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DE L’ART
DE FAIRE
MOUCHE

Que la vie serait plaisante sans les fâcheux ! Se promener, festoyer, voyager, contempler, badiner, lire, converser, dîner, rire, écouter : autant de fugaces moments de contentement gâchés par les spécimens les plus exaspérants du genre humain. Du butor agressif au flatteur mielleux, c’est comme si les fâcheux se coalisaient avec un malin plaisir pour notre désagrément. Quand cesseront-ils d’importuner, d’offenser, de rabaisser, de sermonner, d’ennuyer ?

On est toujours le fâcheux de quelqu’un, répondra-t-on. Voilà un de ces préceptes qui semble sonner juste mais n’en est pas moins inexact. Agir en fâcheux, c’est manquer de considération, d’égards ou de respect pour autrui par excès de vanité. Il n'est heureusement point nécessaire de se cantonner à la retenue ou à la réserve pour s'en préserver. Si les travers des fâcheux sommeillent en nous tous, il ne tient qu’à notre seule obligeance qu’ils ne se réveillent jamais.

La courtoisie a beau prémunir du danger qui guette tout un chacun de se muer en sot, elle demeure impuissante contre les méfaits de ces tristes sires. Rien en dehors de la vie d’ermite ne peut, hélas, nous préserver de la compagnie des raseurs et des importuns. Parce que tout cercle, toute compagnie, toute société, comporte son lot de vaniteux, nous devons nous résoudre à endurer jusqu’au trépas médisances et mufleries.

Puisque esquiver les fâcheux est impossible, il faut donc se résoudre à les affronter et à désamorcer leurs attaques. La chose est d’autant moins aisée que bon nombre de ripostes se révéleront vaines.

Répondre à l’apostrophe par une insulte du même acabit sauvera notre amour-propre mais ne pourra que donner matière à surenchère à notre adversaire, trop heureux qu’on lui serve un pareil prétexte sur un plat d’argent. Rares sont les fâcheux qu’une simple invective ébranlera et l’on ne peut jamais prévoir où l’escalade nous entraînera.

Le soufflet ne peut être salutaire que circonscrit aux cas de force majeure, pour réparer une injure gravissime ou une atteinte à l’honneur qu’aucune parole ne saurait effacer. Malheur à celui qui en userait avant que le tocsin n’ait sonné car pour sa dignité, c’est le glas, alors, qui retentira.

Il est tentant de traiter le malotru par le mépris et de le laisser face à ses scrupules. Mais si sage que semble cette conduite, elle n’en est pas moins vouée à l’échec. C’est bien mal connaître les fâcheux que d’espérer voir naître de notre silence réprobateur un quelconque sentiment de honte. Car faudrait-il encore pour cela qu’ils eussent conscience d’être désobligeants. Pourquoi espérer des excuses de celui qui se juge innocent ? Quant aux plus malintentionnés, notre mutisme leur apparaîtra non comme une marque d’indignation mais bien une capitulation en bonne et due forme. Ne leur faisons pas cadeau de cette satisfaction.

Blâmer le malappris demeure une solution guidée par la raison mais fait encourir le risque de voir s’engager une discussion. Or, on ne peut guère se permettre de laisser à notre interlocuteur le recours à la rhétorique. Celle-ci n’est pas une arme vertueuse. Elle fait appel à une série de ruses et d’artifices oratoires qui, placés dans de mauvaises bouches, permettent le triomphe du faux sur le juste, du sophiste sur le philosophe. Si notre adversaire s’avère habile rhéteur, et bien des fâcheux le sont, il trouvera le moyen de renverser les rôles par des arguments trompeurs. La victoire dans un débat n’est jamais qu’illusoire. Aussi, gardons-nous du désir d’avoir toujours raison.

Pour se délivrer d’un fâcheux, il n’est qu’une bonne méthode : le moucher par une réplique. Une phrase concise, spirituelle et sans réponse possible qui, telle la flèche décochée par l’archet, fera taire l’importun et l’humiliera assez pour espérer que cela lui serve de leçon.

Moyen d’atténuer la véhémence, l’esprit aide à sortir par le haut d’un conflit ou d’un heurt. Et quelle plus belle manière de déployer celui-ci que de le mettre au service d’une juste cause ! Moucher les fâcheux est œuvre de salubrité publique.

Pour être vertueuse, la repartie doit être employée avec soin et conformément à quelques règles intangibles, celles-là mêmes qui distinguent le pirate du corsaire. Enfreindre l’une d’elles reviendrait à défigurer la réplique en un bon mot gratuit et malveillant, indigne de cet art.

On ne doit moucher que celui qui, par ses réflexions ou son comportement, se montre désobligeant à notre égard ou envers un tiers, qu’il soit un illustre inconnu ou un familier. La repartie est une arme de défense et doit le rester. S’en servir contre un personnage ayant pour seuls torts sa sinistre figure ou sa mauvaise réputation nous placerait dans la position de l’assaillant.

La repartie ne saurait être l’arme du maître ou du fort. Gardons-nous de l’employer contre un adversaire qui serait désavantagé par son âge ou son rang. De la même manière, abstenons-nous d’y recourir face à des fâcheux que la sottise rendrait insensibles à toute forme de subtilité. Une repartie comprise seulement par celui qui l’exprime devient une arme de cuistre.

Il est primordial que notre réplique fasse suite à un propos de notre interlocuteur, qu’importe que ce fût une pique, une question ou une phrase banale. Lancée au cœur d’un discours ou d’une tirade, elle n’apparaîtra que comme une formule préparée ou ruminée. Succédant aux paroles de l’importun, elle se prévaudra du mérite de l’improvisation.

Comme l’honneur, une bonne riposte ne peut servir qu’une fois. Interdisons-nous donc de réemployer la même repartie, fût-ce en face de différents fâcheux. De même, résistons à la tentation trop facile de nous approprier une réplique dont nous ne serions pas l’inventeur. Celle-ci s’avérerait inutile face à un adversaire qui en connaîtrait la paternité et serait trop heureux de dénoncer le plagiaire. Et si jamais l’urgence nous contraint à faire usage d’une réplique forgée par un prédécesseur, obligeons-nous au moins à la dire autrement, à la manière du poète arrangeant les vers d’un autre. Le rôle de repriseur sera toujours moins honteux que celui de faussaire.

Soyons économes de cet art. Une bonne repartie est une munition rare et précieuse qu’il faut user à bon escient pour ne point la déprécier. Si notre riposte n’a pas l’effet escompté sur l’adversaire, une seconde salve serait non seulement superflue mais contre-indiquée. Ceux qui abusent de l’art de moucher se donnent en spectacle. Laissons aux cuistres et aux pédants le goût du persiflage pour faire montre de leur esprit.

Enfin, soyons capables de nous incliner devant l’esprit des autres. Savoir riposter avec brio implique d’accepter d’être mouché soi-même, quel que soit l’adversaire. Si un autre, fût-ce un insupportable fâcheux, se montre spirituel à nos dépens, consentons la défaite magnanime plutôt que de chercher à surenchérir. Il faut savoir laisser le dernier mot à celui qui l’a mérité.

Bien sûr, l’art de la repartie repose sur l’esprit d’à-propos, la contre-attaque salvatrice étant soumise aux paroles de l’adversaire. Ne surestimons cependant pas cette contrainte au point de nous retenir de remettre les importuns à leur place, tel un cavalier reculant devant l’obstacle. Oser est souvent plus difficile que réussir.

Chassons surtout de notre esprit l’idée selon laquelle une bonne repartie ne dépendrait que de l’inspiration du moment. Comme tous les arts, moucher les fâcheux s’apprend et se transmet. En étudiant précisément les mécanismes liant un propos à sa riposte, on en découvrira les rouages que d’autant de stratagèmes aideront à reproduire.

Pour qui maîtrise les secrets de la repartie, il n’est de pique qui ne puisse entraîner de riposte, comme un poison a son antidote. Le tout est d’opter pour le stratagème approprié selon les failles observées dans l’attaque de l’adversaire, à l’instar du joueur d’échecs cherchant à faire mat ou du général contraint de prendre une place ou gagner une bataille.

Les 37 stratagèmes présentés ici permettront de forger toutes les ripostes nécessaires pour moucher les fâcheux et nous protéger d'en devenir un soi-même.









I





LE
STRATAGÈME
DU FIL

PROLONGER L’ALLÉGORIE

— Les mots ont dépassé ma pensée.

— Ils n’ont pas dû aller bien loin.

 

 

Un homme de loi qui ne brillait guère par sa probité reçut un jour la visite d’un paysan ayant une affaire en cours et qui sollicitait le règlement de celle-ci à son avantage. Le magistrat était disposé à lui donner satisfaction mais exigeait en retour un appréciable pot-de-vin. Comme il ne pouvait proposer ouvertement son illégal marché qui, soumis à un interlocuteur intègre, aurait été assurément source de déboires, il usa d’un subterfuge. Pour faire entendre que son intervention ne serait pas gratuite, il prononça une phrase apparemment anodine mais qu’un esprit disposé aux indélicatesses percevrait comme une invitation à la corruption : « Mon ami, ton affaire est tellement embrouillée que je n’y vois goutte. » L’image suffit à faire comprendre au solliciteur ce que le magistrat attendait. Le paysan tira alors de sa poche deux écus qu’il présenta à l’homme de loi et dit : « Dans ce cas, monsieur, voici une paire de lunettes. »

Cette belle repartie est forgée sur un mécanisme enfantin. Il consiste à prolonger l’image employée par l’interlocuteur, à la manière du poète filant la métaphore.

Parce qu’il peut être déployé à la suite de n’importe quelle allégorie, le stratagème du fil s’avérera aussi commode pour faire de l’esprit que pour moucher avec brio le moindre fâcheux.

Notre adversaire nous facilitera amplement la besogne si, par un excès de fatuité dont les sots sont coutumiers, il use d’une allégorie pour entonner ses propres louanges. Imaginons que pour souligner ses vastes connaissances, un pédant ait l’outrecuidance de se comparer à un livre. En filant sa métaphore, on pourra rétorquer : « Oui, mais toujours ouvert à la même page. » Ou encore : « Dommage que vous ne fussiez pas un almanach, on vous remplacerait l’an prochain. »

Aucun stratagème n’offre autant d’occasions de rebondir sur un propos. Pour faire taire un importun, aidons-nous des expressions imagées qui emplissent les conversations. Un freluquet nous dit : « J’ai une idée qui me trotte dans la tête. » Prolongeons son image à son désavantage : « Elle doit bien s’ennuyer toute seule. » Un autre se plaint que son fils soit toujours fourré dans les jupons de sa mère. Osons lui répondre : « De quoi vous plaignez-vous ? Il s’y fera de belles relations. »









II





LE
STRATAGÈME
DU REPOUSSOIR

DÉVALORISER PAR L’AMALGAME

— Mes vers sont profonds.

— Les pots de chambre aussi sont profonds.

