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Notre perception est partiale, notre attention est limitée, notre mémoire est infidèle. Pourtant, nous avons tous une « vision du monde » cohérente. Nous pouvons en remercier notre cerveau, qui met en œuvre des « tours », des mécanismes qui nous permettent d’appréhender le monde multiple, complexe, et de l’avoir en partage.
 
Le cerveau, foyer de la connaissance, fonctionne par approximations. Il découle de cela que notre connaissance des choses et du monde est toujours relative. Le cerveau crée des modèles mentaux pour absolument tout : nos relations amicales et amoureuses, notre conception du travail, nos opinions politiques… Souvent à notre insu, le cerveau nous raconte des histoires qui nous aident à mieux naviguer dans le monde. Il peut reconstituer de toutes pièces des souvenirs d’enfance, nous préparer à un danger potentiel pour que nous puissions sauver notre peau si jamais ce danger s’avérait bien réel, nous faire comprendre qu’un tas de cire devant nous est en fait une bougie fondue… Il peut tout aussi bien nous berner avec une illusion d’optique ou un tour de magie, nous faire tomber dans le piège des fake news, aussi appelées « infox », ou dans celui de l’illusion de connaissances. Au cours de ce voyage au centre du cerveau, nous étudierons les mécanismes et les modes de fonctionnement de cet organe à la fois si mystérieux et extraordinaire, pour découvrir quand, pourquoi et comment il nous joue des tours, il se joue des tours.


AVERTISSEMENT
Les sciences cognitives sont un domaine assez récent et en pleine expansion. Un certain degré d’approximation et d’erreur est inévitable, surtout lorsque nous nous intéressons à un organe aussi complexe que le cerveau humain. Tout au long de ce livre, nous allons procéder selon un principe que nous tenons d’Isaac Asimov : la relativité du faux. Contrairement à l’idée largement répandue, le vrai et le faux sont rarement absolus, mais plutôt relatifs. C’est pourquoi nous vous proposerons les modèles théoriques les plus fiables possibles à l’heure actuelle pour mieux connaître votre cerveau et mieux vous comprendre.


PARTIE I
Comment perçoit-on le monde ?
1
Voyons-nous vraiment le monde avec nos yeux ?
« Comme tous les grands voyageurs, j’ai vu plus que je me souviens et je me souviens de plus que j’ai vu. »
Benjamin Disraeli,
homme d’État britannique


Nous avons tendance à penser que nous voyons le monde avec nos yeux, que nous l’entendons avec nos oreilles, et c’est normal : notre perception passe d’abord par nos sens. Et pourtant, c’est avant tout avec notre cerveau que nous appréhendons le monde.
 
Évidemment, les cinq sens et le cerveau fonctionnent ensemble pour que l’être humain puisse percevoir le monde. Mais nos yeux, nos oreilles, notre langue et notre peau sont en fait des récepteurs qui vont transformer les signaux que nous renvoie le monde extérieur (optiques, sonores, olfactifs…) en signaux électriques. Ce sont ces milliers de signaux électriques que notre cerveau va traiter, qu’il va filtrer et qui vont nous permettre de reconstruire le monde mentalement.
Le cerveau humain face à l’ambiguïté du monde
Analysons une expérience que chacun de nous a faite : l’illusion d’optique. Ce terme est trompeur car il laisse penser que ce sont nos yeux qui nous trompent. Or c’est souvent notre cerveau qui est victime de l’illusion.
Regardez cette image :
[image: Illustration]Spontanément, la silhouette noire vous apparaît-elle de face ou bien de dos ? Êtes-vous situé au-dessus ou en dessous d’elle ? Vous hésitez.
 
Regardez maintenant l’image ci-dessous : le personnage apparaît clairement de face, accoudé à la rambarde, et il est situé au-dessus de vous. Maintenant que vous avez cette image-là en tête, regardez de nouveau la première version de l’image. L’interprétation que vous en faites va se calquer sur le scénario que vous a donné à voir l’image (a), et la silhouette noire vous apparaît à présent de face, en contre-plongée !
[image: Illustration]À présent, passons à l’image (b). Regardez-la pendant quelques secondes, comme vous l’avez fait pour l’image (a), puis revenez de nouveau à l’image initiale. 
[image: Illustration]La silhouette noire de l’image de départ se trouve maintenant dos à vous, et vous l’observez du dessus.
Les voici maintenant toutes les trois, placées les unes à côté des autres :
En regardant quelques secondes la version du haut ou la version du bas, vous pouvez modifier votre perception de l’image centrale à votre guise.
Enfin, concentrez-vous uniquement sur la version initiale : maintenant que vous connaissez les deux variantes que celle-ci contient en germe, vous pouvez aisément changer votre perspective mentalement et voir le personnage de face, puis de dos, d’en haut, puis d’en bas, sans avoir à regarder à nouveau les versions (a) et (b) de l’image.
[image: Illustration]Entrons maintenant dans le détail de cette illusion pour bien comprendre comment cette image affecte le cerveau humain : les images (a) et (b) sont les versions stables de l’image initiale. Il n’existe qu’une seule façon de les interpréter. L’image initiale en revanche est ambiguë car elle porte en elle plusieurs façons d’être vue – deux en l’occurrence. L’image centrale est donc une image bistable.
 
Face à elle, notre cerveau ne possède pas suffisamment d’informations pour résoudre l’ambiguïté et l’interpréter d’une seule et unique manière. Si en revanche vous fixez pendant quelques secondes l’une ou l’autre des versions stables de l’image initiale, à savoir l’image (a) ou l’image (b), votre cerveau va créer un a priori visuel et, lorsque vous regarderez de nouveau l’image bistable, vous réduirez son ambiguïté et verrez dans la silhouette noire soit une personne de face (a priori (a)), soit une personne de dos (a priori (b)).
 
Le cerveau a besoin d’interpréter les signaux que lui renvoie le monde de façon à s’en créer une représentation cohérente et stable. C’est ce qu’on appelle la réduction de l’ambiguïté : dès lors qu’on lui refuse la stabilité en lui présentant des images ambiguës (bistables ou multistables), il opère un choix parmi les différentes options que le réel contient.
 
Imaginez cette fois que vous regardez la première image, à savoir l’image bistable, en compagnie d’un ami. Aucun de vous n’a encore vu les versions stables de l’image. Chacun de vous réduit l’ambiguïté à sa façon : la silhouette vous apparaît comme étant de dos, alors que votre ami la voit de face. Vous êtes en fait tous les deux en train de regarder la même image mais vous voyez deux choses différentes. Si vous en discutez ensemble, vous n’allez pas vous entendre car votre perception n’est pas la même, et pourtant chacun de vous est intimement persuadé de voir l’image telle qu’elle est. Vous êtes même incapable de voir ce que l’autre voit.
 
Une illusion bistable a défrayé la chronique en 2015 sur les réseaux sociaux, posant de façon éclatante la question de savoir si nous avions vraiment le même monde en partage. Une utilisatrice de Tumblr du nom de « Swiked » avait posté une photo d’une robe à empiècements en dentelle, suivie de ce commentaire : « Les gars, aidez-moi, cette robe est-elle blanche et or ou bleue et noire ? Mes amis et moi ne pouvons nous mettre d’accord et ça nous fait totalement flipper. » Suite à cela, l’image est devenue « virale » sur Internet, et le monde entier, divisé, a débattu plusieurs jours de la couleur de la robe ! Si à l’époque vous avez pris part au débat, vous avez peut-être pensé que la moitié du monde qui ne voyait pas la robe de la même couleur que vous avait tort. Mais vous comprenez à présent qu’aucun des deux groupes n’avait tort ou raison, il y avait simplement deux façons pour le cerveau humain de réduire l’ambiguïté.
 
Ce que nous apprennent ces deux exemples d’illusions bistables est que l’être humain a tendance à faire une confiance aveugle à sa perception, au point de la considérer comme partagée par tout le monde.
 
Lorsqu’il filtre, traite et interprète les stimuli que le monde lui renvoie, le cerveau construit une vision globale du monde, en faisant sans cesse, sans s’en apercevoir, des suppositions sur la manière dont il fonctionne. Il opère sans cesse des réductions de l’ambiguïté – et pas seulement dans le cas d’illusions bistables –, afin de nous présenter un réel stable et cohérent.
 
Il existe dans le champ de vision un « point aveugle » qui correspond à l’endroit par lequel le nerf optique sort de la rétine vers le cerveau. Ce point ne contient pas de récepteurs de lumière contrairement au reste de la rétine. Nous pourrions supposer qu’il devrait y avoir un « trou » dans notre champ de vision à l’endroit où la lumière n’est pas reçue par la rétine. Toutefois, dans la vie de tous les jours, notre champ visuel est complet car nous avons deux yeux. Mais si nous étions borgnes, ou que nous fermions simplement un œil, il en irait tout autrement.
Fermez donc l’œil gauche et regardez la croix sur l’image ci-dessous avec votre œil droit tout en maintenant votre visage au centre de la page. Rapprochez progressivement la page de votre visage. 
[image: Illustration]D’un coup – lorsque la page est à peu près à 25 cm de votre œil –, le point noir à droite de la croix disparaît. Cela est dû au fait qu’il se situe exactement sur le point aveugle de votre rétine, et votre cerveau va estimer que la page entière est blanche. Il va donc donner une fausse interprétation du réel.
 
Faites maintenant la même expérience avec cette image :
[image: Illustration]Dès que le point noir tombera sur votre point aveugle, la barre grise va vous sembler continue. Votre cerveau voit du gris avant et après le point : il remplit le vide avec la même chose.

Ce que les tours de magie nous apprennent
Les tours de magie nous fascinent. S’ils sont universels, c’est parce qu’ils jouent avec les mécanismes de notre cerveau et notamment celui que nous venons de mettre au jour : la réduction de l’ambiguïté.
C’est le cas, par exemple, du tour de la pièce de monnaie. Le magicien attrape une pièce entre le pouce et l’index de sa main droite, et la place lentement dans sa paume gauche avant de fermer le poing qu’il dirige ensuite vers vous en vous demandant de souffler dessus. Puis il ouvre sa main de façon théâtrale : la pièce a disparu, comme par magie ! Et il ne s’arrête pas là : il s’ingénie alors à faire réapparaître la pièce derrière votre oreille, ou dans votre poche.
 
En fait, la pièce n’a jamais été déposée dans sa main gauche. Le magicien a effectué ce qu’on appelle un « palming » (de l’anglais palm, « paume de la main ») : il fait comme si il déposait la pièce dans sa paume gauche, alors qu’il l’a gardée dans sa paume droite. Tout cela s’effectue très doucement, car ce ne sont pas les yeux que le magicien essaye de tromper mais le cerveau et l’interprétation logique que celui-ci fera du déplacement des objets. L’être humain se fie à sa perception du monde : il pense avoir vu la pièce passer d’une main à l’autre, il ne va donc pas comprendre comment elle peut se retrouver derrière son oreille. Il y a donc pour lui une rupture de cohérence, quelque chose d’irréel vient de se produire, et c’est cela qu’il appelle « magie ».
 
Notre cerveau, à partir du moment où nous sommes éveillés, passe son temps à faire des suppositions sur le réel, à l’interpréter, à en combler les vides. Il le fait dès notre plus jeune âge, et à notre insu. La table où nous mangeons, quel que soit l’angle sous lequel nous la regardons, quelle que soit la lumière dans la pièce, reste bien la même table. De même, si nous posons un objet à un endroit précis, nous savons qu’il n’en bougera pas. C’est le principe de permanence des objets. C’est grâce à ce constant travail d’interprétation et de recomposition du réel, forcément partiel, que le réel semble si réel, que les objets semblent des choses fixes et immuables. Voilà pourquoi nous sommes bernés par le tour de la pièce de monnaie.
 
Curieux de savoir grâce à quels mécanismes psychologiques leurs tours de magie arrivaient à bluffer les gens, des prestidigitateurs ont collaboré avec des neuroscientifiques. Le magicien Teller, l’un des plus grands de notre temps, a par exemple contribué à la rédaction d’un article dans la revue Nature1, où sont exposés les liens qui existent entre magie et conscience du monde chez l’être humain. Teller part d’un tour de magie célèbre, celui des gobelets et des balles : face au spectateur se trouvent trois gobelets et des balles que le magicien fait « disparaître » ou fait passer « comme par magie » d’un gobelet à l’autre.
Teller raconte qu’un jour, juste avant de monter sur scène, il s’aperçoit qu’il a oublié chez lui ses balles et ses gobelets. Il se retrouve à devoir utiliser ce qu’il y a dans sa loge : des gobelets transparents, et des balles qu’il façonne à partir de mouchoirs en papier. Alors qu’il craint que le public ne comprenne d’emblée les rouages du tour, Teller raconte qu’en réalité, les spectateurs ont l’air encore plus bluffés que d’habitude. « Tous les gens présents dans le public pouvaient voir ce que je faisais et pourtant leurs cerveaux n’arrivaient pas à le comprendre », dit-il dans une interview accordée au magazine Wire2.
Une formule célèbre dit que « nous ne voyons pas le monde tel qu’il est mais plutôt tel que nous sommes ». C’est une vérité profonde que les travaux des sciences cognitives confirment aujourd’hui : le monde nous renvoie en permanence une multitude de signaux, nous en réduisons l’ambiguïté en choisissant ce que nous voulons voir. Ainsi, petit à petit, notre interprétation du monde nous façonne psychologiquement, culturellement et socialement.
Cela ne veut pas dire pour autant que nous pouvons voir tout le temps ce que nous voulons voir, en d’autres termes que rien n’existe vraiment et que nous sommes libres de façonner notre propre réalité simplement en l’imaginant dans notre tête : dans le cadre de l’illusion d’optique étudiée précédemment, je suis libre de voir une silhouette de face ou de dos, mais je ne peux pas voir dans cette silhouette un arbre ou une banane, par exemple. Le réel existe et il est intangible, quand bien même on ne saurait l’appréhender sans que notre cerveau ne l’interprète.

