, je citerai enfin cet autre tweet de son président, d’août 2025, qui répond aux préfets ayant déposé plainte contre des députés de LFI au motif que ces derniers avaient twitté « La police tue » :
« Nous vous mettrons en prison avant que vous nous y mettiez. » Jean-Luc Mélenchon, 2025

La menace est assez claire, non ? Si la politique consistait en la recherche collective et consensuelle des moyens démocratiques de trouver un accord sur la meilleure façon de mener le pays… on en serait assez loin.
À l’inverse, la communication coopérative cherche à créer du lien et à favoriser le consensus. Elle vise à rassembler autour de projets communs, à encourager l’intégration et à faire avancer collectivement les décisions. Enfin, dans le meilleur des mondes… Car ce mode de communication peut aussi être manipulateur. En valorisant le « nous » et le consensus, il peut masquer les désaccords et délégitimer ceux qui contestent : critiquer devient synonyme de diviser. Des formules comme « il n’y a pas d’alternative » ou « c’est une décision difficile mais nécessaire » enveloppent des choix imposés dans un discours coopératif, transformant la coopération apparente en un outil de contrôle.
Prenons l’exemple du mot « unité ». La presse américaine n’est pas dupe, The Dispatch (journal américain de droite) en a fait le titre d’un de ses articles en août 2024 : « Appeler à l’unité n’est qu’un appel au pouvoir ». Les analystes y voient une tentative rhétorique de neutraliser les désaccords en appelant à l’unité sans préciser sur quoi on doit être unis, ces proclamations peuvent masquer les différences structurelles profondes entre les camps politiques et faire passer des objectifs partisans comme des nécessités consensuelles. Pour faire simple : c’est une façon d’éluder le débat réel tout en habillant la stratégie politique d’un vernis de coopération et de bon sens.
Pareil pour le Minot Daily News en août 2024 :
« Le mot le plus abusé, mal utilisé et mal compris en politique américaine est “unité”. […] “Quand l’Amérique est unie, elle est totalement invincible”, a déclaré Donald Trump lors de son discours inaugural. “Avec l’unité, nous pouvons accomplir de grandes choses. Des choses importantes”, a insisté Joe Biden. Kamala Harris a proclamé : “Dans l’unité, il y a de la force”. »

Ces deux formes de communication, bien que différentes, sont complémentaires : la politique oscille constamment entre conflit et coopération. Ces deux styles – affrontement et accord – structurent le débat politique. Ils servent à faire émerger et construire les problèmes publics, en les politisant, en les polarisant et en leur trouvant des leviers d’action.

TROIS DIMENSIONS, MILLE EFFETS :
LE VRAI POUVOIR DES MOTS EN POLITIQUE
Rien, en politique, n’est laissé au hasard. Chaque mot est choisi, chaque silence calculé, chaque image chargée de sens. Le langage n’y sert pas seulement à dire le réel : il le construit, l’oriente, le met en scène. Cette force repose sur trois leviers essentiels – symbolique, pragmatique et structurel – qui transforment un simple message en arme d’influence.
Un mot, une image… et toute une stratégie derrière : bienvenue dans la dimension symbolique
Le langage est la première arme du politique. On vient de le voir : il peut unir, diviser, rassurer, manipuler, convaincre. De Gaulle, Mitterrand, Churchill, Mandela, mais aussi Hitler, Mussolini ou, plus récemment, certains leaders populistes, ont tous un point commun : une maîtrise redoutable du discours, appuyée par un charisme capable de capter l’attention et de marquer les esprits. Qu’il serve une cause émancipatrice ou destructrice, le verbe reste un outil de pouvoir.
Mais est-ce vraiment tout ? Suffirait-il de bien parler pour gouverner les esprits ? Évidemment non. Car si les discours marquent durablement

Petit tour des techniques symboliques
1. Les techniques de condensation : dire beaucoup en très peu de mots

2. Les techniques d’énonciation : trois pronoms, beaucoup de pouvoir
	
	
	


3. Objets, images et supports symboliques :
quand les mots ont besoin d’accessoires




La politique, c’est aussi une affaire de lien
 (et de domination) : la dimension pragmatique

Tout passe par un canal : la dimension structurelle



La communication paraverbale : l’art du non-dit
[image: Le verbal constituerait 7 % de l’information reçue.]
	
	
	
	
	

[image: Un homme ressemblant à Hitler demande “Comment trouves-tu ma voix ?” ; réponse : “Un peu trop nasillarde…”.]

La communication non verbale : quand le corps parle plus fort que les mots
GEORGES POMPIDOU ET LA CITATION DE PAUL ÉLUARD
	
	
	
	


NICOLAS SARKOZY : QUAND LE CORPS DÉBORDE DU DISCOURS
Les gestes d’auto-contact
	
	
	
	
	
	






Les gestes d’autosatisfaction

Les gestes de nervosité
[image: Donald Trump fait des doigts d’honneur. Un homme commente : Lui, il s’y connaît en communication non verbale…]



La communication à la troisième personne (effet de rareté garanti !)
Zoom sur le paradoxe de Salomon
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