 

 

Pour rabaisser le caquet d’un fâcheux quand l’inspiration fait défaut, il est un expédient aussi aisé que souverain : le stratagème du repoussoir. Son usage est assigné au moment d’une conversation où un pédant prononce un commentaire élogieux à l’égard de lui-même, d’un tiers, d’une œuvre ou d’une conduite, avec l’emphase propre à ceux qui croient que leur ton péremptoire confère une forme d’autorité intellectuelle.

Peu importe quelle qualité le cuistre mettra en valeur, il suffira d’appuyer son propos par un exemple rebutant pouvant se prévaloir de la même vertu.

Cette comparaison peu flatteuse dévalorisera la sentence, jetant sur elle un discrédit bien plus dévastateur qu’une longue tirade. Et la péroraison s’effondrera comme un château de cartes.

Tout le succès de la réplique dépend du choix de ce qui servira de repoussoir. Celui-ci sera plus saisissant s’il renvoie à un personnage unanimement honni, à une créature décriée ou à un simple objet, dont la déplaisance ou l’aspect risible n’en contrastera que mieux avec la louange du vaniteux.

« J’ai une âme d’artiste » proclame un roquet. Répliquons simplement : « Néron en avait une également. » À celui qui vante son sang-froid, faisons remarquer qu’il en est de même pour les serpents ou les limaces. Un autre encore martèle : « Je suis quelqu’un de droit. » Opposons-lui : « Les piquets le sont aussi. »

Un des avantages offert par ce stratagème est de nous épargner l’épreuve de l’improvisation puisqu’il est loisible de concevoir à l’avance quantité de points communs infamants n’attendant que le moment opportun pour être décochés.

Quant au cuistre ainsi mouché, il aura beau dénoncer l’insidieux amalgame, ses protestations ne sauront effacer son humiliation. Il en sera quitte pour faire grâce à ses interlocuteurs de ses inepties, au moins pour quelque temps.









III





LE
STRATAGÈME
DE LA TACHE

DÉMENTIR PAR L’EXCEPTION

— Il faut juger les gens sur leurs fréquentations.

— Judas en avait pourtant d’excellentes.

 

 

Contre les interlocuteurs les plus hautains, ceux qui aiment pérorer avec dogmatisme d’amphigouriques et fumeux préceptes, il est une arme assez redoutable pour faire voler en éclats, et en une seule réplique, tout l’édifice de leurs certitudes. Elle consiste à réfuter l’argumentation du vaniteux par un exemple qui la démentira implacablement. Judicieusement choisi, celui-ci peut avoir des effets dévastateurs, tel le grain de sable grippant le plus complexe des engrenages. Un cuistre ose par exemple nous sermonner : « On ne perd rien à être poli. » Objectons : « Si, son fauteuil. »

Ce stratagème ne diffère de celui du repoussoir que par le rôle conféré à l’exemple, lequel agira non par amalgame mais par opposition. De la même manière, la réplique pourra être élaborée à l’avance pour être déployée à l’instant favorable. Nous bénéficierons ainsi de l’effet de surprise, la repartie survenant durant l’argumentation de l’adversaire, alors que celui-ci n’a pas préparé sa garde et s’en trouvera ébranlé.

Alléguer un personnage connu de tous ou, mieux encore, un épisode puisé dans les récits des Anciens, chez les Grecs, les Romains ou les Hébreux, parera notre riposte du sceau de l’inviolabilité.

Infirmer un précepte en relevant une exception s’avérera souvent plus efficace que le déprécier par l’amalgame, son effet étant semblable à celui d’une tache sur un habit immaculé. Même minuscule, elle occupera toute l’attention.

L’adversaire qui devra essuyer une telle riposte sera bien en peine après cela de regagner un semblant de crédibilité. Sa déconvenue sera similaire à celle du maître d’œuvre dont l’échafaudage s’est effondré à la première bourrasque. Plutôt que de se risquer à des objections qu’il sait vaines, il préférera se faire oublier.
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LE
STRATAGÈME
DE L’ÉPITHÈTE

DISCUTER DU DÉTAIL
POUR CONFIRMER LE TOUT

— On m’a traité de petit gredin !

— Portez des talons.

 

 

Comme les couleurs, les fâcheux se déclinent en une infinité de nuances. Du vaniteux, incapable de s’empêcher l’étalage de ses prétendues qualités, au raseur et ses interminables monologues, en passant par le malotru, l’hypocrite, le borné, le querelleur, l’indiscret, le susceptible ou le méfiant, c’est une véritable conjuration d’importuns qui se succèdent aussi invariablement que sonnent les cloches d’une église. Et comme si cela ne suffisait pas, il nous faut également subir cet autre acabit de fâcheux que sont les geignards et leurs sempiternelles jérémiades.

Quelle plus vive frustration que de devoir entendre l’incessante complainte d’un pleurnicheur rapportant les derniers quolibets qui le ciblent, sans pouvoir donner raison à ses détracteurs. En pareille circonstance, une réponse clairement belliqueuse n’aurait pour conséquence que de nous donner le mauvais rôle en plus de renforcer le fâcheux dans sa posture de victime.

Nous disposons toutefois d’une arme qui aidera à clouer le bec d’un plaintif avec suffisamment de finesse pour ne point porter à conséquence : le stratagème de l’épithète. Celui-ci ne pourra être fructueux que si l’invective à l’origine du courroux est assortie d’un adjectif. Que ce soit « petit », « gros », « pauvre », « sale », « vieux » ou « sinistre », l’épithète accompagnant une injure n’a pour fonction que d’accentuer son effet. Pour le contradicteur aguerri, elle servira de pivot à une repartie imparable.

Le procédé est des plus simples : dissocier l’épithète de l’insulte qu’il détaille. En feignant de contester ou de confirmer la première, on attestera par ricochet de la seconde. Nous priverons non seulement notre interlocuteur du désaveu qu’il escomptait mais l’on donnera raison, par l’ironie, à son détracteur. Cette repartie laissera au geignard un souvenir si amer qu’il s’abstiendra, pour une fois, de le relater à qui que ce soit.









V





LE
STRATAGÈME
DE LA CASAQUE

PERMUTER LES SENS DES MOTS

— Moi, les femmes m’ont toujours réussi.

— Excepté votre mère.

 

 

Un prince menait une politique diplomatique fort habile, oscillant constamment entre deux coalitions. Pour afficher son soutien à un camp, il arborait sur son armure une longue casaque aux couleurs de ses alliés. Celle-ci était rouge lorsqu’il prenait fait et cause pour les uns, blanche lorsqu’il s’engageait avec les autres. À force de renverser ses alliances, il se fit confectionner une casaque dont chaque côté était teint de l’une des deux couleurs. Ainsi, lorsqu’il jugeait opportun de changer de camp, il n’avait qu’à retourner sa casaque.

On peut user du même stratagème pour moucher un fâcheux. Bien des mots sont comme une casaque réversible : en jouant sur leurs différents sens, on circonviendra l’adversaire. Lorsque ce dernier emploiera un terme ayant plusieurs significations, il suffira de lui répondre selon une autre de ses définitions.

Une multitude de mots nous permettent de forger une réplique cinglante. Les plus efficaces sont ceux dont l’un des sens est défavorable ou marque le déplaisir. Un prétentieux parle par exemple de son talent pour les échecs. Feignons d’y comprendre une allusion non au jeu mais à ses déconvenues. Un autre évoque son goût pour les salades. Faisons comme s’il était question de ses mensonges plutôt que du légume.

Les verbes sont riches de sens et fournissent sans cesse des occasions de remettre un fat à sa place. Un fâcheux arrivé en retard à son cercle déclare qu’il a raté son fils. Répondons : « Je le trouve pourtant plus réussi que vous. » Un autre se vante de savoir raser aussi bien qu’un barbier. Osons cette réplique : « Vous parvenez même à m’ennuyer plus que le mien. » Et quel plaisir que de moucher le vaniteux s’enorgueillissant de ses glorieux ancêtres et proclamant : « Moi, je descends d’untel, d’untel et d’untel », en lui rétorquant simplement : « Et pourquoi êtes-vous tant descendu ? »
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LE
STRATAGÈME
DU MIROIR

REFLÉTER L’ATTAQUE

— Jean-foutre !

— Inutile de crier votre nom, je sais qui vous êtes.

 

 

En dépit des règles de courtoisie qui siéent aux lieux convenablement fréquentés, les aléas du quotidien offrent maintes occasions de subir une volée d’insultes de la part d’un parfait inconnu ou d’un fieffé rival. Qu’elle surgisse au détour d’une ruelle pour une divergence de préséance, qu’elle soit proférée par un ennemi irréductible ou lancée sans raison par un malotru animé d’intentions hostiles, l’injure est toujours déstabilisante. Après l’inévitable moment de torpeur, contrecoup de la surprise de l’affront, la tentation est grande de payer de retour l’auteur de cette inadmissible offense. Outre que cette réaction bien légitime risquerait inutilement de transformer l’algarade en pugilat, elle ne conduira au final qu’à un statu quo encore trop favorable à l’agresseur.

Pour moucher le butor avec élégance et mettre un terme à l’altercation par le haut, plusieurs armes sont à notre disposition. Le stratagème du miroir est sans doute la plus imparable d’entre toutes.

Son usage ne requiert qu’une seule condition préalable. L’insulte qui donnera lieu à notre réplique doit être dépouillée de tout mot ou de toute locution désignant directement la personne visée. Une injure jetée dans le feu de l’action pourra être retournée contre son auteur en feignant simplement qu’elle désigne, non celui qui en est la cible, mais celui qui l’a prononcée. Si le butor est un inconnu, décliner à notre tour notre identité sera d’un effet redoutable. S’il nous est familier, il faudra lui faire observer que les présentations sont superflues.

De la même manière, on peut faire obstacle aux interjections qui ne visent pas notre personne mais nos paroles. Au cuistre qui interrompt notre discours au cri de « Balivernes ! », on répondra d’un ton tranquille : « Rassurez-vous, je compte aussi parler de vos idées. »

Après une telle contre-attaque, l’insulteur ressortira si humilié qu’il n’aura plus les moyens de négocier une trêve, ni même un traité d’armistice. Il n’aura le choix qu’entre la retraite en basse campagne et la capitulation.
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LE
STRATAGÈME
DU SOT VERTUEUX

LOUER L’APPARENCE
POUR BLÂMER LA SUBSTANCE

— Vous êtes moins bête que vous en avez l’air.

— Et vous, c’est le contraire.

 

 

Lorsqu’un parfait inconnu nous est présenté, il est rare qu’entre les prémices de la conversation et sa conclusion, l’on n’ait pas à réviser son jugement initial sur son interlocuteur.

Si la première impression est si souvent erronée, c’est simplement parce que peu de personnes ont vraiment l’air de ce qu’elles sont. N’a-t-on pas vu des générations d’assassins au visage d’ange et autant d’autres pauvres innocents présenter des figures de coupables ?

Il en est de même en matière d’esprit. Combien de quidams qu’on présumait imbéciles ont-ils révélé en une seule conversation davantage de finesse et de bon sens que d’inauthentiques philosophes ?