Remplir le vide
L’ambiguïté des signaux reçus nous place toujours dans une situation inconfortable d’incertitude. Ainsi, si un élément manque à notre perception pour sortir de l’ambiguïté, notre cerveau va vouloir remplir le vide. Descartes écrit dans la deuxième de ses Méditations métaphysiques : « Que vois-je de cette fenêtre, sinon des chapeaux et des manteaux, qui peuvent couvrir des spectres ou des hommes feints qui ne se remuent que par ressorts ? Mais je juge que ce sont de vrais hommes, par la seule puissance de juger qui est en mon esprit, ce que je croyais voir de mes yeux. » L’œil ne voit pas les hommes sous les capes et les chapeaux, mais le cerveau les rétablit. Bien avant les premiers travaux en sciences cognitives, Descartes avait compris que notre cerveau « comblait les vides ».
 
Voici un autre exemple amusant de « vide » comblé par notre cerveau. Comment lisez-vous cette phrase : « C’35t cmmoe ca qu3 v0u5 3t2s enrtian de l1r3 c3tt3 l1gn3 » ?
Vous venez sûrement de lire : « C’est comme ça que vous êtes en train de lire cette ligne. » Votre cerveau vient de recréer du sens alors qu’en réalité, cette phrase ne veut rien dire. Votre cerveau a réordonné le désordre apparent et a donc choisi de privilégier son interprétation plutôt que de s’en tenir à la stricte réalité de ce qui était écrit. Bel exemple du travail de notre cerveau qui préfère donner du sens à un ensemble de lettres et donc, par extension, donner du sens aux choses et au monde, plutôt que de rester dans le flou !
***
Notre cerveau, qui filtre la myriade d’informations ambiguës que la réalité nous fournit en permanence, interprète le monde et recrée le réel, souvent à notre insu. Dans la plupart des cas, c’est très utile et même vital. Mais cela peut aussi conduire à des erreurs susceptibles de nous être préjudiciables.
Il va falloir éclaircir la façon dont notre cerveau procède pour nous jouer des tours.


2  
Comment le cerveau fait-il pour nous raconter des histoires ?
« C’est comme si chacun de nous se racontait une histoire à propos de lui-même dans sa tête. Toujours. Tout le temps. Cette histoire fait de toi qui tu es. On se construit à travers cette histoire. »
Patrick Rothfuss, écrivain américain


Quand les aveugles pensent voir
Le cerveau, en recréant le monde, nous permet d’être en cohérence avec nous-mêmes et avec notre environnement. Pour y parvenir, il a parfois besoin d’inventer des choses. Dans le cas de certaines maladies neurologiques, cette capacité d’invention va être poussée à l’extrême : on appelle cela la confabulation.
 
Le syndrome d’Anton, aussi appelé agnosie visuelle, révèle jusqu’où le cerveau peut aller dans cet exercice de confabulation. Seuls vingt-huit cas ont été recensés à ce jour, mais ils sont dignes d’attention. L’agnosie visuelle est un trouble neurologique de la connaissance qui touche la vision du patient. Sa cécité est localisée au niveau cortical et non rétinien : la rétine absorbe la lumière mais le cerveau n’est pas à même de transformer ces stimuli en images. Le patient est « aveugle du cerveau » mais il est absolument persuadé qu’il voit correctement.
 
En 20073 on a rapporté le cas d’un enfant de 6 ans qui avait perdu sa capacité à lire, ratait les objets qu’il essayait d’attraper, et tombait fréquemment. Ses parents lui font alors passer un test d’acuité visuelle : l’enfant est incapable de lire les lettres les plus grosses à un mètre de distance. Il obtient un résultat inférieur à 20/200 : il est complètement aveugle, et pourtant il dit que sa vue est tout à fait correcte. Quand on lui demande pourquoi il se cogne contre les murs ou n’arrive pas à saisir des objets à sa portée, il invente une justification a posteriori du type : « non je ne me suis pas cogné » ou bien « c’était un jeu ».
Il est important de préciser qu’une personne atteinte d’agnosie visuelle ne ment pas, car le mensonge est une démarche intentionnelle. Son cerveau lui raconte des histoires, au point qu’il pense que sa vue est normale.

Le cerveau, auteur-compositeur et interprète
Le cerveau est fait de deux hémisphères (un gauche et un droit) qui sont liés par une structure que l’on appelle le corps calleux.
Jusqu’à récemment, on pratiquait la callosotomie chez des patients épileptiques. C’est une opération chirurgicale qui consiste à sectionner, partiellement ou totalement, le corps calleux, afin de déconnecter l’hémisphère gauche de l’hémisphère droit. Cette pratique s’est développée à partir des années 1950 suite aux travaux du neuropsychologue et neurophysiologiste Roger Sperry qui avait découvert, en sectionnant le corps calleux d’un singe, que cela n’avait pratiquement aucun impact notable sur son comportement général.
Contrairement à une idée largement répandue, nous n’avons pas un cerveau gauche créatif et un cerveau droit analytique, ni un cerveau gauche artistique et un cerveau droit mathématique. Certaines fonctions sont tout de même latéralisées, autrement dit logées dans l’un des deux hémisphères, mais la plupart sont bilatérales et donc présentes dans les deux hémisphères. C’est pour cette raison que, chez l’homme comme chez le singe, la callotomisation n’affecte pas tellement le fonctionnement du cerveau.
Le langage est l’une des fonctions du cerveau à être latéralisée et souvent située dans l’hémisphère gauche (il existe des « droitiers » et des « gauchers » pour ce qui est de la latéralisation du langage dans le cerveau). Michael Gazzaniga qui travaillait avec Sperry sur ces questions a voulu savoir s’il était possible de ne communiquer qu’avec une moitié du cerveau, sans que l’autre moitié en ait conscience. Pour comprendre l’expérience, il faut savoir que l’information reçue par notre œil gauche est traitée dans l’hémisphère droit du cerveau et vice versa.
Gazzaniga a demandé à deux patients callosotomisés de masquer leur œil gauche (l’œil qui n’a pas accès à la fonction « langage ») et de ne regarder une image qu’avec leur œil droit, relié à l’hémisphère gauche du cerveau. Après quoi il les incite à dire ce qu’ils voient, ce qu’ils font sans difficulté. Gazzaniga leur présente ensuite une nouvelle image, et leur demande de la regarder avec l’œil gauche (relié à l’hémisphère droit du cerveau dépourvu de langage). Les patients n’arrivent pas à énoncer ce qu’ils voient. Gazzaniga leur demande de dessiner cette image : alors qu’ils n’avaient pas pu verbaliser ce qu’ils avaient vu, ils sont capables d’en faire un dessin !
Gazzaniga est allé plus loin en développant un nouveau protocole expérimental. Comme dans l’expérience précédente, il montre des images sur un écran à un patient callosotomisé, celui-ci ayant caché son œil gauche. Après lui avoir montré une première image qui représente la patte d’une poule, Gazzaniga demande au patient de choisir parmi plusieurs photos celle qui correspond le mieux à ce qu’il vient de voir. Le patient pointe du doigt la photo d’une poule. Gazzaniga lui demande pourquoi il a choisi la poule, ce à quoi il répond instantanément : « Parce que l’image représentait la patte d’une poule. » On réitère l’expérience, cette fois-ci avec l’œil gauche (l’œil qui n’a donc pas accès à la fonction « langage »). Sur l’écran ne s’affiche plus une patte de poule mais une maison enneigée. Parmi les photos qu’on lui présente ensuite, le patient désigne à juste titre une pelle à neige. Mais quand il doit expliquer son choix, les choses se compliquent ; il ne répond pas : « Parce que je viens de voir une maison enneigée. » Il ne dit pas non plus qu’il ne sait pas, il dit : « Hmmm, eh bien… la pelle, c’est pour nettoyer le poulailler ! ».
Voilà un exemple de confabulation extrême : le patient callosotomisé va jusqu’à inventer une raison pour justifier a posteriori son choix à partir des éléments à sa portée afin de conserver sa cohérence.
 
Pour réduire l’ambiguïté du monde et en créer une version stable et cohérente, le cerveau humain interprète la réalité, tisse des récits parfois aberrants, va jusqu’à les inventer si besoin est. Il joue un rôle actif dans la perception présente du monde qu’il ne cesse de reconstruire. Et si ces capacités de confabulation s’étendaient également à nos souvenirs ?

La réécriture du passé
La mémoire joue un rôle majeur dans l’élaboration et le façonnement de nos émotions, de nos croyances et de nos certitudes. Elle ne fonctionne pas comme un appareil photo ou une caméra qui se contenterait d’enregistrer et d’archiver objectivement nos souvenirs. Elle les reconstruit.
 
Essayez de vous représenter la dernière fois que vous avez pris un transport en commun. Ce qu’il faut noter en premier lieu, c’est que votre cerveau n’a pas pu stocker toutes les informations concernant les autres voyageurs : leur nombre exact, leurs âges, leurs vêtements… Et cependant, vous ne vous représentez pas un bus ou une rame vides, ou des passagers fantomatiques sans forme ni visage. Essayez donc de vous remémorer plus précisément les traits distinctifs de ces voyageurs. Sauf à avoir été sur le moment attiré par un détail particulier, la plupart des personnes et des vêtements que vous revoyez mentalement ont été entièrement recréés par votre cerveau qui, pour ce faire, a eu recours à ce qu’il croit être la physionomie ou le style vestimentaire standard d’un voyageur ordinaire. Toujours dans un souci de cohérence et de stabilité du monde, notre cerveau crée ainsi de toutes pièces des souvenirs qui donnent à notre mémoire la texture du réel. Jusqu’où notre mémoire est-elle donc malléable, et à quel moment cette malléabilité peut-elle se révéler préjudiciable ?
 
Récemment encore, aux États-Unis, le témoin oculaire d’un crime pouvait à lui seul faire basculer un procès en présentant comme unique « preuve » sa mémoire des faits. Des innocents ont été emprisonnés ou condamnés à mort pour des crimes qu’ils n’avaient pas commis, à cause de la défaillance de la mémoire d’un témoin. Les travaux d’Elizabeth Loftus, l’une des expertes les plus reconnues en matière de recherches sur la mémoire, sont venus secouer les fondements du témoignage oculaire et modifier les lois des tribunaux américains.
 
Elizabeth Loftus s’est posé la question de savoir jusqu’à quel point nos souvenirs étaient fiables et s’il était possible de les manipuler, ou du moins de les orienter intentionnellement. En 1974, elle conduit avec John C. Palmer une expérience de reconstitution de la mémoire d’un événement4. Loftus et Palmer montrent à un panel de cent cinquante étudiants la vidéo d’un accident de la route.
Une semaine plus tard, ils les convoquent à nouveau et leur demandent si les vitres de la voiture ont été ou non brisées lors de l’impact. Les étudiants sont séparés en deux groupes. Posant la question au premier groupe, les deux chercheurs utilisent le mot « smash » : la voiture s’est écrasée contre le mur. Le mot porte en germe l’idée d’un impact violent. Avec le second groupe, ils emploient le mot « hit » : la voiture a heurté le mur, dénotant un impact plus faible. Dans la vidéo que les étudiants ont visionnée, on voit clairement qu’aucune des vitres de la voiture n’a été brisée lors de l’accident. Et pourtant, les participants du premier groupe affirment dans leur grande majorité que les vitres de la voiture se sont brisées au moment de l’impact. Pour ce qui est du second groupe, c’est l’inverse.
En changeant un seul mot dans leur question, Loftus et Palmer ont réussi à modifier le souvenir que les participants avaient de l’accident. À la suite de cette expérience, Loftus a voulu définir ce qu’elle nomme l’effet de désinformation : à savoir ce que le sujet perd en précision et en fiabilité à cause d’une information reçue a posteriori.
Nous n’avons pas en France d’équivalent du système du « line-up », mais vous avez déjà dû voir dans une série ou un film américain que, aux États-Unis, lorsqu’une personne est victime d’une agression, la police a souvent recours à un panel d’individus qui se ressemblent parmi lesquels la victime doit identifier son agresseur. Loftus a remarqué que les victimes choisissaient presque toujours quelqu’un… même dans le cas où le coupable ne faisait pas partie du panel ! En fait, leur souvenir de l’agression a été modifié par la suggestion implicite que le coupable se trouve obligatoirement parmi les hommes ou les femmes qu’on leur présente.
 