Les apparences ne sont pas trompeuses pour rien. Quiconque manque de substance est tenté de compenser par l’aspect. Si un esprit futile s’évertue à paraître brillant causeur, le vrai savant, trop absorbé par des pensées profondes, néglige son apparence et se montre maladroit en société. C’est chez ceux qui se présentent sobres et austères que se cachent les véritables insoumis, tandis qu’on découvrira derrière la façade des plus excentriques une conformité morale bien déroutante.

De telles dissemblances n’échappent point aux fâcheux eux-mêmes, lesquels, pour mieux rabaisser des rivaux, se plaisent à leur confier qu’ils sont moins sots qu’ils n’y paraissent.

Cette tactique permettant d’accompagner le compliment d’un quolibet peut sembler assez ingénieuse. Elle est pourtant fort malhabile car elle offre à l’adversaire une riposte cuisante sur un plateau d’argent.

Discréditer le fond fait plus de mal que dénigrer la forme. De même que la valeur d’une vieille pièce de monnaie usée sera toujours supérieure à celle d’une fausse pièce flambant neuve, une critique sur ce que l’on fait sera moindre que celle visant ce que l’on est.

Aussi, chaque fois qu’un fâcheux saluera notre esprit en raillant nos actions, il suffira en retour de louer ses actions en blâmant son esprit. Et celui qui voyait en nous un sage agissant stupidement sera traité en sot vertueux.
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LE
STRATAGÈME
DE L’AVARE

JUSTIFIER L’ABONDANCE PAR L’ÉPARGNE

— J’ai davantage d’esprit que vous.

— C’est bien normal puisque vous en dépensez si peu.

 

 

Pour qui dispose d’une once d’orgueil, être considéré par son interlocuteur comme insuffisamment instruit et spirituel ou dénué de toute autre vertu qui fonde la morale de l’honnête homme ne peut laisser insensible. Lorsque l’on est la victime d’un pareil fourvoiement, la raison commande de laisser faire les choses et d’escompter sur la clairvoyance de celui qui nous écoute, gageant que la suite de la conversation démentira son intuition première.

À l’inverse, un pédant persuadé de sa supériorité verra dans toute mésestime de ses qualités un affront si insupportable qu’il ne pourra pas contenir sa réprobation. Et plus une vertu lui fait réellement défaut, plus il s’emploiera à la valoriser à l’excès pour mieux faire illusion, à l’instar de celui qui, manquant de beurre ou de confiture, l’étalera davantage sur son pain. Un tel leurre ne dupe heureusement que les plus candides.

La réaction du cuistre relève presque de la mécanique. Chaque fois qu’il juge que ses aptitudes ne sont pas reconnues à leur juste valeur, il soulignera l’évidence de ses talents. Le pédant ignore simplement que réagir de la sorte échouera à convaincre son interlocuteur en plus de prêter le flanc à une dangereuse riposte.

Le déploiement du stratagème de l’avare ne requiert qu’une condition. Il faut que notre adversaire ait parlé d’une de ses vertus en usant du verbe « avoir » ou de l’un de ses synonymes pour que celle-ci puisse être assimilée à une ressource qu’on peut accumuler. Son abondance pourra alors s’expliquer par le fait qu’on n’en fasse pas l’usage, comme une mine dont les richesses demeureraient inexploitées.

On pourra ainsi répliquer au cuistre que s’il peut se targuer de disposer d’autant de qualités, c’est précisément parce qu’il ne s’en sert pas, tel l’avare n’ayant pu amasser sa fortune qu’en économisant chacun de ses sous.
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LE
STRATAGÈME
DU DISCIPLE

REVÊTIR LA TUNIQUE DE L’ÉLÈVE

— Toujours aussi sot ?

— Avec vous, j’ai été à bonne école.

 

 

On dit que passer pour un idiot aux yeux d’un imbécile est un plaisir de fine bouche. Mais il est une délectation bien supérieure encore : faire passer pour un imbécile celui qui nous a traité d’idiot. Cette trop rare satisfaction est accessible par une multitude de chemins plus ou moins escarpés, chaque conversation offrant autant de possibilités de répliques assassines. Pour les cas de force majeure, quand on se trouve à court de repartie, on pourra toujours recourir au stratagème du disciple. Bien des situations autorisent sa mise en œuvre, laissant une fenêtre de tir tellement large que la riposte victorieuse est quasiment immanquable.

Imaginons un échange au cours duquel un prétentieux, trop fier de son rang et convaincu de sa supériorité, nous traite d’idiot avec une condescendance grossièrement dissimulée sous le ton d’une amicale boutade. Une malheureuse ineptie lui fournira le prétexte de fustiger notre ignorance dont il dénoncera, tel un mandarin, l’immuabilité ou l’infinité au moyen d’une formule lapidaire.

Pour parer l’invective, la réponse la plus commode sera de répliquer, avec la dose d’ironie nécessaire, que la tare qui nous a été assignée procède non de notre ignorance mais de l’influence de notre interlocuteur, ou mieux encore, de son enseignement. En endossant le rôle du disciple, on ne se contentera pas de retourner l’attaque contre son auteur : on gratifiera en plus celui-ci d’une confortable avance en la matière. Celle du maître sur l’élève.

Cette riposte désavouera tellement son jugement que le pédant n’aura d’autre alternative que de se dédire pour espérer garder bonne contenance. Une fois n’est pas coutume, le disciple aura donné une bonne leçon au maître.
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LE
STRATAGÈME
DU PURISTE

IMITER À L’EXCÈS POUR DISCRÉDITER

— En ce moment, j’écris des scenarii.

— Vous avez cessé de composer des concerti ?

 

 

La sottise n’est pas le contraire du savoir. À chaque échelon de la connaissance, on rencontre une nouvelle forme de bêtise. Dans les cercles et les salons où pullulent les érudits, on l’observe avec une facilité déconcertante chez les cuistres qui prennent un malin plaisir à étaler l’étendue de leur science. Même animés de sentiments inamicaux, ces pédants répugnent à pourfendre de front les interlocuteurs qu’ils n’estiment pas dignes de leur conversation.

Le cuistre préférera manifester sa condescendance par un raffinement exacerbé de son langage, simple ruse permettant de déguiser sa suffisance en souci de distinction.

Son imagination dans ce domaine est assez féconde. Une de ses coquetteries consiste par exemple à prononcer des mots étrangers comme dans leur pays d’origine ou à nommer un lieu à la manière des habitants de celui-ci. Les plus vaniteux poussent le purisme jusqu’à appliquer à certains termes latins ou italiens dont nous usons couramment les règles de grammaire en vigueur dans leur langue initiale.

Cette préciosité, tellement affectée qu’elle confère au ridicule, appelle une nécessaire et cinglante réplique. Heureusement, la pédanterie du langage possède son talon d’Achille. Elle épargne un grand nombre de mots étrangers de ses conventions, le besoin de se distinguer obligeant précisément à ne réserver celles-ci qu’à quelques cas connus des seuls initiés.

En exploitant habilement cette faiblesse, moucher le cuistre deviendra enfantin. Il suffira de prendre le puriste à son propre jeu en plaçant dans notre réplique un mot étranger n’étant point au nombre de ceux auxquels les pédants ont recours pour attester de leur supériorité, et de le prononcer ou de l’accorder selon les règles de sa langue originelle.

Un fâcheux s’exclame devant des cactus : « Quels beaux cactii ! » Répondre : « Le jardinier mérite des bravi » aura l’effet d’un barbarisme qui révélera l’insignifiance de notre interlocuteur et discréditera toute sa science. Notre adversaire d’un soir en sera quitte pour perdre définitivement le goût du lazzi, comme celui du lazzo.
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LE
STRATAGÈME
DE L’INDISCRET

SE PARER DE LA TUNIQUE DU MESSAGER

— Pourquoi dites-vous à tout le monde que je suis un sot ?

— J’ignorais que vous vouliez garder la chose secrète.

 

 

Lorsque quelqu’un découvre, par suite d’une malencontreuse indiscrétion, que l’on a tenu à son égard et en son absence des propos peu amènes, il réagira ordinairement comme le commande sa personnalité. Un tempérament serein saura aisément faire fi d’un sarcasme qui brisera au contraire celui manquant d’estime pour lui-même. Le couard prendra le temps de mûrir sa vengeance tandis que l’impulsif brûlera d’avoir une explication avec celui qui l’a ainsi dénigré.

Le risque de confrontation avec un fâcheux à l’esprit vindicatif peut légitimement, par crainte des conséquences, inciter à garder pour soi un bon mot. Ce renoncement est d’autant plus injuste que c’est précisément le naturel de tels personnages qui inspire les beaux traits d’esprit.

Plutôt que de se résoudre au silence pour ne point réveiller le courroux de l’impétueux, faisons en sorte au contraire qu’il ait vent de notre persiflage pour user d’un moyen infaillible de le moucher le moment venu.

Les butors agissent si invariablement qu’il est aisé de prédire leur conduite s’ils se trouvent avisés d’une critique à leur égard. Une fois en présence de son détracteur, le fâcheux attendra le moment propice pour lui révéler qu’il a eu connaissance des quolibets à son encontre. Son objectif est limpide : profiter de l’effet de surprise pour contraindre son interlocuteur à infirmer ses allégations ou à lui présenter ses plus plates excuses.

Le terrain est à l’avantage du fâcheux. Mais ce qu’il aura négligé, c’est qu’en nous faisant grief de notre médisance il nous procure sans le savoir une réplique imparable. Feignons de nous excuser, non pour la nature de nos propos, mais pour avoir tenu ceux-ci devant des tiers. Comme si les travers du fâcheux auraient dû demeurer secrets et que nous n’avions péché que par indiscrétion.
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LE
STRATAGÈME
DU BORGNE

PARFAIRE L’INCOMPLET

— Vous êtes à moitié canaille.

— Cela fait toujours moins que vous.

 

 

Les trois barbiers d’un village tenaient échoppe dans la même rue. Comme leurs boutiques étaient côte à côte, le premier fit inscrire sur sa pancarte pour achalander le client : « Le meilleur barbier du village ». La réaction du deuxième ne se fit pas attendre. Le lendemain, on pouvait lire sur son écriteau : « Le meilleur barbier du royaume ». Le troisième barbier était bien en peine. Il finit par trouver le moyen d’éclipser ses rivaux en écrivant simplement sur sa devanture : « Le meilleur barbier de la rue ».

Louer une vertu, même à un haut degré, s’avère illusoire face à un contradicteur qui pourra toujours répondre en être supérieurement pourvu. Cette règle s’applique aussi en matière de quolibets. Quiconque blâme un adversaire pour ses vices ne doit en aucun cas donner à celui-ci le moyen de surenchérir, faute de quoi sa pique sera en fer-blanc.

« Petit », « légèrement », « demi ». Autant de mots tempérant une raillerie qui laisseront l’offensé dans la position du borgne, c’est-à-dire une condition intermédiaire. Pour faire de son infirmité un avantage, celui-ci n’aura qu’à traiter son adversaire en aveugle. Et de lui conférer le même vice mais amplifié : « gros », « complètement », « totalement ».

Les piques forgées sur des métaphores seront contrées suivant le même procédé. Au fâcheux qui nous décerne le titre de « roi des imbéciles », octroyons en retour celui d’empereur. S’il nous gratifie du sobriquet de « prince du mauvais goût », répondons-lui comme s’il en était le pape.

La plus brillante façon d’employer ce stratagème sera lorsqu’un de ces éternels vaniteux affecte la modestie en consentant à avouer quelques menus défauts. De ce mariage incongru entre l’humilité et la fatuité ne peut naître qu’une confession partielle. « Excusez-moi, j’agis parfois comme un sot », dira le fâcheux, se plaçant ainsi de lui-même dans la position du borgne. Faisons comme si cet aveu ne traduisait pas un recul mais un progrès, tel l’aveugle qui aurait recouvré l’usage d’un œil. Et de lui répondre : « Parfois ? Vous vous améliorez donc ? »
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LE
STRATAGÈME
DE L’ÉLECTRON

COMPLÉTER POUR DÉPRÉCIER

— Moi, j’ai du goût.

— Oui, mais il est mauvais.

 

 

On a beau redoubler de vigilance, faire preuve d’une extrême prudence ou déployer des précautions oratoires aussi habiles que celles d’un ambassadeur, nul n’est jamais à l’abri d’une repartie cinglante. Penser qu’une attitude neutre ou bienveillante pourrait nous prémunir d’une raillerie est purement illusoire. Aucune citadelle n’est imprenable et un interlocuteur débordant d’esprit saura tirer de la plus anodine des phrases la matière d’un bon mot.

La maîtrise de l’art de la repartie confère un double avantage : pouvoir clouer le bec des fâcheux en toutes circonstances et apprendre à taire les expressions trop facilement prétextes à une riposte.

Le stratagème de l’électron permet de livrer bataille sur ces deux fronts. On y aura recours en face d’un prétentieux surpris, une fois encore, à faire l’éloge de lui-même. Pour que l’arme soit opérante, il est nécessaire que notre interlocuteur commette l’erreur d’employer dans sa louange un mot dont on peut changer la valeur en le complétant. Le but de la manœuvre est de transformer une qualité en défaut par simple addition, à l’instar du déplacement de l’électron qui modifie négativement la charge électrique d’un atome ou d’une molécule.

Au pédant qui affirme présomptueusement : « Je suis un puits de science », il n’y a qu’à objecter : « Oui, mais à sec. »

Grâce à ce stratagème, il est particulièrement aisé de ricocher sur les expressions se rapportant au mouvement et qui, bien que sous-entendant une progression, n’indiquent aucune direction. Souligner le recul et non l’avancée permettra de moucher le fâcheux en beauté. Au sot proclamant fièrement : « Mon œuvre a fait faire un pas à la poésie », on n’aura qu’à riposter : « Certes, mais en arrière. »
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LE
STRATAGÈME
DU CONGÉNÈRE

FAIRE DE L’ADVERSAIRE SON SEMBLABLE

— Vous n’êtes qu’un imbécile !

— Alors donnez-moi votre suffrage, c’est moi qui vous représenterai le mieux.

 

 

Une pique peut prendre quatre formes. La plus perfide est l’allusion, arme de prédilection des esprits fins. Parce qu’elle est sous-entendue, elle ne peut être efficacement contrée que par une autre insinuation.

Le reproche est une attaque frontale tamisée. N’étant pas fondamentalement hostile, il se prête idéalement aux réponses forgées sur l’esquive et la dérobade.

Avec l’accusation, la pique croît en animosité. Souvent suscitée par le ressentiment ou la jalousie, elle doit donner lieu à une riposte offensive, mordante et inventive.

La dernière forme de pique est l’insulte. Effet de la colère sur des esprits échauffés ou même d’une fugace pulsion de haine, elle est proférée la plupart du temps lorsque l’agresseur, protégé par la distance, la foule ou l’anonymat, ne risque pas de s’exposer à des représailles concrètes, à l’instar de ces molosses qui n’osent se défier en aboyant bruyamment que quand ils se savent séparés par une solide barrière.

Parce que l’insulte est une attaque aussi lapidaire qu’impersonnelle, la possibilité de la contrer s’en trouve limitée. Le stratagème du miroir implique une interjection, celui du disciple sied davantage aux invectives lancées par une connaissance.

Il existe toutefois une troisième solution, beaucoup plus appropriée pour répondre à une injure émanant d’un inconnu : le stratagème du congénère. Il consiste à répondre en soulignant nos similitudes avec l’agresseur afin que par ricochet celui-ci se retrouve la cible de l’injure qu’il a imprudemment lancée. Le but de la manœuvre est de compromettre l’insulteur en le reconnaissant comme un de ses congénères pour mieux l’éclabousser de sa propre boue. À la manière d’une épouse traitée d’idiote par son mari et qui lui répliquerait : « Et c’est bien pour cela que je t’ai épousé ! »
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LE
STRATAGÈME
DU MARCHAND

MONTRER LE BÉNÉFICE

— Vous me cassez les oreilles !

— Au moins comme ça, vous pourrez en changer.

 

 

Avec le pédant, il n’est pas de fâcheux plus réjouissant à moucher que le butor. La muflerie, l’impolitesse et l’inélégance sont les travers qui le résument le mieux. Sa manière d’importuner autrui consiste à proférer des remarques désobligeantes, dénuées de tact et destinées à rabaisser son semblable. Chez lui, tout est prétexte à l’invective. Malheur à celui qui a eu le tort de lui gâcher la vue, de parler trop fort, d’encombrer son passage ou de solliciter simplement son attention.

S’excuser platement face à ce type d’énergumène relève de la capitulation en rase campagne. Le remettre à sa place avec brio tient lieu de nécessité et même de devoir. Toute la difficulté de l’exercice réside, comme toujours, dans l’inspiration du moment.

Heureusement, certains propos cavaliers donnent matière à une réplique toute faite. C’est le cas par exemple de ces hyperboles qu’affectionnent les malotrus cherchant à intimider leur interlocuteur. Pour manifester son irritation, un butor mal embouché a souvent tendance à se plaindre des prétendues séquelles que notre conduite ou notre attitude causerait sur sa personne. Que n’accuse-t-il les autres de lui casser les pieds ou les oreilles, de lui piquer les yeux, de lui écorcher la bouche, de lui briser le cœur…

Le butor a bien tort d’exprimer son mécontentement de la sorte. Car en évoquant, sans qu’on lui ait rien demandé, une de ses précieuses facultés, il nous offre une occasion inespérée de la fustiger.

Pour moucher le malotru, il convient donc de prendre son image au pied de la lettre. Notre adversaire nous reproche de détériorer l’un de ses sens, l’un de ses membres ou l’une de ses aptitudes ? À la manière d’un marchand, soulignons tout le bénéfice qu’il pourrait en tirer en le remplaçant par un neuf, comme s’il s’agissait d’un objet usé.
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LE
STRATAGÈME
DU BILLET NOIR

DÉDUIRE LE VICE

— Seuls les sots ne changent jamais d’avis.

— Je ne chercherai donc plus à vous convaincre.

 

 

Pour enrôler des paysans dans son armée, un seigneur usait d’un méprisable subterfuge. S’inspirant de certaines pratiques des Anciens, il proposait à ses manants de confier leur destin au seul hasard. Deux billets étaient ainsi déposés au fond d’un vieux chapeau. L’un des deux papiers était vierge, l’autre était maculé d’encre noire. Le seigneur présentait ainsi le marché : si le paysan tirait le billet noir, il rejoindrait son armée ; s’il tirait le blanc, il en serait exempté. Ce qu’il se gardait bien de révéler, c’est qu’avant chaque tirage au sort il prenait le soin de subtiliser le billet vierge pour un noir. De sorte que quiconque se prêtait au jeu était assuré de tirer le mauvais billet.

Les villageois n’étaient pas dupes de la manœuvre mais se trouvaient bien démunis pour la faire échouer. L’un d’eux finit quand même par trouver la parade à ce simulacre d’ordalie. Le jour du rituel, il piocha l’un des deux billets mais plutôt que de prendre connaissance de sa couleur, le mit dans sa bouche et l’avala d’un coup. Après quoi, il demanda qu’on tirât du chapeau le billet restant, arguant que s’il s’agissait du noir, cela prouverait par soustraction qu’il avait tiré l’autre. Le seigneur fut bien obligé de s’exécuter et en fut pour ses frais.

Il n’y a pas que les abuseurs qui ont à craindre du bon usage de la logique. On peut de la même manière remettre à sa place un importun.

Comme la ruse du billet noir, ce stratagème repose sur une déduction. Il s’emploiera chaque fois qu’un interlocuteur se risque à brocarder un caractère au moyen d’une généralisation ou d’un adage. Prêter doctement tel vice à telle nature revient à créer une équivalence entre les deux. Dès lors, en imputant à notre interlocuteur le travers de ses ennemis, on l’amalgamera à ceux-ci. Et réciproquement.

Supposons qu’un cuistre se permette d’assimiler les imbéciles à des gens ennuyeux. Pour lui signifier qu’il est lui-même un sot, il n’y aura qu’à lui faire comprendre qu’il nous ennuie. Feindre de réprimer un bâillement, demander l’heure ou indiquer qu’il est temps de prendre congé retournera la sentence contre le fâcheux.
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LE
STRATAGÈME
DU ROQUE

INVERSER LES POSITIONS

— Rappelez-vous que vous avez commencé garçon d’écurie.

— Certes, mais si c’est vous qui l’aviez été, vous le seriez encore.

 

 

Les discussions virulentes, celles-là mêmes qui menacent de basculer à tout instant vers la dispute, sont naturellement propices à inspirer une réplique fine et ironique qui saura faire mouche. Dans le feu de l’échange, il faut une force de caractère que tout le monde n’a pas pour résister à la tentation de l’attaque personnelle.

Un contradicteur en manque d’arguments s’avisera parfois de réveiller des souvenirs dont il sait pertinemment que son interlocuteur aura à rougir. L’attaque déstabilisera celui qui s’est affranchi d’une modeste destinée et se voit rappeler là où il avait petitement commencé. Elle sera d’autant plus redoutable qu’elle invite à l’humilité.

Ce piège est toutefois surmontable grâce à un stratagème, semblable dans sa philosophie à un déplacement particulier du jeu d’échecs : le roque. À l’instar de cette manœuvre, qui consiste à intervertir le roi et la tour, la repartie salvatrice implique d’inverser le rôle de l’accusé et de l’accusateur. Sans rien renier du chemin parcouru, nous parviendrons à retourner l’attaque contre l’adversaire en faisant valoir que si c’était lui qui avait été à notre place, il s’y trouverait toujours.

Mais le roque sera encore plus dévastateur si notre interlocuteur, loin de s’en tenir à l’exhumation d’un lointain et suranné passé, ose s’attribuer un rôle crucial dans notre avancée. Il faudra alors lui répondre que ce n’est pas lui qui est responsable de notre progression mais que c’est nous qui le sommes de la sienne. Même dépourvue du sceau de la vérité, la riposte sera si saisissante qu’elle mettra le contradicteur échec et mat.