À la suite de la publication des recherches d’Elizabeth Loftus, des avocats et juristes lancent le « Projet Innocence » en 1992 à New York. Depuis vingt-cinq ans, Innocence Project5 a fait annuler près de 75 % des verdicts rendus après un line-up ou à cause d’un témoignage oculaire, en utilisant les tests ADN comme preuve de l’innocence des condamnés. C’est ainsi que Kirk Odom a été innocenté après vingt-deux ans derrière les barreaux : il avait eu la malchance d’être identifié par l’une des victimes comme coupable d’un enlèvement et d’un viol.
 
Elizabeth Loftus s’est aussi demandé s’il n’existait pas un moyen d’implanter de faux souvenirs dans notre mémoire. Elle s’est penchée sur les souvenirs d’enfance dits refoulés et qui émergent à l’âge adulte, souvent au cours de thérapies ou de psychanalyses.
 
Elizabeth Loftus a réuni un panel d’hommes et de femmes qui n’avaient jamais vécu dans leur enfance de traumatisme lié à l’abandon6. En utilisant des techniques de suggestion équivalentes à celles de l’expérience de l’accident de voiture, elle arrive à convaincre 25 % d’entre eux qu’ils s’étaient perdus dans un centre commercial lorsqu’ils étaient petits. Dans un nombre important de cas, les participants ont même inventé des détails au cours de leur récit, brodant autour du souvenir d’un moment traumatisant qui n’avait jamais eu lieu.
 
Ces techniques de suggestion sont parfois utilisées de façon malveillante. En 2017, Marie-Catherine Phanekham, 44 ans, kinésithérapeute, a été condamnée à un an de prison et vingt mille euros d’amende pour avoir soutiré des sommes considérables à ses patientes après avoir implanté dans leur mémoire de faux souvenirs de viol, d’inceste ou de violences subis pendant l’enfance7. Le but de la démarche était ensuite de leur proposer de surmonter leurs traumatismes – devenus pour le coup bien réels, même si les souvenirs sont faux – via une thérapie longue et coûteuse. Mme Phanekham a donc utilisé ces techniques de suggestion pour abuser de ses patientes et en retirer un avantage matériel.
 
Le gaslighting8 est un autre type de détournement cognitif qui s’appuie sur une manipulation de la mémoire : il s’agit de faire douter sa victime de sa mémoire ou carrément de sa santé mentale en présentant certains faits de façon tronquée, en modifiant quelques éléments du souvenir initial en lui disant qu’elle a tout inventé, ou qu’elle perd la raison. Cette forme d’abus émotionnel peut prendre plusieurs formes. Par exemple, dans le cadre du travail, lorsqu’un patron fait de lourds reproches à un employé, allant jusqu’à le harceler moralement pour le pousser à craquer, mais qu’il en reparle quelques jours après sur le ton de la rigolade, disant à son employé qu’il n’y avait rien de méchant et qu’il ne fallait pas mal le prendre, il le désoriente pour qu’il doute de son souvenir de l’événement. Ainsi son employé continuera à le craindre, mais n’osera pas aller porter plainte pour harcèlement. C’est aussi ce qu’ont fait certains membres de la « ligue du LOL », groupe Facebook créé en 2010 et composé quasi-exclusivement d’hommes, qui ont décidé de harceler en ligne « pour rire » des journalistes et des militantes féministes. Cela n’avait pourtant rien d’un jeu d’enfants : des membres de la Ligue du LOL ont utilisé des images pornographiques pour faire des montages avec les photos des visages de certaines journalistes, d’autres les ont harcelés de messages haineux. Aujourd’hui, leur ligne de défense est simple : « C’était pour rire, et nous étions jeunes. » Lucille Bellan, journaliste, raconte dans Slate le harcèlement qu’elle a subi, et parle du moment où elle a senti qu’elle commençait à douter d’elle-même et à se dire qu’elle ne valait rien : « C’est difficile de s’assumer en tant que victime. Surtout là où tout peut être recouvert par le vernis de l’humour. Les mauvais jours, on se répète « je n’ai peut-être pas compris correctement », « mon papier n’était pas si bon que ça », et puis on encaisse. »
 
Ces techniques de manipulation du souvenir ont aussi été utilisées à des fins politiques. C’est le cas par exemple des interrogatoires menés par le pouvoir soviétique durant les Grandes Purges des années trente : l’idée était de faire craquer les prisonniers accusés de prétendu déviationnisme et de trahison envers le Parti. Afin de leur faire avouer des crimes imaginaires et les écarter du pouvoir, les prisonniers étaient soumis à une pression continue et intense au moyen d’intimidations, de brimades, de tortures psychologiques et physiques (réveils en pleine nuit, lumière électrique constante dans leurs cellules, questions inlassablement répétées mais posées de manières différentes…). Ils se mettaient alors à douter de la véracité de leur propre passé, de leurs souvenirs et, finalement, de leur innocence. Brisés, exténués, ils finissaient par croire eux-mêmes à des crimes imaginaires et avouaient les avoir commis, ce qui les menait bien souvent au peloton d’exécution. Costa-Gavras y a consacré un film, L’Aveu, qui met en scène un ancien membre des brigades internationales, interprété par Yves Montand, longuement interrogé et torturé psychologiquement. Les Soviétiques finissaient par le convaincre qu’il avait trahi le Parti lors de la guerre civile espagnole alors qu’en réalité il s’était distingué par ses actes héroïques.
 
La mémoire peut être un outil précieux, notamment pour les psychanalystes ou les psychologues, mais c’est un outil qu’il faut manier avec une prudence extrême car, même involontairement, il est possible de moduler la mémoire a posteriori.

On ne se souvient pas toujours des choix que l’on fait, mais on les justifie.
Quand nous prenons une décision, nous pensons que le mécanisme qui s’enclenche est le suivant : plusieurs options se présentent à moi → je réfléchis à la situation → je tranche en prenant une décision que je pourrai ensuite justifier froidement. Mais cela se passe-t-il vraiment ainsi dans notre cerveau ?
 
Petter Johansson9 et son équipe ont établi le protocole expérimental suivant : ils présentent à des passants les photos de deux femmes, une brune et une blonde (elles ont les cheveux attachés mais on distingue tout de même leur couleur), et leur demandent de choisir celle qu’ils trouvent la plus jolie. À leur insu, les expérimentateurs intervertissent les deux photos et leur présentent ensuite l’image qu’ils n’ont pas retenue. Ils leur demandent alors de justifier leur choix – le choix opposé à celui qu’ils ont fait, donc. Au total, 74 % des participants ne remarquent pas le subterfuge, et justifient leur choix bec et ongles, expliquant par exemple qu’ils ont choisi ce visage plutôt que l’autre en raison du sourire de la personne, de la forme de son menton… Cette capacité de justification a posteriori par notre cerveau d’un choix que l’on n’a pourtant pas fait, Johansson et son équipe vont l’appeler cécité au choix.
 
Les résultats de cette expérience avaient suscité une grande polémique dans le milieu de la recherche en sciences cognitives : d’autres chercheurs ont posé la question de savoir dans quelles conditions l’expérience avait été réalisée, et si des facteurs extérieurs avaient pu influencer les résultats.
 
Mais depuis, la cécité au choix a été introduite dans plusieurs protocoles expérimentaux, et la littérature scientifique foisonne d’exemples montrant l’étendue des capacités de justification a posteriori de notre cerveau. En 2010, le chercheur américain Lars Hall a conduit une autre expérience sur la cécité au choix. Dans le supermarché d’une petite ville américaine, Hall et son équipe montent un faux stand de produits locaux. Déguisés en vendeurs, ils présentent aux clients deux confitures et deux thés différents, et leur proposent de donner leur avis sur le duo confiture-thé qu’ils préfèrent. Soulignons ici que les deux confitures ont des goûts prononcés et bien distincts : l’une est à la pomme et à la cannelle, l’autre aux agrumes. Et que le pot est truqué : il s’ouvre des deux côtés, chaque côté étant associé à un parfum différent.
 
Une fois que le client a goûté aux différentes confitures, qu’il a bu sa tasse de thé et fait son choix, l’expérimentateur retourne le pot à l’insu du client et lui demande de goûter à nouveau sa confiture préférée afin de justifier son choix. Seuls un tiers des participants détectent le changement de goût. Tous les autres justifient leur choix sans s’apercevoir qu’ils font le plaidoyer de la confiture qu’ils n’ont pas choisie ! Lorsqu’on leur révèle le tour de passe-passe et qu’on leur explique le but de l’expérience, les réactions vont de la surprise à l’incrédulité la plus totale.
***
Nous ne sommes pas des êtres exacts, notre cerveau nous joue souvent des tours et nous pousse parfois à l’erreur. Si nous nous trompons, c’est aussi parce que nous construisons le monde par approximations. Mais l’approximation n’est pas une mauvaise chose en soi : elle est au cœur de notre raisonnement, au cœur de notre capacité de prédiction, elle est aussi au cœur de la plupart de nos réflexes de pensée comme d’action.
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Pourquoi sommes-nous si souvent dans l’approximation ?
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Un samedi soir, vous êtes avec des amis et la question se pose de savoir si on va commander des sushis ou des pizzas. Face à l’indécision générale, quelqu’un propose de jouer à pile ou face. Si à ce moment-là on vous demandait quelle est la probabilité que la pièce retombe sur pile ou sur face, vous répondriez, à juste de titre, qu’elle est de cinquante/cinquante.
 
Imaginez à présent, mais cette fois-ci dans le cadre d’un jeu, qu’on vous demande de réaliser cent lancers consécutifs d’une pièce et de noter à chaque fois le résultat obtenu ainsi que la probabilité qu’aura la pièce de tomber sur pile ou sur face au lancer suivant. Vous savez que la probabilité est fixe et qu’elle sera toujours de cinquante/cinquante, indépendamment du nombre de lancers.
 
La pièce tombe sur pile la première fois, puis la deuxième, puis la troisième… C’est surprenant, mais vous considérez qu’il s’agit de la conséquence du hasard. Vous continuez à penser que la pièce a 50 % de chance de tomber d’un côté, 50 % de l’autre au prochain lancer.
Imaginez maintenant que vous en êtes à votre cinquantième lancer, et que jusqu’à présent la pièce est toujours tombée du côté pile. La probabilité que la pièce tombe sur pile lors de votre prochain lancer est-elle toujours de cinquante/cinquante ? Oui, car comme nous le disions plus haut la probabilité est fixe. Mais ne vous semble-t-il pas plus raisonnable de réaligner votre modèle de pensée sur la réalité qui s’impose à vous en soupçonnant par exemple que la pièce est truquée ? Il vous est en effet difficile de croire que vous êtes témoin d’un miracle statistique.
 
Cette capacité qu’a le cerveau d’établir des modèles mentaux et de les affiner en présence d’événements petit à petit lui confère un pouvoir d’anticipation essentiel appelé inférence. Il s’agit de la capacité à formuler une prédiction sur l’avenir à partir de nos observations et de nos connaissances sur le monde, et à agir en conséquence en choisissant dans chaque situation la stratégie qui nous paraît la mieux adaptée.
L’inférence, ou l’art de trouver un taxi le Jour de l’an
Imaginez que vous cherchez un taxi. La probabilité d’en trouver un tout de suite dépend de plusieurs facteurs : le quartier où vous vous trouvez, l’heure, le jour, la météo, la circulation. Si c’est un soir de réveillon du Jour de l’an ou de Fête de la musique, le facteur « tout le monde sort ce soir-là » peut devenir plus important que l’ensemble des autres facteurs évoqués plus haut. Trouver un taxi devient alors une mission quasi impossible.
Cependant, si vous vous êtes déjà trouvés dans cette situation, vous allez pouvoir anticiper la pénurie de taxis et trouver une autre façon de rentrer chez vous : vous allez prendre le métro parce que vous savez qu’il est ouvert toute la nuit ou bien vous allez demander à vos amis qui sont venus en voiture de vous raccompagner. Vous avez mis à jour votre modèle « trouver un taxi » en y intégrant des informations issues de vos connaissances a priori. Vous pouvez alors élaborer un raisonnement qui vous permettra d’avoir le plus de chances possibles de voir votre action couronnée de succès.
 
L’inférence reste une forme d’approximation : il est impossible de prédire l’avenir. Cette capacité d’anticipation, pour n’être pas fiable à 100 %, est cependant viable et nous est nécessaire. Plusieurs sciences fonctionnent selon ce principe : la météorologie consiste à prédire le temps qu’il fera à partir d’observations d’images satellites et de données des années précédentes. En cancérologie, on utilise l’inférence pour évaluer les risques qu’a un patient de développer un cancer afin d’anticiper la survenue de la maladie. Par exemple, à partir de 40 ans, les femmes sont encouragées à faire une mammographie tous les deux ans pour anticiper un éventuel cancer du sein et pouvoir le soigner au plus vite, car les statistiques montrent que les femmes sont plus sujettes au cancer du sein après 40 ans.

La poignée de main
Chacune de nos actions quotidiennes nécessite des décisions, immédiates et inconscientes. Monter un escalier, applaudir, planter un clou… tout cela implique une prise de décision (lever la jambe droite puis la jambe gauche, rapprocher ses deux mains jusqu’à ce qu’elles claquent et répéter l’opération, lever la main qui tient le marteau et frapper sur le clou que l’on tient entre l’index et le pouce de l’autre main…). Étudions plus en détail le cas d’une poignée de main car il implique aussi que vous preniez en compte l’action et le mouvement d’autrui. Imaginez que vous vous rendez à un entretien d’embauche. Le DRH vous accueille en vous tendant la main : vous lui tendez la vôtre en retour. Vous lui avez serré la main automatiquement, sans réfléchir à l’angle exact de votre bras ou à la pression exercée sur sa main. Votre cerveau est habitué à déclencher l’action « poignée de main » puisqu’il a déjà eu à le faire des centaines de fois auparavant. En revanche, il n’y a pas deux poignées de main identiques car une approximation trop grande sous-tend l’action. Pourtant, ça fonctionne à chaque fois. Nous appelons heuristique ce réflexe fondé sur une appréhension approximative et rapide du réel mais qui marche à peu près bien.
Nos actions de tous les jours sont pour la plupart des heuristiques. Mais la pensée aussi a les siennes : par exemple, notre cerveau va souvent arrondir l’heure qu’il est à un chiffre facilement mémorisable et communicable. S’il est vingt heures vingt-sept et qu’on vous demande l’heure, vous allez probablement répondre « vingt heures trente ». Par ailleurs, certaines connaissances a priori du monde qui déclenchent une action intuitive peuvent être appelées elles aussi heuristiques : lorsque vous voyez de gros nuages noirs dans le ciel alors que vous vous apprêtez à sortir, vous allez intuitivement penser qu’il risque de pleuvoir et vous allez donc prendre la décision de vous munir d’un parapluie.
Ces heuristiques nous permettent de composer avec les limites de notre attention et de nos facultés cérébrales : nous n’avons pas les capacités attentionnelles, le temps ou l’énergie d’intégrer l’ensemble des informations que l’on reçoit dans une situation donnée avant de prendre une décision.
Au sujet de l’utilisation des heuristiques dans la prise de décision, on se reportera avantageusement à un article de référence paru en 1974, signé Amos Tversky et Daniel Kahneman, qui vaudra à ce dernier le prix de la banque de Suède en sciences économiques10.

Quand la pensée intuitive nous induit en erreur
Les heuristiques nous permettent donc de réaliser toutes ces petites actions dont nous n’avons pas conscience et qui nous servent au quotidien. Mais il existe des cas de figure dans lesquels un réflexe de pensée trop rapide et approximatif peut nous pousser à commettre des erreurs. Les psychologues Daniel Kahneman et Amos Tversky ont appelé ces déviations de la pensée conduisant à des erreurs de jugement ainsi qu’à des interprétations illogiques ou irrationnelles d’une situation donnée des biais cognitifs. C’est ainsi que dans certains cas nous prenons des décisions trop rapidement en nous appuyant sur un nombre limité d’éléments que l’on considère comme représentatifs d’une situation. Ils appellent cela le biais de représentativité.
 
Dans le cadre d’une expérience, Kahneman et Tversky ont voulu montrer qu’il nous arrive de privilégier des informations personnalisantes plutôt que statistiques. Ils ont présenté à leurs étudiants plusieurs profils d’individus types en ne décrivant que certains traits spécifiques de leurs personnalités respectives. Voici par exemple la description qui est faite de Steve : « Steve est très timide et réservé, toujours serviable, mais s’intéresse peu aux gens ou au monde. De caractère doux, il a besoin d’ordre et de structure et il est très méthodique. » Kahneman et Tversky demandent ensuite à leurs étudiants de deviner quel métier exerce Steve : agriculteur ou libraire ?
 
En vertu des stéréotypes de personnalité associés à ces deux professions, la plupart d’entre eux répondent qu’il doit être libraire. Ils oublient qu’à l’échelle mondiale, il y a beaucoup plus d’agriculteurs que de libraires, élément qui aurait dû être pris en compte dans leur raisonnement et dans leur choix final. Les participants ont utilisé une méthode heuristique fondée sur une information partielle (le trait de personnalité) pour arriver à une réponse rapide mais imprécise et potentiellement fausse, plutôt que d’adopter un fonctionnement réflexif.
 
Un autre biais courant et qui peut également nous induire en erreur est le biais d’ancrage. Dans un énoncé, nous avons tendance à retenir la première information qui nous est donnée. Si par exemple, lors d’un entretien d’embauche, on vous présente un premier candidat « sympathique, sérieux mais un peu colérique » et un second « un peu colérique mais sympathique et très sérieux », vous aurez tendance à avoir un a priori positif pour le premier alors que les deux ont exactement les mêmes traits de caractère.
 
Suite aux travaux de Kahneman et de Tversky, des centaines de biais cognitifs11 ont été répertoriés et des chercheurs continuent à en identifier régulièrement. Deux des biais dont on parle le plus en cette période d’avènement des infox, nouveau terme utilisé pour parler d’informations fausses ne reposant sur aucun fait, sont le biais de confirmation et le biais de la preuve anecdotique : le biais de confirmation nous pousse à ne prendre en compte que les informations qui renforcent nos opinions, nos convictions et nos croyances, et de rejeter comme fausses toutes les autres idées qui pourraient nous être présentées. Le biais de la preuve anecdotique intervient quand nous utilisons un exemple anecdotique pour justifier notre raisonnement. C’est ce que font les gens qui veulent interdire certains jeux vidéo sous divers prétextes, par exemple la violence qu’ils sont censés générer. Pour ce faire, ils citent des cas isolés de jeunes qui ont commis des violences et qui y jouent. Or en faisant cela, ils omettent de parler de tous les autres adolescents qui y jouent aussi mais qui n’ont jamais commis d’actes violents. C’est la preuve par l’anecdote. Nous y reviendrons dans la deuxième partie, l’important pour le moment étant de bien comprendre ce qu’est un biais cognitif et comment il se forme dans notre esprit sans même que nous en ayons conscience.

Intuition vs réflexion : pense-t-on seulement de deux manières ?
À la suite de sa théorisation des biais cognitifs qui induisent l’homme en erreur, Kahneman a proposé un modèle théorique du fonctionnement de la pensée humaine. Son hypothèse est que nous avons deux systèmes de pensée : un système 1 heuristique, intuitif et rapide mais soumis à des biais et donc sujet à des erreurs. Un système 2 réflexif, logique donc lent et coûteux en effort, mais plus fiable. Par exemple, quand je veux savoir combien font 2+2 je mets en route mon système 1, alors que j’utilise mon système 2 pour résoudre 108 x 82.
 
Il est parfois nécessaire de passer du système 1 au système 2 : imaginons qu’un croissant et un bonbon coûtent 1 euro et 10 centimes. Le croissant coûte 1 euro de plus que le bonbon. Combien coûte le bonbon ? En vertu du système 1 vous allez commencer par penser automatiquement « 10 centimes ». Toutefois, si vous activez votre système 2 et prenez une feuille et un crayon pour poser l’opération, vous verrez que votre réponse initiale et intuitive est fausse. Le croissant coûte en fait 1,05 € et le bonbon 0,05 €.

Les vertus de l’intuition
Pour Kahneman et Tversky, le modèle réflexif, plus fiable et moins exposé à l’erreur, est supérieur au modèle intuitif. Mais Gerd Gigerenzer, l’un de leurs plus sérieux contradicteurs, va stipuler12 que, contrairement aux idées reçues, un système intuitif et donc biaisé peut l’emporter sur un long raisonnement. En effet, il explique que, dans certaines situations, une réflexion trop longue, une analyse trop exhaustive des situations peut nous freiner et nous inhiber dans notre choix : plus nous avons d’informations et donc d’options qui se présentent à nous, plus le choix est difficile.
 
Pour Gigerenzer le cerveau est une « boîte à outils adaptative ». Le chercheur présente la situation suivante13 : vous êtes à la tête d’une grande société qui possède un portefeuille de 100 000 clients. Vous souhaitez réaliser une campagne publicitaire visant les clients « passifs », ceux qui n’achètent pas assez souvent vos produits. Pour cibler ces clients passifs, vous pouvez choisir la solution complexe et utiliser un modèle statistique exhaustif. Vous obtiendrez une valeur pour chaque client qui indiquera la probabilité qu’il aura d’acheter vos produits dans le futur. Ou bien vous pouvez utiliser une solution heuristique qui sera probablement moins précise mais plus rapide : l’heuristique du hiatus. Vous sélectionnez dans votre portefeuille un client qui n’a rien acheté depuis neuf mois et vous le considérez comme passif. Il vous suffit alors de sélectionner tous ceux qui n’ont plus été clients chez vous depuis encore plus longtemps que lui : ce sont eux que vous allez cibler en priorité. Dans ce cas-là, la méthode heuristique est plus rapide, et pas moins efficace que la méthode statistique puisque vous ciblerez un panel de clients qui correspond à votre vision du client inactif.
 
Des recherches récentes nuancent l’hypothèse de Kahneman14 et montrent que le cerveau fonctionne de façon moins binaire que cette théorie ne le laisse penser15. L’argument principal contre le modèle de Kahneman est qu’il repose sur une erreur de logique*2 qui s’appelle l’erreur du raisonnement binaire. L’homme a un très fort penchant pour ce qui fonctionne par paire : le bien et le mal, la gauche et la droite, le chaud et le froid. Le dualisme est un mécanisme de réduction de l’ambiguïté qui s’applique à des concepts trop complexes à appréhender autrement qu’en les réduisant à deux réalités définies et antagonistes. On va donc penser que le cerveau humain fonctionne lui aussi selon ce modèle : intuitif/réflexif. Or il n’existe quasi aucune preuve empirique pour appuyer l’idée d’un fonctionnement binaire du cerveau humain.
 
Certains travaux de recherche16 renforcent la théorie de Gigerenzer : dans une situation donnée, « penser lentement » et donc adopter un raisonnement de type 2, apparemment plus fiable et précis, peut réduire la pertinence d’un choix ou la satisfaction qui en découle. Vous êtes au restaurant et la personne qui vous accompagne met beaucoup de temps à choisir son plat, change plusieurs fois d’avis avant d’être contraint de commander. Vous, vous savez dès le départ ce que vous souhaitez manger. Vous tirerez sûrement plus de satisfaction de ce repas que votre ami, qui n’arrêtera pas de se demander s’il n’aurait pas dû choisir la sole plutôt que le merlu.
 
De plus, adopter un raisonnement de type 2 n’empêche pas toujours l’erreur. Certains biais cognitifs ne touchent que le système 2 : vous jouez à un jeu de hasard et vous êtes en train de gagner. Vous réfléchissez, et vous en déduisez que vous êtes dans une bonne passe et que par conséquent la chance va continuer de vous sourire. Mais rien n’est moins sûr ! Vous êtes sujet à une forme de biais d’optimisme.
 
Le cerveau humain fonctionne plutôt de façon dimensionnelle que binaire. Il serait moins proche d’un interrupteur qui n’a qu’une fonction on et off, que du volume d’une radio que l’on peut moduler graduellement17.
 
Le modèle de Kahneman peut nous être utile si on garde à l’esprit qu’il s’agit d’une abstraction servant à simplifier notre compréhension du fonctionnement cognitif : il reste « moins faux » que les modèles que l’on utilisait avant. Il ne faut simplement pas oublier qu’il n’est pas fiable à 100 %.
 