À la manière de cette reine se voyant rappeler par son époux que si elle avait épousé son frère et non lui, elle serait en exil, et qui lui répondit simplement : « Si j’avais épousé ton frère, c’est lui qui serait roi aujourd’hui et toi en exil. »
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LE
STRATAGÈME
DU CURIEUX

EXPLOITER L’ÉVIDENCE

— Vous partez à Rome ? En villégiature ?

— Oui, je n’ai pas prévu de briguer le trône de saint Pierre…

 

 

On a tort d’amalgamer le renard et le chacal. Le premier s’évertue à exploiter une faille dans le dispositif de l’adversaire et à attaquer sa proie au moment adéquat. Fondée sur la ruse, sa tactique exige une dose de culot mais ne l’immunise pas, bien au contraire, contre le danger. La politique du chacal est bien moins aventureuse. D’abord guidée par la recherche du minimum de risques, elle le contraint à se nourrir de cadavres ou, à défaut, à chasser en meute.

À travers ces prédateurs s’opposent deux manières d’agir en opportun. La plus respectable : celle qui profite de l’instant propice. La plus vile : celle qui sacrifie ses principes et son honneur à son intérêt du moment.

Dans une conversation, on ne doit jamais se mettre dans la position du chacal. Humilier un adversaire en mauvaise posture ou trop désavantagé par le rapport de force s’avérerait non seulement déloyal et déshonorant mais aussi dommageable.

Comme le renard, on doit rester indéfectiblement à l’affût de l’occasion favorable et guetter le fatal faux pas. Celui-ci pourra survenir d’une question maladroitement posée par notre interlocuteur, comme dans le stratagème du curieux.

Le piège qui perdra l’adversaire est un mot prononcé par nous et dont la signification peut être équivoque. Les noms propres sont les plus indiqués puisqu’ils renvoient souvent à plusieurs lieux ou personnages distincts.

Imaginons que nous disions : « Neptune m’a mordu. » Si ce nom intervient pour la première fois dans la conversation, il est fort à parier que notre interlocuteur, quand bien même a-t-il deviné qu’il était question d’un animal, sera tenté de dissiper tout risque d’équivoque. Il demandera alors une confirmation de son intuition première : « Votre chien ? » À nous de faire passer son légitime souci de clarté pour une ineptie en avançant comme source possible de confusion un exemple ridiculement absurde. Et de rétorquer ainsi : « En effet, le dieu des Mers préfère user de son trident. »
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LE
STRATAGÈME
DU DISTRAIT

QUESTIONNER POUR DÉSAVOUER

— Mon épouse est enceinte.

— Et de qui ?

 

 

Une réplique ne suffit pas toujours à remettre un fâcheux à sa place. L’efficacité d’une riposte sera considérablement amoindrie si celle-ci est prononcée à un mauvais moment dans l’échange. Dite trop tôt, elle apparaîtra comme gratuite. Lancée trop tard, elle perdra le cachet de la spontanéité, fondation de toute repartie.

Une bonne réplique doit être décochée à l’instant opportun. Cette occasion décisive survient de toute évidence après une attaque en règle. Elle est malheureusement beaucoup plus difficile à saisir lors des affrontements larvés. On doit alors escompter une faute de notre interlocuteur qui justifiera notre riposte. Un propos vaniteux, un mépris de cuistre, une attitude condescendante, une lourdeur redondante ou un flot de paroles interminable peuvent fournir le parfait prétexte pour moucher un sot.

La force d’une réplique dépendra aussi de sa concision. Plus une riposte est brève, moins on est soustrait au risque de bafouiller, d’oublier un mot ou de laisser une hésitation qui offrirait à notre adversaire une bonne occasion pour nous interrompre.

Il n’est de repartie plus lapidaire qu’une banale question. Avec seulement deux ou trois mots, il est possible de battre en brèche n’importe quelle évidence. Pour déchoir le fâcheux faisant état d’une nouvelle dont il tire vanité, il n’est qu’à lui demander un renseignement qui supposerait qu’il ne soit en rien le protagoniste de ce qu’il vient d’annoncer. À l’instar d’un petit-maître qui demanderait si l’on a lu son dernier livre et se verrait répondre : « Non. Et vous ? »

L’atout de ce stratagème est de reposer sur une ambiguïté. Rien ne permet de distinguer une question ironique d’une simple bévue. Au cas où la remarque serait perçue comme trop irrévérencieuse, il est donc toujours possible de faire comme si l’on avait parlé sans réfléchir et feindre la distraction.
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LE
STRATAGÈME
DE L’ESCALIER

OPPOSER L’ARRIVÉE AU DÉPART

— Vos ancêtres étaient des barbares.

— Ma lignée a commencé où terminera la vôtre.

 

 

Le parvenu est un personnage peu sympathique. Sa manie d’étaler sans retenue ses richesses pour mieux exhiber sa réussite agace. Quant à son impérieux besoin d’imiter, aux frontières de la caricature, les usages d’un cercle qui lui fut longtemps fermé, il trahit son désir de faire oublier ses modestes origines sans lui épargner le ridicule.

Si le parvenu jalouse, son pendant, l’héritier, méprise. Tirant son prestige non de son mérite mais de celui de ses ancêtres, il compensera sa vacuité par une condescendance crasse à l’égard de ceux qui sont moins bien nés que lui.

Entre l’héritier et le parvenu, le rapport de force est aussi inégal qu’entre le fils légitime et le bâtard. Le second n’oserait traiter le premier par trop d’irrévérence, redoutant que celui-ci lui rappelle la différence de naissance qui les sépare.

Une part d’héritier sommeille en chaque fâcheux, qui se réveillera lorsque, poussé par la colère, la haine ou le ressentiment, il cherchera à nous rabaisser par une vile allusion à nos origines. L’attaque la plus mesquine se résumera souvent à traiter nos ancêtres de gueux, d’animaux ou de voleurs.

L’auteur d’une telle bassesse croit que son lignage le préviendra de toute contre-attaque, alors que c’est précisément celui-ci qui nous fournira le moyen de le moucher. Cette arme contre laquelle il n’y a aucun bouclier est la comparaison, non pas entre nos ancêtres respectifs mais entre eux et nous. Pareille confrontation se solderait immanquablement en la défaveur de l’héritier, tandis que celui dénigré pour ses humbles origines ne pourrait en sortir que grandi. Les destins des deux familles ressembleraient ainsi à un escalier où ceux qui descendent croisent ceux qui montent. Et de rétorquer à l’adversaire en guise de coup de grâce que le point de départ des uns est celui d’arrivée des autres.
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LE
STRATAGÈME
DE LA DISSONANCE

DÉMENTIR PAR L’ADVERSAIRE

— Pourquoi avez-vous une tabatière alors que vous ne fumez pas ?

— Vous avez bien une bibliothèque…

 

 

Trois natures façonnent les hommes. Les uns sont animés d’idées. D’autres demeurent habités par les relations entre les êtres. D’autres encore privilégient les préoccupations matérielles. L’honnête homme doit réunir ces trois composantes à parts égales.

Les fâcheux laissent davantage que les autres transparaître leur nature première, ou tout du moins celle vers laquelle ils inclinent. D’anodines remarques suffisent à débusquer celle-ci. Par exemple, quand un cuistre se mue en ergoteur et relève chez son interlocuteur une contradiction qui dévoile à ses yeux l’étendue de son inconséquence.

Pour nuire, l’homme d’idées s’ingéniera à détecter l’illogisme d’un raisonnement. L’homme d’êtres verra l’incohérence dans une conduite ou dans des agissements. L’homme de choses s’étonnera d’un usage peu pragmatique des objets.

Le plus habile moyen de balayer de telles attaques est de leur opposer un exemple qui les contredira implacablement. Celui-ci sera d’autant plus efficace qu’il concernera directement notre interlocuteur.

Pour concilier deux notions que l’homme d’idées jugera incompatibles, on peut s’aider du double sens d’un mot pour en faire l’écho d’un vice. Supposons que notre adversaire soutienne, à juste titre, que la lourdeur s’oppose à la légèreté. On n’aura qu’à lui objecter : « Pas pour votre épouse. »

Si l’absurdité de nos actes est prétexte au grief, mettons-la en parallèle avec les bonnes actions de notre interlocuteur. L’homme d’êtres nous reproche de dépenser sans compter alors qu’on est sans le sou ? Rétorquons-lui : « Vous faites bien de l’esprit. »

Face à l’homme de choses, le procédé est identique et la riposte encore plus aisée. Dès lors que l’inutilité est à la source du reproche, les vertus de l’adversaire serviront d’exemple contraire. Si le fâcheux s’étonne de voir chez nous un objet dont nous ne faisons aucun usage, on lui répondra : « N’avez-vous pas un cœur ? »
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LE
STRATAGÈME
DU LAURÉAT

ACCEPTER LES SUPERLATIFS

— Vous êtes la personne la plus sotte du monde.

— Voilà au moins un domaine où je suis le meilleur, contrairement à vous.

 

 

Quand on est la cible d’une critique venimeuse, il y a trois sortes de réactions possibles.

La première est de rendre coup pour coup. Même si notre riposte est proportionnée, cette tactique n’en comporte pas moins le risque de pousser notre détracteur à contre-attaquer à son tour, enclenchant ainsi une escalade verbale aux conséquences incertaines.

La deuxième tactique consiste à jouer l’indifférence. Un souverain mépris permet de disqualifier un sarcasme là où une dénégation est susceptible de lui accorder un semblant d’intérêt, donc de légitimité. Évidemment, le danger auquel expose tout silence est d’être moins perçu comme une marque de dédain que comme l’aveu d’un honteux sentiment de culpabilité.

Seule la troisième tactique permet de pallier les inconvénients des deux premières. Elle admet de ne pas riposter frontalement mais à revers, par l’ironie, afin de ne pas laisser à l’adversaire la possibilité de répliquer. Une manière subtile d’y parvenir est de dépister dans la critique un point avantageux qui puisse transformer celle-ci en compliment.

Le stratagème du lauréat est un moyen simple de la mettre en œuvre. On doit en faire l’usage lorsqu’un détracteur déterminé à fustiger un défaut ou à éreinter une action, emprunte un superlatif pour donner à son attaque le maximum d’ampleur. Par exemple, un critique cherchant à offenser un dramaturge lui lance : « Votre pièce est la plus mauvaise depuis Sophocle. »

Associer un travers et un superlatif dans une même diatribe offre une parade commode pour l’offensé. Car quelque chose qui ne peut être dépassé, même dans le pire, devient une qualité et fait de celui qui en est accusé un lauréat, fût-ce d’une discipline décriée. En privilégiant le superlatif au reste de la pique, on convertira aisément la critique en éloge. Le dramaturge blâmé pour sa pièce pourra ainsi faire valoir à son détracteur : « N’est-ce pas précisément une bonne raison d’aller la voir ? »
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LE
STRATAGÈME
DU PÈRE SIFFLEUR

DÉSASSEMBLER LES MOTS

— Je suis un convaincu !