L’imprécision de ce modèle a fait émerger de nouveaux questionnements qui nous ont permis de l’affûter et d’en réfuter certains aspects pour avancer dans notre quête de réduction de nos marges d’erreur. Car la science fonctionne selon un principe de correction. C’est en expliquant ces mécanismes de la méthode scientifique et en montrant les vertus de l’échec que nous allons pouvoir améliorer notre flexibilité mentale et ne plus tomber dans les pièges que notre environnement tend chaque jour à notre cerveau.
***
Il faut donc éviter de considérer le fonctionnement heuristique et les biais cognitifs auxquels ceux-ci nous exposent comme absolument négatifs. La presse scientifique s’intéresse aujourd’hui aux biais cognitifs qui nuisent à notre pensée rationnelle : les biais de confirmation et de croyance évoqués plus haut, mais aussi le biais de négativité, le biais d’auto complaisance, celui d’illusion de connaissance ou encore d’impuissance acquise dont nous parlerons en deuxième partie. Il en découle qu’on résume souvent le comportement de l’être humain à une liste d’erreurs qu’il faut corriger : preuve en est que, même à l’échelle des États, ou de la Banque mondiale, on prône le « débiaisage18 ». Pourtant, on l’a vu, les biais cognitifs ne sont pas immuables, ils ne sont pas absolument positifs ou négatifs mais dépendent de plusieurs facteurs : ils sont contextuels. Il serait plus intéressant d’apprendre pourquoi certains biais émergent dans certaines situations que de les combattre à tout prix.



*1. Il ne s’agit pas d’une erreur mais du symbole de l’approximation. Je vous laisse l’interpréter !
*2. Une autre forme d’erreur vient régulièrement influencer notre raisonnement, ce qu’on appelle les erreurs de logique. On appelle sophisme un raisonnement qui semble logique mais qui est fallacieux. Par exemple, Marc est violent et a les cheveux noirs. David est violent et a les cheveux noirs donc les personnes qui ont les cheveux noirs sont violentes.
PARTIE II
Mon cerveau,
les autres cerveaux et le monde
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Le stress, notre meilleur ennemi
« Nous vivons assez bien pour avoir le luxe de nous rendre malades à cause d’un stress psychologique et social. »
Robert Sapolsky,
scientifique américain


Le stress est aujourd’hui considéré comme le mal du siècle : en 2013, selon une étude financée par l’Union européenne, les coûts associés au stress en Europe ont été estimés à 617 milliards d’euros, et le stress au travail affectait 25 % des salariés de l’Union, ce qui est énorme – et ce pourcentage n’a pas cessé de croître depuis19.
L’exposition prolongée au stress a de nombreux effets néfastes sur notre santé physique et psychique : il génère de l’anxiété, peut conduire à la dépression, cause des problèmes de sommeil et des maux de dos ou des problèmes digestifs, affaiblit notre système immunitaire et crée des ulcères. Le stress a aussi un impact sur notre psychologie : il module notre réduction de l’ambiguïté et notre cohérence et fait émerger de nombreux biais négatifs : quand nous sommes stressés, nous sentons que notre cerveau travaille contre nous.
Le stress a souvent des conséquences paradoxales sur l’être humain. Pourquoi par exemple un lycéen n’arrive-t-il pas à s’endormir la veille du bac, alors qu’une bonne nuit de sommeil lui serait bien plus utile ? De la même manière, pourquoi allons-nous nous retrouver soudainement victime d’un trou de mémoire, au beau milieu d’un exposé, devant toute une assemblée, alors que nous étions jusque-là bien concentré sur notre discours ? Pourquoi souffrons-nous de migraines lorsqu’il faut prendre une décision importante ? Pourquoi perdons-nous l’appétit lorsque nous apprenons une nouvelle stressante ? Autrement dit : pourquoi notre cerveau met-il notre corps sens dessus dessous lorsque se déclenche une réaction de stress ?
Pourtant, le stress est au départ un mécanisme positif que notre cerveau enclenche pour nous permettre de survivre. Nous allons voir comment et pourquoi il s’est transformé en un handicap pour l’homme d’aujourd’hui.
Imaginez que vous êtes dans la savane et que vous suivez discrètement un zèbre*1. L’animal mène tranquillement sa vie de zèbre, il broute et se promène. Son stress est à son niveau le plus bas. D’un coup, le zèbre aperçoit au loin une lionne affamée, son niveau de stress va aussitôt grimper en flèche.
 
Le chercheur américain Karl Pribram a émis l’hypothèse que les animaux possèdent quatre instincts qui leur permettent de survivre20. Il les nomme les 4 F : Feeding (se nourrir), Fucking (se reproduire), Fighting (se battre) et Fleeing (fuir). Ce qui nous intéresse est l’enchaînement combat-fuite, fight and flight, car il correspond au premier stade de réponse au stress chez les vertébrés.
 
Dans le cas du zèbre, le pic de stress (fight and flight) se déclenche à la vue de la lionne. Son système nerveux sympathique réagit automatiquement en augmentant son activité cardiaque et respiratoire et sa tension musculaire : il en a besoin pour fuir ou s’il doit se battre. À l’inverse, il inhibe sa digestion, son système immunitaire et sa libido, inutiles pour sa survie immédiate. Toutes les ressources du zèbre sont mobilisées dans un seul but : survivre. S’il était resté tranquille à la vue de la lionne, le zèbre n’aurait probablement pas survécu longtemps. Chez la lionne, le pic de stress est équivalent à celui du zèbre, mais il est déclenché par une peur de mourir de faim : quand elle voit le zèbre, la lionne mobilise toute son énergie pour essayer de l’attraper et de le manger.
Le stress est donc une fonction primordiale chez tous les vertébrés car elle privilégie la survie : si vous êtes en danger de mort, cela ne sert à rien d’investir de l’énergie dans la digestion ou dans la libido, ou encore de combattre un virus. Par contre, il est nécessaire d’avoir un système musculaire le plus opérationnel possible. Il est important de noter que chez l’animal le pic de stress ne dure pas longtemps : une fois le danger écarté, son système nerveux parasympathique (complément inhibitoire du système sympathique) prend le relais et tout revient à la normale.
 
Transposons maintenant la scène du zèbre à notre ancêtre l’Homo sapiens sapiens, avant sa sédentarisation, car il avait le même système biologique et les mêmes capacités cérébrales que nous. Imaginons-le en train de cueillir tranquillement des baies sauvages. Tout à coup, il entend un bruit qui provient des feuillages. Ce bruit est un stimulus ambigu bistable : deux options s’offrent à lui. Soit il s’agit d’un prédateur qui s’approche, soit du vent dans les feuilles. Le cerveau du sapiens sapiens peut opter pour l’option « prédateur ». Il déclenche alors une réaction de stress : son système nerveux se mobilise sur sa survie immédiate, ses muscles se contractent et sa respiration s’accélère, il abandonne sa cueillette et détale au plus vite pour avoir une chance de survivre. S’il ne s’agissait finalement que du vent, tant pis : il aura couru pour rien, perdu ses baies et sera en nage.
 
S’il choisit la seconde option, et continue sa cueillette pensant que le bruit provient du vent dans les branchages, le sapiens sapiens s’expose au risque d’être dévoré par un prédateur affamé. Face à ces deux options, la première présente un avantage évolutionniste évident comparé à la seconde : sapiens sapiens préfère surréagir plutôt que de prendre le risque de se faire dévorer. Ceux qui ont survécu et que l’on peut appeler nos ancêtres sont ceux des Homo sapiens sapiens qui ont privilégié les fausses alertes plutôt que de les ignorer, et ont préféré risquer de déclencher une réaction de stress pour rien plutôt que de s’exposer au danger d’être mangé.
 
Imaginez maintenant que notre ancêtre sapiens sapiens s’apprête à s’endormir dans une caverne. Avant de se coucher, il distingue, au loin, les yeux brillants d’un lynx. Il ne va pas s’endormir tranquillement. Au contraire, il restera sur ses gardes. Il passera la nuit en demi-sommeil, le moindre bruit le réveillera et lui permettra de vérifier si le lynx ne s’est pas rapproché.
Dans la même situation, s’il n’est pas seul dans la caverne et qu’il ne voit pas le lynx lui-même, mais qu’il lit le stress sur le visage d’un de ses congénères, il va probablement stresser lui aussi par anticipation pour pouvoir se mettre à courir si cela devient nécessaire : la contagion du stress est un signal social très utile dans tout contexte de danger.
Pendant près de 300 000 ans, l’Homme a été ainsi conditionné à avoir une réaction de stress quasi automatique dès lors qu’il se trouvait dans une situation ambiguë mettant en jeu sa survie.
 
On peut donc définir le stress comme une réaction physiologique face à un danger physique qui, durant des millénaires, nous a permis de nous déplacer et de nous protéger au mieux dans un environnement hostile, de survivre et d’évoluer. Cependant, à un certain stade de l’évolution humaine, l’Homme s’est sédentarisé, passant d’un mode de vie où le danger était majoritairement lié à la présence de prédateurs autour de lui à un mode de vie moderne où les dangers sont devenus moins immédiats et moins physiques (échéances, pauvreté, charge de travail, prise de parole en public…). Aujourd’hui, les dangers auxquels nous sommes confrontés sont même pour la plupart d’ordre psychologique : si on vous demande quelle est votre principale source de stress, vous avez peu de chances de répondre qu’il s’agit d’un lynx affamé, mais plutôt des factures qui s’accumulent, des impôts, de votre supérieur hiérarchique…
 
À l’échelle de l’Évolution, ce changement de mode de vie s’est fait relativement vite, ainsi le stress n’a pas vraiment eu le temps de s’adapter à l’évolution des formes de dangers auxquelles l’homme était exposé. Passant d’un danger physique à un danger psychologique, l’homme utilise désormais quand il stresse un outil qui n’est plus adapté à ses besoins.
 
Imaginez la situation suivante : dans le cadre d’une réunion de travail, vous avez décidé d’annoncer à votre patron que vous avez une idée révolutionnaire qui peut booster votre carrière. Mais si vous êtes stressé au moment de parler, votre cerveau va déclencher un mécanisme de fight & flight : votre cœur s’accélère, vos muscles se contractent... Pourtant, vous ne voulez ni vous enfuir ni vous battre avec votre patron : tout ce qui compte à vos yeux est de réussir votre intervention. Or, pour votre cerveau, symboliquement, c’est comme si un fauve rôdait autour de vous. Et puisque l’ensemble de vos ressources va se mobiliser d’un coup sur votre survie immédiate, ce qui était prioritaire pour votre cerveau quelques minutes auparavant, à savoir le contenu de votre intervention, ne l’est plus. Vous risquez d’être victime d’un trou de mémoire.
 
Si chez les animaux ou les sapiens sapiens, la réaction de fight and flight à la vue d’un prédateur était l’affaire d’un instant, chez nous le stress peut s’installer durablement. Or notre organisme n’est pas fait pour cela. Imaginez que votre cerveau doive se défendre de l’attaque imminente d’un prédateur pendant des mois, avec très peu de répit : vous vous épuiseriez dans l’attente. Nous sommes conçus pour supporter des pics de stress intenses mais de courte durée. Comme le corps humain ne peut supporter d’être en alerte constante, autrement dit dans un état de stress chronique, il finit par lâcher, il fait un « burn-out ». Au vu de l’impact du stress sur nos fonctions vitales et notre système sympathique, on comprend mieux pourquoi quelqu’un qui fait un burn-out peut finir alité, incapable de se déplacer.
 
Quand une personne stresse, il est inutile de lui dire de se calmer puisque son cerveau lui dit qu’elle est en danger de mort. Cela reviendrait à dire : « C’est bon, arrête un peu de vouloir survivre ! » Il existe tout de même des techniques pour lutter contre les effets néfastes des coups de stress. La méditation, le yoga, les étirements, les techniques de cohérence cardiaque ou le sport sont efficaces : en respirant lentement, vous désamorcez la réaction primaire du fight & flight. Vos muscles se détendent, votre cœur retrouve son rythme normal, vous êtes mécaniquement moins stressé. Relâcher le corps va permettre au cerveau de réduire l’ambiguïté de la situation stressante et la rendre moins anxiogène. En cas de stress, l’information transmise au cerveau est : « Cette réunion doit être extrêmement importante, sinon pourquoi ai-je mis mon corps en alerte ? » Si consciemment vous « relâchez » votre corps, votre cerveau aura davantage tendance à se dire : « Si le corps est aussi relâché, c’est qu’il n’y a pas vraiment de danger. » Ces techniques sont mécaniques et non énergétiques ou mystiques car elles vont directement faire diminuer votre stress en désamorçant votre réaction de fight & flight et, par extension, votre anxiété.
Stress et anxiété, même combat ?
On a tendance à utiliser les mots stress et anxiété de façon interchangeable alors que ces deux termes désignent deux phénomènes légèrement différents. Le stress a une cause identifiée et il s’atténue une fois que celle-ci disparaît. Par exemple, si vous êtes stressé par un examen, vous allez pouvoir décompresser, une fois l’épreuve derrière vous. L’anxiété en revanche n’a pas besoin d’objet, et peut donc perdurer indéfiniment. Dans certains cas, l’anxiété n’a même pas de cause définie au départ : on peut être anxieux sans trop savoir pourquoi.
 