— Ne vous en faites pas, vous prendrez votre revanche.

 

 

Le recours à un jeu de mots peut s’avérer une solution opportune si l’on est tenu de moucher un cuistre. Encore faut-il savoir user des formes de mot d’esprit attestant d’une finesse suffisante pour être admise comme de bon ton. À cet égard, les jeux de mots forgés sur le double sens d’un terme bénéficient d’un prestige sans égal. Ceux qui reposent sur la légère déformation d’un mot ou d’une expression pour lui donner un sens comique n’en sont pas moins estimés pour leur créativité.

Rien n’est plus dédaigné en revanche que les jeux de mots basés sur une similitude de sons. Le calembour demeure perçu comme trivial, puéril, imperméable aux raffinements du langage. Son usage dans une joute verbale doit être rigoureusement proscrit ou du moins circonscrit à une seule situation. Celle-ci survient lorsque notre adversaire emploie pour parler de lui-même un mot qu’il est facile de décomposer en deux autres mots, comme « persifleur ».

Pour faire du calembour une arme contre un fâcheux, il faut que l’un des deux mots le composant ait valeur de quolibet ou renvoie à sa sottise. L’autre fera fonction d’épithète.

Les mots qui satisferont à autant d’exigences sont beaucoup moins rares qu’on ne le croit. Un seul préfixe peut ainsi donner prétexte à des dizaines de calembours, comme : compatissant, compressé, comprimé, compromis, concentré, condamné, condescendant, considéré, consentant, contesté, contenté, convenu…

Sitôt le mot fatal prononcé par notre adversaire, il ne nous restera qu’à répliquer en fonction de la partie tenant lieu d’épithète, comme si celle-ci nous renseignait sur l’état de notre interlocuteur. S’il se dit « confondu », mettons cela sur le compte de la chaleur. S’il se trouve « compétant », proposons-lui un remède.

La riposte laissera le fâcheux confus, contrarié, consterné et, souhaitons-le, contrit.
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LE
STRATAGÈME
DU NÉCESSITEUX

JUSTIFIER LA QUÊTE PAR LE MANQUE

— Moi, je n’estime que l’intelligence.

— On estime toujours ce qui nous fait défaut.

 

 

Dans l’armée d’un grand roi, deux soldats se vouaient une haine inexpiable, fruit d’une profonde divergence de caractères. L’un ne vivait que pour la gloire, s’enivrant jour et nuit des récits héroïques des Anciens. L’autre aspirait à la richesse et ne rêvait que de butins. À l’issue d’une bataille où tous deux s’étaient distingués, le premier lança au second sur un ton condescendant : « La différence entre nous deux, c’est que moi je combats pour l’honneur et que toi, tu ne combats que pour l’argent. » Alors le cupide lui fit cette réponse, qui restera sans doute comme la plus brillante sortie de la bouche d’un homme : « On se bat toujours pour ce qui nous manque. »

Cette réplique n’est pas à ranger parmi ces paroles qui confrontées à la réflexion s’avèrent aussi trompeuses que des idées fausses, indûment préservées de l’oubli par les belles rimes d’un dicton.

L’homme d’honneur s’accommode bien moins de la quête d’honneurs que l’ambitieux sans talent. Incapable d’obtenir une légitimation par ses mérites, c’est par ses médailles que celui-ci gagnera celle-là. Il est comme ces souverains fantoches qui n’ont du pouvoir que la couronne. Pour une décoration ou pour un titre, l’arriviste multipliera les manigances, se commettra en bassesses, se perdra dans toutes les compromissions que l’orgueil interdit. Le cordon ou le fauteuil seront le fruit de ses intrigues et non de ses vertus.

Affirmer que l’on ne convoite que ce qui nous manque permettra de se départir de trois manières. Si un fâcheux nous reproche de trop considérer les biens matériels, la réplique nous placera dans la position, moralement confortable, du nécessiteux. La sentence sera plus redoutable encore si elle répond à un cuistre glorifiant une quelconque vertu. Qu’il s’agisse d’esprit, de courage, d’honneur ou de sagesse, elle laissera entendre qu’il en est dépourvu.

Et s’il prend loisir à notre adversaire de mettre en balance les deux appétences, alors on pourra faire d’une pierre deux coups.
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LE
STRATAGÈME
DU CHAMPIGNON
VÉNÉNEUX

USER DES CONSONANCES

— Je suis spirituel.

— Vous êtes surtout spiritueux.

 

 

La faute de langage est l’épée de Damoclès planant au-dessus de tout orateur. Au moindre faux pas, c’est sa crédibilité tout entière qui menace d’être entachée et un malencontreux barbarisme disqualifiera bien plus sûrement un discours qu’une grossière erreur de raisonnement.

Le pire des blasphèmes langagiers demeure la faute de syntaxe, marqueur indélébile de l’ignorance. Plus traîtresse est l’erreur de vocabulaire. Malheur à celui qui dans le feu de ses paroles forge un néologisme impropre. Parce qu’il est involontaire, le lapsus bénéficie d’une plus grande indulgence. À l’instar d’une coquille laissée dans un ouvrage, il n’épargne personne, pas même les tribuns aguerris. La plus commune de ces confusions se rapporte aux mots à l’orthographe et à la prononciation ressemblantes mais dont le sens diverge. Qui peut se targuer de n’avoir jamais dit « adjurer » au lieu d’« abjurer », « infliger » au lieu d’« affliger » ou « astrologue » au lieu d’« astronome » ?

Railler un fâcheux coupable d’une incorrection de langage déroge à toute règle de l’élégance et du savoir-vivre. En outre, cette attitude nous ferait endosser le rôle peu reluisant du cuistre étalant sa culture pour rabaisser son interlocuteur.

La ressemblance entre deux mots peut en revanche être utilisée comme une arme pour rabrouer un adversaire. Le stratagème consiste à disqualifier un mot prononcé par notre interlocuteur en usant d’un autre mot à la sonorité voisine, lequel agira en écho, à la manière d’une rime. Pour moucher l’adversaire, prenons soin d’employer un mot défavorable qui permettra de faire allusion à ses différents travers. Notre riposte aura de ce fait les mêmes propriétés qu’un champignon vénéneux ressemblant à s’y méprendre à une variété comestible.

Un fâcheux se flatte d’être unique ? Répondons « inique ». Il se vante de perpétuer quelque chose ? Corrigeons par « perpétrer ». Il évoque son tombeau ? Rétorquons « tombereau ».
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LE
STRATAGÈME
DE LA CHAÎNE

ASSOCIER LE VICE ET LA VERTU

— Votre visage vieillit…

— Comme votre esprit !

 

 

Le goguenard est l’ennemi des honnêtes gens. Pour briller en société et mettre les rires de son côté, ce personnage cabotin ne résiste jamais à un bon mot, même contre ses amis, et ne plie devant aucun tabou. Sa manie d’envoyer des piques à tout propos peut empoisonner notre quotidien.

Le goguenard se rend particulièrement insupportable par des remarques plus ou moins caustiques sur les détails de notre apparence. Un habit usé ou démodé, des cheveux décoiffés ou précocement vieillis, un nez trop long ou trop large, une mine fatiguée, un ventre rond, des jambes courtes : il détecte infailliblement la moindre disgrâce comme la plus petite faute de goût, avec autant de flair que le chien débusquant la truffe. Et le ton badin et complice qu’il emploie pour les révéler désamorce toute volonté de malveillance, réduisant ses victimes au silence.

Même empreintes d’esprit de camaraderie, ces sempiternelles réflexions n’en demeurent pas moins désobligeantes et suffisent à raviver inutilement des plaies. Car ceux qui prétendent que rire de ses complexes aidera à les dompter sont des observateurs à très courte vue.

Le goguenard mérite d’être remis à sa place. Pour ce faire, il ne faut point escompter qu’en désignant en retour une de ses propres imperfections, on puisse espérer triompher de lui. Opposer les rides aux cheveux blancs épargne le camouflet mais ne peut aboutir qu’à une mauvaise paix, insuffisante pour blesser l’amour-propre du fâcheux.

L’analogie sera en revanche à notre avantage si l’on met en balance non pas nos défauts et les siens, mais nos défauts et ses vertus. Or, il est un moyen commode d’associer les deux. Il faut pour cela que la pique lancée par le railleur contienne un terme rabaissant à partir duquel on dressera un parallèle. Ce mot fera office de chaîne entre ce dont on nous accable et une vertu faisant défaut à notre adversaire.

Le goguenard nous fait remarquer que nos cheveux deviennent rares ? Répondons-lui : « On peut en dire de même de vos bonnes remarques. » Il juge que nos vêtements sont mal assortis ? Répliquons : « Comme vos principes et votre conduite. »
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LE
STRATAGÈME
DU CONTRE-PIED

CONTREDIRE PAR L’IRONIE

— L’esprit nous perdra.

— Sauvez-moi !

 

 

L’ironie est le sel de l’esprit. Comme le condiment, elle relève la saveur d’une conversation. Du moins si elle est correctement dosée. Car un excès d’ironie aura le même effet dans un échange qu’une outrance de sel sur le plus exquis des mets.

L’ironie est la marque d’une personnalité spirituelle, particulièrement encline à la subtilité. Comme elle n’est pas accessible à tous les caractères, il est aventureux d’en faire l’usage avec de parfaits inconnus. Dire le contraire de ce qui est attendu paraîtra forcément incongru à l’interlocuteur imperméable à cette tournure d’esprit.

Seuls quelques menus indices peuvent nous aider à détecter si celui qui nous écoute manie l’ironie avec plus ou moins d’aisance. Avant d’en faire usage, il convient de tenter préalablement une approche en procédant par petites touches, comme si l’on s’apprêtait à demander un service conséquent ou à entreprendre un baiser.

L’ironie a pour vertu d’adoucir un message, raison pour laquelle elle est l’arme privilégiée du faible face au fort. Une critique ainsi formulée sera moins brutalement perçue et même mieux acceptée.

Un autre atout de l’ironie est son ambiguïté. En laissant l’interlocuteur libre d’interpréter le propos comme il l’entend, elle permet de neutraliser l’effet d’un quolibet. On peut de cette manière déconcerter l’auteur d’une raillerie par une réponse absconse, prononcée avec le ton goguenard propre aux esprits affûtés.

L’ironie est enfin une solution bien commode pour moucher un fâcheux. Il n’est besoin pour cela que de prendre le contre-pied de son discours. Le stratagème est facile à déployer lorsque l’adversaire évoque une initiative ou une entreprise réclamant tacitement l’une de ses aptitudes. Invitions-la alors à agir comme s’il était démuni de tout talent. Un poète pérore par exemple : « Je vais désormais m’employer à défendre notre belle langue. » Demandons-lui : « Vous arrêtez donc d’écrire ? »
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LE
STRATAGÈME
DE LA JARRE
ET DE LA CRUCHE

AVOISINER POUR DÉPRÉCIER

— Je suis quelqu’un de profond.

— Vous voulez plutôt dire de creux.

 

 

L’épouse d’un seigneur avait invité sept de ses amies à boire du thé. Au moment du service, elle proposa à ses convives d’ajouter une petite quantité de lait pour adoucir le breuvage. Toutes répondirent positivement :

— Une goutte, précisa la méticuleuse.

— Un soupçon, demanda la jalouse.

— Un nuage, souffla la distraite.

— Une pointe, ironisa la railleuse.

— Un doigt, indiqua la musicienne.

— Une larme, implora la mélancolique.

— Un trait, trancha la résolue.

De son imprévisibilité dépend en grande partie le succès d’une riposte. C’est là le désavantage de certains stratagèmes dont le recours répété apparaîtra comme solution de facilité. Par trop d’emploi, le stratagème de la casaque pourra se révéler infructueux, alors qu’il existe une alternative passablement négligée. Plutôt que d’user de l’autre sens d’un même mot, il suffit de se servir de l’autre mot d’un même sens. Comme le buveur de thé parlant de lait optera alternativement pour « goutte », « soupçon » ou « nuage ».

Ce stratagème s’appliquera lorsqu’un fâcheux sera coupable de vouloir se donner de l’importance au moyen d’un terme ronflant. Il suffira de le corriger en suggérant, comme pour mieux définir celui-ci, un synonyme qui le dépréciera.

Il est rare qu’un mot n’ait pas un vil cousin avec lequel la confusion serait déplaisante, comme la cruche l’est pour la jarre. L’expression « parterre de princes » perdra de toute sa majesté si on lui substitue « platebande ». Et quel camouflet pour le comédien qui se verrait entendre qu’il n’est pas un artiste « accompli » mais fini.

Mouchons le fâcheux qui loue sa mesure en lui rétorquant que celle-ci n’est que tiédeur. Quant au cuistre se disant grand admirateur ou grand connaisseur, mieux vaut qu’il ne soit pas de haute taille car il pourrait se voir opposer : « Vous êtes surtout long. »
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LE
STRATAGÈME
DE L’ÉCREVISSE

DÉVOILER LE MÉRITE INSOUPÇONNÉ

— Vous êtes un jeune loup aux dents longues.

— Le loup n’est soumis à aucun maître, lui.

 

 

Lorsque l’on essuie une diatribe ou un mot cruel, la réaction première est de renvoyer l’attaque à l’agresseur. Cette tentation est toute légitime. En dénigrant à notre tour l’adversaire, on atténuera ou neutralisera l’impact de sa pique. La tactique a suffisamment fait ses preuves pour ne pas être contestée.

Il est toutefois une manière plus élégante mais non moins efficace pour contrer un quolibet. La parade qui s’inspire du singulier déplacement de l’écrevisse revient à prendre le problème à l’envers. Elle consiste non pas à riposter par une formule désobligeante mais, au contraire, à trouver ce qui dans la pique pourrait apparaître flatteur afin que la qualité compense la tare.

Ce stratagème se prête à merveille pour désamorcer les railleries forgées sur une allégorie, tel qu’un nom d’animal, de métier ou d’objet, dont il suffira de souligner une capacité ou un mérite insoupçonné. Il peut s’agir d’une particularité anatomique, pour la vipère son sang-froid, ou d’une simple faculté, pour le chien sa fidélité.

L’effet de la riposte sera décuplé si la vertu mise en avant est perçue par notre interlocuteur comme lui faisant défaut. La parade se muera alors en une contre-attaque implacable.

Un fâcheux décidé à nous nuire ose par exemple nous comparer à une girouette. Répondons-lui que la girouette reste droite en toutes circonstances et que tout le monde ne peut pas en dire autant. Un autre, mécontent que nous ne nous soyons pas rallié à sa cause, nous traite de mouton. On lui répondra que le mouton, lui au moins, n’a pas de cornes. Manière subtile de sous-entendre l’infortune conjugale de notre détracteur.

Le double avantage de ce stratagème est d’offrir une infinité de parades, lesquelles pourront être élaborées en amont. Préservons-nous du recours à l’improvisation en forgeant à l’avance d’ingénieuses ripostes aux sempiternelles « catin », « âne », « sorcière » ou « bouffon » que ne manqueront pas de nous lancer un jour nos ennemis.
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LE
STRATAGÈME
DE LA MÉDAILLE

MONTRER LE DÉSAVANTAGE

— Dans ce domaine, je suis un as.

— Au tarot, l’as est la carte la plus faible.

 

 

En inhospitalière compagnie, la métaphore n’est à utiliser dans la conversation qu’avec une infinie précaution tant elle peut donner prise à une dangereuse riposte. Plusieurs stratagèmes permettent de faire mouche à partir d’une allégorie. Le plus simple est de filer l’image employée par notre interlocuteur pour retourner l’attaque. Si celui-ci use d’une métaphore pour nous dénigrer, on aura alors recours au stratagème de l’écrevisse en invoquant un avantage insoupçonné. Troisième cas de figure, l’adversaire use d’une image, non pour nous rabaisser, mais pour se mettre en valeur. Il sera alors temps d’employer le stratagème de la médaille. Son mécanisme est l’inverse de celui de l’écrevisse.

Grâce à ce procédé, on désarmera tout présomptueux qui parlera de lui ou d’un autre au moyen d’une métaphore élogieuse. Tel le fâcheux qui se croyant maître dans l’art de la ruse se prétendra renard, celui qui pour exprimer l’étendue de sa science dans un domaine s’en dira le roi, ou tel autre encore qui pour témoigner de sa bonté se comparera à un ange.

Tout l’édifice de la louange s’écroulera d’un bloc si l’on dévoile avec assez de pertinence la lacune ou le désavantage de la métaphore employée par le cuistre. Comme le stratagème de l’écrevisse, il offre une infinité de ripostes, chaque médaille ayant son revers.

Un fâcheux pour évoquer son courage ou sa vaillance proclame qu’il est de la lignée des lions ? Objectons-lui que ces fauves chassent en meute. Un autre fat aime à se voir en aigle ? Rappelons alors que le roi des rapaces a de grandes ailes mais une toute petite tête. N’épargnons pas non plus le séducteur visqueux qui compare sa dulcinée à une rose. À celui-là, faisons remarquer que la rose a des épines et se fane très vite. Et si le même préfère l’allégorie du diamant, rétorquons que la pierre précieuse est aussi dure que transparente.
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LE
STRATAGÈME
DU TOCSIN

DEVANCER LA RETRAITE

— Quand je n’aurai plus d’idées, j’arrêterai d’écrire.

— Alors commencez tout de suite.

 

 

Reconnaissons que le bavard est loin d’être le fâcheux le plus détestable. On lui trouverait même certaines utilités comme sa vertu à briser facilement la glace lors d’une première rencontre ou à délivrer ses hôtes d’un silence froid et pesant pendant les mornes repas.

Ce qui le rend exaspérant, c’est sa propension à ne parler que de sa personne. Pour lui, tout est prétexte à évoquer les anecdotes les plus futiles qui peuplent son existence, sans qu’aucun détail ne nous soit épargné.

Interrogez-le sur sa santé et il vous décrira par le menu les souffrances quotidiennes que lui infligent ses rhumatismes, ses crises de foie ou ses insomnies. Il n’est pas moins intarissable pour évoquer dès que l’occasion s’y prête les succès de sa descendance ou les hauts faits de ses ancêtres. Ses souvenirs et ses récits de voyage ressassés à profusion transforment chaque discussion en un interminable monologue. Et s’il ponctue parfois celui-ci par quelques questions à son interlocuteur, c’est moins par courtoisie que pour y trouver, tel un poète en manque d’inspiration, un sujet qui donnera matière à une nouvelle péroraison.

Plus la palabre est longue, plus les opportunités de moucher le bavard sont nombreuses. Pour clore souverainement son soliloque, le stratagème du tocsin sera d’une aide précieuse.

Il est à déployer lorsqu’un fâcheux, se livrant à une observation de lui-même avec l’impudeur qui lui est coutumière, se hasarde à se projeter dans le futur. Pour paraître plus humble qu’il n’est, un bavard confie que lorsque ses facultés déclineront, il consentira à se dévouer à des activités ordinaires.

La riposte exige de se mettre dans la position du sonneur du tocsin. Il ne nous restera qu’à aviser notre interlocuteur, comme on l’alerterait d’un danger imminent, que sa bonne résolution doit être appliquée sans attendre. Au fat qui annonce que lorsqu’il cessera de plaire aux dames, il se retirera dans un couvent, répliquons : « Dans ce cas, prenez-en la route dès aujourd’hui. »

Le conseil peut aussi laisser place au constat. Répondons par exemple au fâcheux qui dans un moment de colère affirme qu’il risque de proférer des sottises : « Vous venez déjà d’en dire. »
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LE
STRATAGÈME
DU MODESTE

LOUER L’HUMILITÉ DE L’ADVERSAIRE

— Je suis quelqu’un de très modeste.

— Et vous avez toutes les raisons de l’être.

 

 

Questionner quelqu’un sur ses défauts s’avère toujours un moyen utile de débusquer un fâcheux. Pour ce dernier, donner une réponse sincère sera plus difficile que pour le reste de ses semblables. Moins parce que la mauvaise conscience l’oblige à dissimuler ses tares que par son incapacité à mettre celles-ci au jour. C’est de leur propre méconnaissance que s’entretiennent les vices, et constater un défaut est déjà une manière de s’en corriger.

On reconnaît ainsi le fâcheux à celui qui n’admet comme travers que des vertus que l’excès acculera à la faiblesse ou à la sévérité. Prié d’avouer un honteux défaut, le pédant confessera, comme s’il s’agissait d’un mortel péché, sa tendance exagérée à rechercher la perfection, sa trop grande indulgence ou sa gentillesse abusive.

L’inconsistance d’un fâcheux se révélera pareillement si on l’interroge non sur ses défauts mais sur ses qualités. Dans une telle situation, les moins sots ne se risqueront pas à l’étalage de leurs aptitudes, meilleur moyen d’apparaître comme insupportablement vaniteux. Ils jugeront au contraire plus opportun de mettre en avant leur humilité. La tactique est à première vue plutôt subtile. Elle s’avérera pourtant un fort mauvais calcul.

D’abord parce que la modestie est une vertu paradoxale qui ne supporte ni le superlatif ni la démonstration. Ceux qui peuvent s’en réclamer sont ainsi condamnés pour toujours au silence.

Vanter son humilité, c’est aussi s’exposer à une riposte humiliante. Tout le monde n’est pas égal devant la modestie. Celle-ci se mesurant en fonction des mérites de chacun, elle honore davantage l’auteur de hauts faits. Mais pour celui qui n’a à s’enorgueillir de rien, proclamer sa modestie ne revient au bout du compte qu’à reconnaître sa propre insignifiance.

Quelle plus belle riposte à adresser au cuistre qui se risquerait à faire valoir son humilité que lui rétorquer simplement que ses actions la justifient.
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LE
STRATAGÈME
DU QUIDAM

TIRER PARTI DE L’IMPRÉCIS

— Épouseriez-vous un sot pour son argent ?