Le stress et l’anxiété influent sur notre façon de réduire l’ambiguïté du monde, et donc sur nos biais. Des études ont montré que les personnes anxieuses21 réduisent l’ambiguïté de certains mots de manière plus négative que les autres. Si on demande à quelqu’un d’anxieux ce que signifie le mot mug, qui a plusieurs acceptions en anglais, dont une neutre, tasse, et une négative, agresser (to mug), elle aura tendance à répondre que cela signifie agresser. C’est cela que l’on appelle le biais d’interprétation.
 
Des biais attentionnels s’enclenchent chez les gens souffrant de phobies, autre type de trouble anxieux. Un arachnophobe sera capable de détecter la présence d’une araignée dans son environnement plus rapidement que la moyenne des gens. Une fois l’araignée repérée, il ne cessera de lui jeter des coups d’œil pour s’assurer qu’elle n’a pas bougé : c’est ce qu’on appelle un schéma d’attraction-répulsion lié à un fort sentiment d’hypervigilance.
 
Le stress et les troubles anxieux sont souvent une cause de la dégradation de nos relations interpersonnelles car quand nous sommes anxieux nous réduisons systématiquement l’ambiguïté de façon négative. Prenons l’exemple de la phobie sociale. Elle se traduit par une peur excessive dans différentes situations qui vont de la prise de parole en public, à des choses plus ordinaires comme faire une réclamation dans une boutique ou commander une carafe d’eau au restaurant. Les personnes qui en sont atteintes ont un biais négatif d’interprétation22 de ces situations qui leur fait attribuer, davantage qu’à la moyenne, des intentions négatives à des actes ou des paroles qui ne le sont pas nécessairement. Ils interprètent en particulier le regard des gens selon ce prisme et y décèlent quasi systématiquement un jugement négatif.
 
J’ai mené avec une équipe de recherche l’expérience suivante : sur un écran, nous avons montré à plusieurs personnes atteintes de phobie sociale des visages d’hommes et de femmes exprimant successivement différentes émotions – dégoût, joie, surprise, tristesse. Puis nous avons fait la même chose avec des personnes ne souffrant pas de phobie sociale. Grâce à une machine de suivi oculaire23, nous avons pu observer la façon dont ces deux types de personnes exploraient les visages qui leur étaient présentés. Les résultats ont montré que les personnes phobiques, après un balayage rapide, passaient vite sur les yeux avant de s’attarder sur le bas du visage, puis revenaient fréquemment mais furtivement aux yeux. Les personnes sans phobie quant à elles exploraient le visage en triangle inversé, des yeux vers la bouche (ce qui correspond à l’exploration normale). Le regard de l’autre déclenche chez la personne phobique la même réaction d’attraction-répulsion et d’hypervigilance qu’une araignée sur un arachnophobe.
 
La phobie sociale est une forme d’anxiété par anticipation qui contribue à la désociabilisation du sujet : si vous êtes sujet à la phobie sociale et que l’on vous invite à boire un verre entre collègues ou à faire une intervention en public, vous allez anticiper la situation, réduire son ambiguïté en vous disant qu’il y aura forcément un danger. Plusieurs jours avant l’événement, vous allez enclencher un mécanisme de fight & flight et, le jour J, vous serez incapable de vous rendre à l’événement en question car vous le jugerez trop dangereux. En évitant, vous risquez d’aggraver encore plus votre isolement et donc de renforcer votre phobie. Un vrai cercle vicieux.
 
Nous pouvons être, à des degrés divers, sujets à différentes formes d’anxiété qui ont un impact sur nos relations interpersonnelles. Quelqu’un qui a peur de certains groupes de population, de certaines ethnies par exemple, risquera d’interpréter leurs actions selon des biais d’interprétation négatifs. Aux États-Unis, des chercheurs de l’université de Yale ont remarqué qu’à l’école les enfants noirs se faisaient renvoyer de cours plus souvent que les enfants blancs24. Ils ont rencontré plusieurs instituteurs et leur ont demandé pourquoi. Les instituteurs ont dit que la corrélation couleur de peau/renvoi de classe n’était que pure coïncidence et ont réfuté vigoureusement tout a priori raciste.
Les chercheurs leur ont ensuite montré une vidéo d’élèves dans une salle de classe. Ils leur ont demandé de repérer des comportements « problématiques » chez les enfants. À l’aide d’une machine de suivi oculaire, les chercheurs ont remarqué que les enseignants passaient plus de temps à observer les enfants à la peau noire, davantage associés dans leur tête à des fauteurs de troubles, que les enfants à la peau blanche. Lorsque les enseignants ont découvert les résultats de cette expérience, ils ont tous affirmé ne pas avoir eu conscience jusqu’alors d’adopter en classe une attitude biaisée vis-à-vis des enfants noirs.
 
Une autre équipe de chercheurs25 a montré à des volontaires américains de toutes origines et de tous âges des photos d’hommes blancs et d’hommes noirs, certains de ces hommes pointant une arme sur eux, les autres non. Les participants ont un bouton devant eux. La consigne est la suivante : on leur demande d’appuyer sur le bouton chaque fois qu’on leur présente un homme armé, et de ne rien faire lorsque la personne ne l’est pas.
Les résultats montrent que les participants ont appuyé plus vite lorsqu’on leur montrait un homme noir armé que lorsqu’on leur montrait un homme blanc également armé. Le danger perçu à la vue d’une photo d’une personne noire et armée a activé plus vite le mécanisme de stress chez tous les participants, indépendamment de leur couleur de peau à eux. À cause d’un biais implicite anxiogène conditionné par la couleur de peau d’une personne et non par l’arme qu’elle tient à la main, l’ambiguïté est réduite différemment et témoigne de l’existence d’un a priori sociétal aux États-Unis selon lequel les personnes noires seraient plus dangereuses que les personnes blanches.
***
La prochaine fois que vous interpréterez négativement une situation ou que vous vous forgerez une opinion négative sur quelqu’un, il serait utile de vous demander si vous n’êtes pas sous « tension ». Votre mâchoire est tendue, votre cœur bat fort : ce sont là des signes qui doivent vous alerter sur votre état de stress et vous permettre de prendre une distance critique par rapport à ce que vous ressentez pour ajuster votre interprétation ou votre jugement.
Souvent, ces signes sont imperceptibles car vos mécanismes de stress s’enclenchent trop rapidement. Ils sont en revanche plus faciles à détecter dans le cas de situations dont l’anticipation même provoque du stress, ce qui laisse une plus grande marge de manœuvre pour corriger les interprétations hâtives : lorsque je sais que je suis stressé par la perspective d’un examen, je peux me préparer en amont en faisant des exercices de relaxation qui me permettront d’être plus calme le jour J.
***
Certains de nos mécanismes « primaires » tels que le stress ne se sont pas adaptés à nos changements de mode de vie, en tout cas pas encore – il serait d’ailleurs intéressant de voir en combien de siècles ou de millénaires l’espèce humaine modifiera son rapport au stress. D’ici là, nous pouvons nous entraîner à mieux interpréter nos réactions au stress, à les anticiper et à les déjouer quand cela est possible car celles-ci conditionnent notre rapport aux autres et au monde, et influencent nos opinions et nos croyances.



*1. En hommage à Robert Sapolsky et son ouvrage Why Zebras Don’t Get Ulcers (Pourquoi les zèbres n’ont pas d’ulcères).
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L’illusion de nos certitudes
« Tu comprends, sur cette Terre, il y a quelque chose d’effroyable, c’est que tout le monde a ses raisons. »
Jean Renoir, La Règle du jeu


Penser comme un détective ou comme un avocat
Admettons que vous êtes sensibilisé aux dangers des OGM, et que vous pensez qu’ils sont mauvais pour la santé. Si l’on vous demande de choisir entre du maïs génétiquement modifié et du maïs bio, tous les deux au même prix, spontanément vous irez vers celui qui n’a pas subi de modification génétique. Imaginez maintenant qu’on vous montre un article qui explique que rien ne prouve aujourd’hui que les OGM sont mauvais pour la santé ; il y a de grandes chances que vous le lisiez en diagonale ou pas du tout, rejetant par avance les idées qui y sont défendues car elles sont aux antipodes des vôtres.
Pourtant, à ce jour, aucune étude probante n’a démontré la nocivité des OGM sur notre santé. Depuis que l’agriculture existe les hommes se sont évertués à croiser les espèces de fruits et de légumes et donc à les modifier génétiquement. Dans un célèbre tableau de Giovanni Stanchi, on voit une pastèque gorgée de pépins dont la pulpe, plutôt blanche, est divisée en six quartiers délimités. Cette pastèque du XVIIe siècle est bien différente des pastèques que nous mangeons aujourd’hui, dont l’évolution est le résultat d’une longue intervention humaine. Ce qui pose un problème de nos jours, ce sont les conditions dans lesquelles des multinationales telles que Monsanto opèrent et l’atteinte à la biodiversité qui découle de ces pratiques quand elles sont industrialisées à outrance.
Si vous aviez pris le temps de lire cet article, vous auriez ouvert votre esprit à une perspective nouvelle dans le débat sur les OGM, et peut-être alors auriez-vous révisé votre jugement. En d’autres termes, votre esprit aurait gagné en flexibilité. Mais vous vous êtes laissé aveugler par votre croyance première. L’idée n’est pas de prendre parti ici pour ou contre les OGM, mais simplement de nous intéresser à travers cet exemple au raisonnement motivé, biais qui nous pousse à croire en priorité aux idées qui coïncident avec celles qui sont déjà les nôtres, et d’en repérer les écueils éventuels pour mieux les déjouer. En effet, cet exemple souligne que, lorsque nous traitons de certains sujets qui nous tiennent à cœur, nous fonctionnons spontanément comme un avocat qui a déjà décidé que son client était innocent et qui mettra en avant tout ce qui va dans le sens de sa défense, en adoptant un raisonnement motivé par une idée a priori. Peut-être faudrait-il apprendre à adopter plus souvent l’attitude d’un juge d’instruction ou d’un détective qui suit pas à pas des indices pour en arriver à une solution construite, autrement dit adopter un raisonnement déductif. L’idée n’est pas de rejeter en bloc systématiquement nos croyances, mais de les mettre parfois à distance, le temps de considérer des thèses qui les nuancent ou s’y opposent.
 
Lors de l’élection américaine de 2004 qui opposait George W. Bush à John Kerry, Drew Westen26, professeur de psychologie et de psychiatrie à l’université d’Atlanta, a voulu montrer que l’adoption d’un raisonnement motivé pouvait nous pousser à croire plus aisément à la véracité de ce qui s’aligne sur nos croyances et à résister à ce qui viendrait les contredire, tout particulièrement dans un contexte politique.
 
Westen a convoqué trente personnes très engagées dans la campagne électorale : quinze personnes encartées au Parti démocrate, et quinze au Parti républicain. L’expérience s’est déroulée en trois temps. Westen lit d’abord aux trente personnes une déclaration de Bush sur un sujet important dans le cadre de sa campagne, comme la guerre au Moyen-Orient, puis il cite un autre de ses discours où il se contredit lui-même. Il fait de même avec Kerry : une déclaration sur l’écologie suivie d’une déclaration contradictoire. Enfin, il cite une personnalité « neutre » (un acteur ou un sportif) qui s’est également contredite publiquement.
 
Westen demande ensuite aux participants de qualifier le degré de gravité de ces contradictions.
 
			



Comme le montrent les résultats, les Démocrates ont considéré que les contradictions de Bush étaient beaucoup plus graves que celles de Kerry, et vice versa. Alors que s’agissant d’une personnalité politiquement « neutre », qui se contredit tout autant que les deux candidats, démocrates et républicains, indifféremment, estiment que cette contradiction est moyennement grave. Parallèlement, Drew Westen a enregistré l’activité cérébrale des participants en imagerie fonctionnelle (visualisation de l’activité cérébrale via la résonance magnétique). Les résultats ont montré que démocrates et républicains avaient utilisé des aires cérébrales différentes selon qu’il s’agissait d’une personnalité politique ou d’une personnalité neutre : cela montre qu’il existe des circuits neuronaux qualitativement différents pour le raisonnement motivé et pour le raisonnement neutre, c’est-à-dire quand il n’y a pas d’attaches émotionnelles au sujet.
 
Souvent, notre raisonnement est motivé par notre culture, notre vécu, nos croyances, même lorsqu’on touche à des sujets qui paraissent de prime abord universels et indiscutables. C’est le cas par exemple lorsqu’on aborde à des sujets moraux comme l’inceste. Nous allons d’emblée et spontanément condamner une situation d’inceste sans pouvoir expliciter les raisons qui nous poussent à éprouver du dégoût. Pour le montrer, Jonathan Haidt27, chercheur et spécialiste des questions de morale et d’éthique à New York, a fait l’expérience suivante. Il a réuni plusieurs de ses collègues psychologues sociaux, et leur a énoncé la situation suivante : Julie et Marc sont frère et sœur, et voyagent ensemble durant les vacances d’été. Une nuit, alors qu’ils sont seuls dans une cabane près d’une plage, ils décident qu’il serait amusant de faire l’amour ensemble. Julie prend la pilule mais Marc utilise quand même un préservatif pour être sûr que Julie ne tombera pas enceinte. Tous deux prennent plaisir à faire l’amour mais conviennent de ne pas recoucher ensemble : ils préfèrent garder cette nuit comme un secret qui renforce leurs liens. Haidt demande ensuite à ses collègues ce qu’ils pensent de cette situation et de l’absence de remords de Julie et Marc. Il observe alors chez eux un état de « stupéfaction morale » : tous trouvent la situation répugnante et condamnable sans arriver à justifier leur choix moral. On pourrait presque parler ici de moralité motivée.

« Bulles de l’entre-soi » et infox
Cette façon motivée de percevoir le monde peut être dangereuse si nous n’essayons pas de temps à autre d’ouvrir notre esprit à la contradiction. Il est important d’être vigilants avec les réductions de l’ambiguïté que nous opérons, surtout en ce qui concerne les sujets auxquels nous sommes attachés subjectivement.
À l’heure des réseaux sociaux et des chaînes d’information en continu, nous avons accès à une foule d’informations sur tous les sujets possibles. Il est donc facile d’y trouver de quoi motiver notre raisonnement et nous conforter dans nos croyances. Les choses vont même plus loin : sur les réseaux sociaux, nous « suivons » des gens qui pensent comme nous, regardons en priorité leurs posts et leurs actualités, ce qui va renforcer nos convictions.
C’est ainsi que se forment des « bulles » de l’entre-soi, en particulier sur les sujets très marqués idéologiquement tels que la politique, la religion, le véganisme, les OGM, les gilets jaunes…). Cela conduit à polariser encore plus nos sociétés et à réduire notre flexibilité mentale, c’est-à-dire notre aptitude à changer d’avis et notre capacité à intégrer de la manière la moins biaisée possible les nouvelles informations auxquelles nous sommes exposés. Si je suis pro-gilets jaunes, je ne vais voir que la violence policière et omettre qu’il y a aussi des violences commises par des gens de mon groupe. À l’inverse, si je suis contre les gilets jaunes, je vais me focaliser sur la violence des casseurs et des manifestants et condamner le mouvement sans voir qu’une grande partie de ses membres sont pacifiques et que la police est parfois violente.
 
Quand une information confirme nos croyances, nous ne cherchons guère à savoir si elle est vraie ou non et nous sommes alors plus à même de la partager, propageant ainsi d’éventuelles infox. Si par exemple je ne crois pas au réchauffement climatique car je pense que le climat et la météo sont une seule et unique chose, je vais être enclin à retweeter le président Donald Trump du 10 février 2019 lorsqu’il critique son opposante Amy Klobuchar en disant qu’elle « parle fièrement de sa lutte contre le réchauffement climatique alors qu’elle est en pleine tempête de neige, mauvais timing ! ». Sans même aller jusqu’à parler de transmission des infox, car nous y reviendrons plus en détail dans la dernière partie de ce livre, nous pouvons donner un exemple assez cocasse emprunté à la sphère politique, qui montre que nous sommes poussés à transmettre des informations confirmant nos idées préétablies sans en vérifier la source et la validité. En 2014, Christine Boutin avait retweeté un article du journal parodique Le Gorafi à propos de la loi sur la famille : « Loi sur la famille – Le gouvernement refuse de parler de “recul” mais de “stratégie provisoire d’avancement à potentialité différée” », s’attirant de nombreuses moqueries. Si l’origine des infox a parfois pour but de manipuler et de désinformer l’opinion publique, sa propagation est souvent le fait de personnes de bonne foi qui y croient et pensent faire un travail d’information salutaire. Cette tendance à sélectionner uniquement les informations qui confirment nos idées, nos opinions et nos croyances est un des biais cognitifs les plus répandus : le biais de confirmation. On le voit à l’œuvre pour ce qui est du politique ou du religieux, mais aussi sur des sujets plus légers comme l’horoscope par exemple : nous allons nous focaliser sur les éléments qui confirment ce que nous croyons et surtout ce que nous voulons croire, et glisser sur ceux qui ne nous concernent pas ou qui nous contrarient.
 
Il est utile d’être conscients de ces biais, et donc des pièges que nous tend notre cerveau. Mais nous ne devons pas oublier que ces biais ont aussi des aspects positifs et améliorent souvent nos rapports interpersonnels. Parfois, grâce au biais de sélection, nous choisissons de ne garder en mémoire que les moments agréables passés avec nos proches, plutôt que les disputes ou les moments difficiles. De même, lorsqu’un ami nous appelle et qu’on lui répond « j’étais justement en train de penser à toi », nous déclenchons un biais de confirmation et oublions alors toutes les fois où nous avons pensé à cette personne sans qu’elle appelle. Sans ces biais, nous aurions plus de mal à créer des liens sociaux.

Un biais peut en cacher un autre !
Lorsque nous nous intéressons à un sujet vis-à-vis duquel nous avons une approche marquée idéologiquement (l’immigration, l’écologie, la fiscalité…), nous allons isoler certains éléments qui vont dans le sens de ce que nous croyons et donc déclencher à la fois un biais de confirmation et un biais de sélection. Prenons l’exemple de sites web politiques, marqués par un biais de sélection très important. Ces sites choisissent une partie de l’information sur un sujet donné pour défendre leur approche idéologique. C’est le cas par exemple des sites dits de « réinformation », comme Fdesouche, LDC-News, Novopress ou TV Libertés, qui visent à rendre acceptables des thèses d’extrême droite auprès de l’opinion publique. Au-delà de l’aspect propagandiste de ces sites, une étude approfondie de deux chercheurs français, Yannick Cahuzac et Stéphane François28, montrent que ces sites véhiculent sciemment des informations fausses, ou bien véridiques mais tronquées, ou encore véridiques avec l’ajout d’un contenu supplémentaire fallacieux. Bref, ces sites font dire ce qu’ils veulent aux informations dans un but évident d’embrigadement par la désinformation. Alors se crée une bulle de l’entre-soi d’extrême droite en ligne que l’on appelle aujourd’hui la fachosphère*1.
 
Le biais de sélection couplé au biais de confirmation est un levier également utilisé par les influenceurs sur les réseaux sociaux. La plupart d’entre eux choisissent de montrer uniquement ce que leurs followers demandent à voir : hôtels de luxe, plages paradisiaques, maquillage et corps parfaits… Ces derniers temps, de plus en plus d’influenceuses, à l’instar de l’Australienne Essena O’Neill29, dénoncent ce qu’elles appellent la « fake life » montrée sur Instagram. Cette « vie fantasmée » est une source de frustration pour les abonnés car ces photos alimentent le sentiment de médiocrité qu’ils ont de leur vie et, pour les influenceuses, elle constitue une énorme pression par l’injonction qui leur est faite de ne poster que des photos à la hauteur des précédentes, et donc de ne pas prendre un gramme, de ne montrer aucune de leurs imperfections. Tout le monde finit par y perdre ; l’influenceur et les abonnés.
***
Même en ayant pris conscience des tours que nous joue le cerveau, il est difficile d’être tout le temps rationnel, de s’en tenir au point de vue du détective, de réfléchir en permanence de manière objective. Cela vient en partie d’une tension entre, d’un côté nos croyances, nos opinions, et de l’autre des informations contradictoires. Cette tension est la dissonance cognitive.



*1. Attention, cela ne veut pas dire que les autres médias disent toujours vrai. Seulement, ils disent moins de choses fausses.
6
La dissonance cognitive
« Il est plus facile de berner quelqu’un que de le convaincre qu’il s’est fait berner. »
Auteur inconnu
 (faussement attribué à Mark Twain)


Pour conserver un fonctionnement moteur et cérébral optimal, tous les organismes vivants tentent d’atteindre un état d’équilibre interne qui s’appelle l’homéostasie. L’être humain n’échappe pas à la règle.
Vous avez couru un marathon en plein été, et vous franchissez la ligne d’arrivée déshydraté. Pour retrouver son homéostasie, votre cerveau va envoyer des signaux à plusieurs parties de votre corps : il va dire à vos reins de produire moins d’urine, à vos pores de réduire votre transpiration, à vos glandes salivaires de ralentir leur activité car ce sont elles qui vous donnent la sensation de soif.
Cet état d’équilibre est aussi souhaitable pour le fonctionnement cognitif que pour celui du corps : lorsque des informations entrent en désaccord avec vos préférences, vos convictions, vos croyances ou vos comportements, vous éprouvez un état de tension qui rompt votre homéostasie. Cet état, Leon Festinger30, psychosociologue américain, l’a théorisé il y a soixante ans et lui a donné le nom de dissonance cognitive. Dans ses travaux, il explique que, naturellement, le cerveau aspire à vouloir réduire cette tension.
 
La fable du Renard et les Raisins de Jean de la Fontaine nous donne une description assez pittoresque de la dissonance cognitive :
 
« Certain Renard Gascon, d’autres disent Normand,
Mourant presque de faim, vit au haut d’une treille
Des Raisins mûrs apparemment,
Et couverts d’une peau vermeille.
Le galand en eût fait volontiers un repas ;
Mais comme il n’y pouvait atteindre :
‘‘Ils sont trop verts, dit-il, et bons pour des goujats.’’
Fit-il pas mieux que de se plaindre ? »
 
			


Le renard a faim, il donnerait tout pour pouvoir manger quelques raisins. Son incapacité à se saisir de ces raisins mûrs crée en lui une tension, il entre donc en dissonance. Comme pour retrouver son homéostasie cognitive, il va modifier la valeur attribuée aux raisins et changer son opinion pour l’accorder avec son incapacité à les atteindre : alors qu’ils sont tout à fait mûrs, il va s’auto persuader qu’ils sont trop verts et qu’il n’a pas envie de manger des raisins acides. La Fontaine termine sa fable par une question importante : cette irrationalité est-elle finalement nocive ou bénéfique, sachant qu’elle lui a permis de résoudre sa tension interne et d’éviter une frustration ?
 
La même dynamique est à l’œuvre chez les fumeurs : ils ne peuvent aujourd’hui ignorer que la cigarette est un fléau qui jaunit les dents, favorise l’apparition de bronchites chroniques, augmente les risques de cancer du poumon, d’infertilité et de maladies cardio vasculaires… Alors, pour résoudre la dissonance, un fumeur va réussir à s’inventer des justifications ad hoc du type « je suis trop stressé en ce moment », « fumer m’aide à ne pas grossir », « je suis trop jeune pour avoir un cancer »… et continuera à fumer jusqu’à ce que la dissonance soit trop grande et le contraigne à arrêter (par exemple lors d’une grossesse ou suite au décès d’un proche, lié à la cigarette).
 
Dans un ouvrage intitulé L’Échec d’une prophétie, publié en 1956, Festinger partage son expérience d’une cérémonie de culte apocalyptique qu’il avait réussi à infiltrer : Dorothy Martin – présentée dans le livre sous le pseudonyme Marian Keech – prétendait avoir reçu un message d’extraterrestres l’avertissant que la fin du monde aurait lieu le 21 décembre 1954. Persuadée de la véracité de cette prophétie, elle avait réussi à manipuler un groupe de fidèles, prêts à tout quitter pour la suivre en prévision de leur départ à bord d’une soucoupe volante qui viendrait les sauver le jour de l’Apocalypse.
Pendant des mois avant et après la date fatidique, Festinger a observé le groupe de l’intérieur. Le jour J, rien ne se passe. Marian Keech annonce alors à ses disciples que la Terre a en fait été épargnée grâce aux forces du « bien et de lumière » que la secte a réussi à répandre dans le monde.
Festinger raconte que, à ce moment-là, quelque chose de surprenant s’est produit parmi les fidèles : loin d’abandonner leur croyance, ils se sont lancés dans un travail de prosélytisme acharné. Chez ces individus qui ont investi énormément de temps, d’argent et d’émotions dans la secte et leur croyance à une fin du monde programmée, l’échec de la prophétie a créé un état de grande dissonance cognitive. Pour retrouver un équilibre, ils ont préféré rationaliser l’échec en se persuadant que c’était grâce à leurs actions que la catastrophe avait été évitée plutôt que d’accepter qu’ils avaient été bernés. Ils ont confabulé et inventé de toutes pièces une histoire cohérente pour se rassurer sur le fait qu’ils avaient fait le bon choix en s’engageant dans la secte de Marian Keech. Que le monde ne s’effondre pas a renforcé leur croyance au lieu de la fragiliser.
 