— Est-ce une demande en mariage ?

 

 

Un savant illustre fut invité au souper d’un grand seigneur. Assis en face de lui, son hôte, jaloux du soudain intérêt porté à son convive par ses voisins de table, dissimulait mal son dépit. Le savant, décontenancé quant à lui par les incessantes sollicitations dont il était l’objet, se perdait en bafouilles. Son manque d’esprit n’échappa point au seigneur qui y vit le moyen d’humilier son rival d’un soir. Quand le silence fut complet, il lui tint ce langage : « Monsieur, vous qu’on dit si intelligent, pouvez-vous nous dire ce qui sépare le savant de l’imbécile ? » L’affront fit sortir le savant de sa torpeur. Sa réponse laissa son hôte bouche bée jusqu’au coucher : « La table. »

Chercher à prouver sa supériorité en posant une question dont la réponse escomptée, ou le silence qu’elle impose, révélera à l’auditoire toute l’inconséquence d’un rival, est l’une des marques des fâcheux. Ce grossier subterfuge consiste à soumettre une hypothèse à son interlocuteur en lui demandant de préciser comment il entendrait agir en pareille situation. Pour démontrer que son adversaire manque de jugement, le cuistre est tenté d’impliquer dans sa piégeuse question un protagoniste imaginaire servant de repoussoir. Il dira par exemple : « Prêteriez-vous de l’argent à un filou ? »

Une hypothèse s’appuyant sur un quidam désigné par ses tares condamne celui qui l’énonce à une dangereuse riposte. Qu’il soit question d’un sot, d’une canaille ou d’un bouffon, il n’y a qu’à faire comme si le personnage fictif désignait notre interlocuteur parlant pudiquement de lui-même à la troisième personne. Et de lui répondre en feignant l’étonnement : « Quelle somme vous faut-il ? »

Grâce à ce stratagème, les mots à double sens multiplieront les occasions de moucher les cuistres. Une anodine question évoquant un âne, un mouton, une andouille, une cloche ou une cruche sera prétexte à la réplique cinglante. De quoi dissuader le plus hardi des séducteurs de demander à celle qu’il courtise durant un dîner si elle aime les cornichons, de crainte de se voir répondre : « Est-ce une déclaration ? »
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LE
STRATAGÈME
DU COCU

REVÊTIR LA TUNIQUE DE L’AMANT

— Vérolé !

— J’avais pourtant demandé à votre épouse de ne rien dire…

 

 

Objets de jalousie comme de vanité, les succès amoureux sont prétexte aux sarcasmes les plus triviaux. Il est bien rare que pour humilier un rival ou indisposer un ami, un sot ne cède pas à la tentation de remettre en cause à travers une pique ses talents dans l’art délicat de séduire.

Dans pareille situation, toute dénégation est non seulement vaine mais aussi dommageable, la force de la pique reposant moins sur la véracité de l’accusation que sur l’inévitable embarras qui saisira la victime.

Pour prendre à revers le butor et le remettre à sa place, le stratagème du cocu s’avérera d’un secours non négligeable. Il permettra de contrer n’importe quel quolibet qui cible un défaut relevant des secrets d’alcôve, comme une manière de dormir ou un détail de notre anatomie ignoré de tous.

Son mécanisme repose sur l’exploitation d’une faille béante dans l’attaque de l’adversaire. Car ce dernier négligera toujours de préciser les circonstances lui ayant permis d’être au fait d’une information dont seul un intime a pu avoir connaissance. Or, quoi de plus humiliant pour le sot que de s’entendre répliquer que c’est sa propre épouse, sa fiancée ou sa favorite qui lui a révélé l’objet de son lazzi ?

Exprimée sous forme d’un blâme à l’endroit de l’infidèle, à laquelle on reprochera de n’avoir pas tenu sa langue, la riposte aura pour autre avantage d’expliquer par la rancune l’agression du butor. Même s’il n’a aucune raison de croire en notre allégation, le sot n’aura ni le moyen de la réfuter ni celui de dissiper le sentiment de honte, commun à ceux brocardés par la rumeur publique pour leur infortune conjugale.
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LE
STRATAGÈME
DU DÉSHÉRITÉ

JUSTIFIER LE TROP PAR LE PEU

— Comment faites-vous pour être si belle ?

— On m’a certainement donné votre part.

 

 

Défions-nous de cette image trompeuse qui réduit trop facilement le fâcheux au malotru agressif et désobligeant. C’est sous les traits de l’hypocrite qui chante nos louanges pour mieux nous circonvenir que se dissimule parfois le plus nuisible d’entre eux. Dans la bouche du Don Juan roué, de la vénale tentatrice, de l’aigrefin ou du courtisan, l’éloge s’avérera une arme plus souveraine encore que le quolibet.

L’idée selon laquelle un flatteur peut agir par pure bienveillance à l’égard de son interlocuteur doit être combattue. C’est la sincérité qui fait toute la valeur d’une louange. Nécessité par l’inavouable espoir d’un suffrage, d’une aumône ou d’une secourable sympathie, l’éloge devient vice. Qui de l’hypocrite complimentant une œuvre qu’il n’a pas lue ou du détracteur consciencieux s’avérera le moins respectueux de son auteur ?

Le flatteur est doublement pernicieux. Il agit non seulement en corrupteur mais fait aussi de celui qui l’écoute d’une oreille complaisante un vulgaire vaniteux. Au bon roi on n’ose mentir, au mauvais roi on n’ose dire la vérité.

Parce qu’une flagornerie grossière est aussi indigne qu’un odieux quolibet, il est du devoir de chacun de moucher les courtisans éhontés.

La flatterie qui se prête le plus aisément à la réplique est celle où, pour vanter l’une ou l’autre de nos vertus, le fâcheux affecte de nous questionner comme s’il cherchait à en percer les secrets. « Comment avez-vous acquis autant d’intelligence ? » minaudera ainsi un obséquieux intrigant ou un adversaire maniant l’ironie.

En guise de réponse, faisons comme si les vertus étaient dues à l’action d’un quelconque créateur ou d’une fée protectrice, lesquels ne pourraient attribuer aux uns que ce qui a été ôté aux autres, à la manière des vases communicants. Cette lumière placera le flatteur dans la position de celui se trouvant lésé par le partage des dons. Et de lui donner cette réplique : « J’ai sans doute hérité de la vôtre. »
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LE
STRATAGÈME
DU PROPHÈTE

EXPLOITER LES NON-DITS

— Vous mourrez pendu !

— Uniquement si j’épouse votre morale.

 

 

Il va de soi que pour faire taire un malotru, la réponse la plus saillante sera celle qui prendra les traits d’une riposte à une attaque. L’opportunité, hélas, ne se présente pas toujours. Certains fâcheux redoublent de prudence et s’emploient à éviter scrupuleusement toute agression directe qui serait prétexte à une repartie cinglante. Pour moucher à bon droit un cuistre qui n’aurait pas ouvert les hostilités, on en est contraint à guetter l’excès de vantardise. L’effet d’une fanfaronnade n’est guère différent de celui d’une pique adressée par l’offenseur à sa victime, à ceci près qu’au lieu de rabaisser le second, il valorise le premier. Le prétentieux qui plastronne s’exposera à une réplique aussi redoutable qu’une légitime riposte.

Les bravades qui reposent sur une anticipation peuvent être facilement contrées car elles contiennent presque toujours un sous-entendu, celui qui les profère se dispensant d’évoquer les actions vertueuses ayant mené à la gloire annoncée.

C’est ce non-dit qui va nous permettre de retourner contre lui ses allégations. Il n’est besoin pour cela que de donner raison à notre adversaire par le paradoxe, en lui prédisant, à la manière d’un prophète, qu’il ne parviendra à ses fins que par une voie déshonorante.

Avant la bataille, un général lance à l’endroit de son adversaire : « Ce soir, je boirai à votre santé. » Puisqu’il omet de préciser que ce sera pour fêter sa victoire, son rival n’aura qu’à lui répliquer : « Hélas pour vous, nous ne donnons pas de vin à nos prisonniers. »

Un ambitieux, comme il en court les salons, proclame avec suffisance qu’un jour sa statue trônera sur une place de la ville. Un bel esprit devrait lui rétorquer : « Uniquement si vous devenez sculpteur. »

Contrer une attaque forgée sur une prédiction sera encore plus aisé. Il suffira de répondre que c’est en imitant la conduite de notre adversaire que sa prophétie sera accomplie. Un ennemi nous lance par exemple : « Vous périrez d’une maladie honteuse ! » Feignons d’acquiescer : « Oui, le jour où j’embrasserai votre maîtresse. »
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LE
STRATAGÈME
DU SCEPTIQUE

AVOUER PAR LE DOUTE

— Me prenez-vous pour un imbécile ?

— Non, mais je peux me tromper.

 

 

Quelle tactique adopter lorsque l’on se retrouve soudainement l’accusé d’un procès en duplicité fomenté par un adversaire qui aura troqué son costume de détracteur pour celui de procureur ? Même si l’on n’a rien à se reprocher, on ne doit jamais prendre à la légère pareille récrimination.

Voilà bien un paradoxe : ce sont les coupables qui se défendent le mieux, ceux-ci ayant mûri les rouages de leur plaidoirie, souvent en amont de leur forfait. Privé, et pour cause, de cet avantage, l’innocent se trouve au dépourvu quand survient la fielleuse accusation, se cramponnant pour se disculper à sa seule bonne foi, tel le coquillage à un rocher.

Quand bien même protesterait-il avec la plus vive énergie, démentant les unes après les autres toutes les charges incriminantes, son honneur resterait pour toujours maculé. Pour les bonnes gens, il n’y a jamais de fumée sans feu, et des dénégations trop bruyantes agiront sur un scandale naissant comme le vent réveillant les braises.

On ne peut pour autant se contenter d’une indifférence méprisante qui ne manquera pas d’être interprétée comme un aveu. Faire le mort dans l’espoir que le loup finisse par desserrer son étreinte condamne irrémédiablement l’agneau pris dans ses crocs.

Face à une accusation piégeuse, seule la contre-attaque nous tirera d’affaire. Son recours sera des plus précieux si l’inquisiteur prend les traits d’un fâcheux estimant, à tort ou à raison, que l’on abuse de sa crédulité. Pour montrer qu’il n’est pas dupe du sentiment à son égard, l’accusateur nous demandera à brûle-pourpoint si on le considère comme tel. « Croyez-vous que je sois un sot ? » pourra-t-on ainsi entendre.

L’adversaire ne sait que trop bien qu’à pareille question on ne peut répondre que par l’infirmation, avouer le contraire serait un acte de casus belli.

Pour se départir de la situation sans faire le jeu du fâcheux, il n’est qu’à démentir ses soupçons mais en concédant humblement que le doute reste possible. Manière subtile et imparable de montrer à l’adversaire que si notre opinion première n’était point dédaigneuse, sa question nous aura prouvé notre erreur.
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