Cet exemple est extrême mais il a conduit Festinger à étudier en laboratoire la dissonance cognitive. Dans le cadre d’une expérience, il a invité des cobayes à effectuer individuellement une tâche monotone et extrêmement ennuyeuse : sur une table, il a disposé des plots carrés. Il convoque les participants un après l’autre, et demande à chacun de faire pivoter les plots d’un quart de tour, pendant une heure entière, sans donner plus d’explications sur le but de l’opération.
À la fin de l’heure, Festinger dit à chaque fois à chaque participant que l’expérience est terminée, mais qu’il aurait besoin d’un petit service. Il prétend que son assistant est absent et il demande au participant qui vient de finir d’aller dire au suivant (qui est en fait son assistant) que l’expérience était très agréable à faire. Festinger propose de rémunérer ce service : il offre un dollar à la moitié des participants, et vingt dollars à l’autre.
Tous se prêtent au jeu. Après les avoir payés, Festinger leur demande individuellement s’ils ont vraiment, sans mentir, trouvé l’expérience si agréable que ça. De prime abord, on pourrait penser que ceux qui ont reçu le plus d’argent ont feint de trouver l’expérience agréable, pourtant ce sont les participants payés un dollar qui ont le plus prétendu apprécier l’expérience. Dans le groupe payé vingt dollars, la récompense monétaire est une information supplémentaire suffisante pour compenser le temps perdu pendant l’expérience et résoudre la dissonance. Les cobayes les mieux payés se disent : « La tâche était ennuyeuse mais au moins j’ai été bien payé, inutile de justifier ça par un intérêt quelconque. » À l’inverse, ceux qui ont été payés un dollar ont dû modifier leur perception de l’expérience pour rationaliser le fait d’avoir perdu une heure de leur vie. Ils se mettent à croire sincèrement que c’était intéressant de participer à une expérience scientifique, toute répétitive qu’elle soit.
 
Festinger a défini trois étapes dans le processus de réduction de la dissonance cognitive : d’abord, identifier l’événement qui nous fait entrer en dissonance, ensuite, modifier son comportement ou sa croyance pour retrouver une consonance, enfin, si nécessaire, ajouter de nouvelles informations qui peuvent atténuer les effets de la dissonance (ici, le salaire pour service rendu).
 
La réduction de cette dissonance cognitive est un phénomène qui s’opère fréquemment dans notre vie quotidienne et qui nous montre une fois de plus combien nous sommes capables de déformer la réalité pour concilier nos idées et nos comportements : le même mécanisme de réduction de la dissonance cognitive à l’œuvre chez les fumeurs s’enclenche quand vous continuez à manger de la viande alors que vous connaissez les conditions terribles dans lesquelles les animaux sont élevés et tués, ainsi que l’empreinte carbone de la production de cette viande, ou quand vous continuez à acheter des vêtements d’une marque X ou Y de grande distribution tout en sachant qu’ils sont confectionnés dans des conditions extrêmement précaires.
Manipuler autrui grâce à la dissonance cognitive
Une fois que l’on a pris conscience de ce mécanisme, il est possible de l’utiliser intentionnellement à l’encontre d’autrui. Benjamin Franklin raconte dans son autobiographie comment il a géré ses rapports avec un ennemi politique pugnace lorsqu’il était au pouvoir. Sachant que cet homme était un fervent collectionneur de livres anciens, Franklin lui envoie un jour une lettre dans laquelle il lui demande s’il peut lui emprunter certains ouvrages de sa bibliothèque, en particulier « un livre très rare et très précieux ». On peut imaginer que l’ennemi de Franklin entre en dissonance à la suite de cette requête inattendue, aux prises entre l’opinion négative qu’il a de Franklin et le fait qu’il lui ait demandé de lui emprunter un livre. Trois façons de réduire la dissonance s’offrent à lui :
1. Banaliser l’événement. L’ennemi de Franklin peut se dire que la demande est anodine mais il est impossible à l’époque de tenir pour anodine une lettre de Benjamin Franklin.

2. Ajouter de nouvelles informations qui l’aident à concilier ses croyances contradictoires. Il peut par exemple lui demander en retour de lui envoyer des livres → mais tout le monde sait que Franklin n’est pas bibliophile.

3. Modifier son comportement ou sa croyance vis-à-vis du facteur dissonant : comme il ne peut pas refuser d’envoyer le livre à Franklin sous peine de se ridiculiser auprès de tous, la seule façon pour lui de réduire la dissonance consiste à modifier sa croyance initiale : il ne peut que considérer Benjamin Franklin de façon plus positive et lui fait parvenir sur-le-champ les livres demandés.


Une semaine plus tard, Franklin lui rend ses livres après avoir glissé dans l’un d’eux un mot de remerciement. Lorsque la Chambre se réunit à nouveau, le rival de Franklin lui adresse la parole directement pour la première fois et le remercie pour son aimable mot. Benjamin Franklin raconte que, dès lors, il « lui manifesta toujours une disposition à le servir en toutes occasions ». Ils devinrent même de grands amis, et leur amitié continua jusqu’à leur mort31.
Il faut donc croire que celui qui vous a déjà fait une faveur sera plus enclin de vous en faire d’autres. Autrement dit, contrairement à une idée largement répandue, nous ne rendons pas service seulement aux gens que nous apprécions, nous apprécions aussi les gens à qui nous rendons service parce que nous leur rendons service. Nous adaptons nos actions et nos jugements sur autrui en fonction de la manière dont nous interagissons.
 
Ce que l’on appelle « l’effet Franklin » est utilisé aujourd’hui dans le domaine commercial. Si vous achetez un iPhone, téléphone le plus cher du marché, vous ne pouvez considérer qu’il s’agit d’un téléphone moyen. Même s’il en existe des plus solides, des plus rapides ou des plus esthétiques, les utilisateurs d’iPhone ne peuvent pas concevoir qu’il en existe de meilleurs puisqu’ils ont acheté le plus cher. Ce serait reconnaître qu’ils se sont fait « plumer ». Toute l’industrie du luxe et de l’art contemporain fonctionnent sur ce principe d’engagement monétaire. Plus nous payons cher plus nous avons le sentiment d’avoir acheté quelque chose de vraiment luxueux. Si nous achetons au prix de 200 € un cabas, nous n’aurons pas l’impression d’avoir acheté un sac aussi luxueux que si nous nous offrons un Birkin à 35 000 € alors que l’écart de qualité n’est peut-être pas énorme.

Utiliser les mécanismes de dissonance à des fins positives
La dissonance cognitive a aussi son pendant positif : elle peut être utilisée comme un outil pour gérer les situations de stress évoquées plus haut. Si vous êtes angoissé à l’idée de prendre la parole dans une réunion, et que vous anticipez le stress que va causer cette situation, vous aurez tendance à l’éviter plutôt que de l’affronter. En restant chez vous, vous conserverez votre équilibre, votre homéostasie. Choisir d’éviter la situation stressante valide votre angoisse : si vous n’allez pas à la réunion, vous justifiez l’idée d’un danger réel. C’est pour rompre ce cercle vicieux qu’il faut entrer en dissonance intentionnellement.
On utilise en thérapie une technique qui consiste à exposer graduellement le patient à l’objet ou à la situation qui provoque sa réaction de stress. Le but est de déclencher chez le patient une dissonance entre une croyance qui lui souffle « c’est dangereux » et un comportement qui l’incite à y aller quand même. Pour résoudre cette dissonance, le patient devra modifier sa croyance catastrophiste. Il pensera alors : « Si je me lance, c’est que ce n’est pas si dangereux » et il retrouvera progressivement l’équilibre sans avoir eu recours à l’évitement. Il s’agit de la technique de l’exposition progressive.
La dissonance cognitive peut aussi nous aider à nous féliciter du choix que nous avons fait. Après avoir hésité entre deux objets, nous avons tendance à surévaluer l’objet que nous avons finalement choisi et à sous-évaluer l’objet que nous avons laissé de côté32. Vous voulez acheter une voiture et, chez votre concessionnaire, vous avez non pas un mais deux coups de cœur, pour deux voitures absolument différentes. Toutes les deux sont dans vos prix et il faut bien que vous choisissiez. Imaginions qu’un ami qui se pose lui aussi la question de savoir quelle voiture acheter vous demande laquelle des deux voitures vous plaît le plus. Vous allez lui répondre que vous préférez celle que vous avez achetée, alors qu’au départ vous n’aviez vraiment aucune préférence entre les deux. Vous allez vous mentir à vous-même pour éviter l’inconfort qu’il y a à renoncer à une chose que l’on apprécie, comme le renard de la fable avec les raisins. Nous changeons constamment la valeur des informations qui nous parviennent et avec lesquelles nous interagissons à travers des mécanismes de réduction de la dissonance cognitive.

Quand nous sommes aveuglés par un excès de cohérence
Nous sommes toujours à la recherche de plus de cohérence. Mais avoir une image de soi complètement cohérente, est-ce possible et même souhaitable ? L’exemple du test de personnalité de Myers-Briggs peut nous aider à trouver une réponse. Ce test a été développé par Katharine Cook Briggs et sa fille, qui ont émis l’hypothèse intuitive qu’il existait au monde plusieurs grands types de personnalités universelles.
 
En 1944, elles publient leur première version du MBTI dans un ouvrage intitulé Myers-Briggs Type Indicator. Puis en 1956, elles publient le Myers-Briggs Type Indicator qui donnera au test son nom officiel. Ce test est alors composé d’une série d’environ quatre-vingt-dix questions fermées pour lesquelles les participants ont le choix entre deux réponses. Après y avoir répondu, le participant reçoit son profil type parmi seize combinaisons possibles.
 
Aujourd’hui, le MBTI est le leader du marché des tests de personnalité en entreprise. Il est utilisé par près de deux millions de personnes dans le monde chaque année, rapportant quelque vingt millions de dollars par an à l’entreprise qui le commercialise, selon une enquête menée conjointement par Le Figaro et le Washington Post33.
 
Souvent utilisé par les ressources humaines comme outil d’orientation de carrière et prédicteur de performance dans le recrutement, on trouve dans ce test des tableaux indiquant les types de métiers qui correspondent le mieux à telle ou telle personnalité. On sait pourtant que ce test n’est pas fiable car si on le fait passer plusieurs fois à une même personne, on obtient des résultats différents voire contradictoires34. Comment ce test a-t-il donc pu se révéler indispensable dans le monde de l’entreprise alors qu’il n’a jamais été validé par aucune autorité compétente, qu’il n’est pas vraiment fiable et ne possède aucun cadre théorique ?
 
Pour répondre à cette question, nous avons besoin d’introduire un phénomène psychologique appelé l’Effet Barnum ou Forer. En 1949, Bertram Forer35, professeur de psychologie, soumet les trente-neuf étudiants de son cours d’introduction à la psychologie à un test en leur disant que cet outil leur donnera un bref aperçu de leur personnalité. Une semaine plus tard, il distribue à chacun le résultat du test en leur demandant d’évaluer individuellement si ce résultat est fidèle à leur personnalité. Les étudiants ne savent pas qu’ils ont tous reçu le même résultat, fabriqué à partir de phrases bidon empruntées à un horoscope. Voici ce qui y figure :
1. Vous avez besoin d’être aimé et admiré.

2. Vous avez tendance à être critique avec vous-même.

3. Vous avez un potentiel considérable que vous n’avez pas encore utilisé à votre avantage.

4. Vous avez certains points faibles dans votre personnalité, vous savez généralement les compenser.

5. Vous avez déjà dû gérer des problèmes dans votre vie sexuelle.

6. À l’extérieur vous êtes discipliné et vous savez vous contrôler, mais à l’intérieur vous tendez à être préoccupé et pas très sûr de vous-même.

7. Parfois vous vous demandez sérieusement si vous avez pris la bonne décision ou fait ce qu’il fallait.

8. Vous préférez une certaine dose de changement et de variété, et êtes insatisfait si on vous impose des restrictions et des limitations.

9. Vous vous flattez d’être un esprit indépendant et vous n’acceptez pas l’opinion d’autrui sans preuves.

10. Vous trouvez qu’il n’est pas très sage de se révéler trop facilement aux autres.

11. Par moments vous êtes extraverti, bavard et sociable, tandis qu’à d’autres moments vous êtes introverti, circonspect et réservé.

12. Certaines de vos aspirations tendent à être assez irréalistes.

13. La tranquillité est un de vos buts principaux dans la vie.


Forer demande ensuite à ses étudiants de lever la main s’ils sont satisfaits des résultats du test. Presque toutes les mains se lèvent. Impassible, Forer commence à lire la première réponse, puis la deuxième, avant que toute la classe n’éclate de rire, comprenant la supercherie.
 
L’Effet Barnum est donc un biais qui conduit à croire à un énoncé qui dit quelque chose de notre personnalité, et cela en vertu de trois facteurs : parce que nous pensons que l’énoncé a été rédigé spécifiquement pour nous (biais de personnalisation) ; parce que la personne qui s’adresse à nous est une figure d’autorité (biais d’autorité) ; enfin parce que l’énoncé est suffisamment vague et général pour s’appliquer à de nombreuses personnes tout en étant suffisamment positif pour avoir envie d’y croire (biais de sélection). On comprend pourquoi, dans le cas des tests de personnalité qui peuvent coûter des fortunes aux entreprises ou aux individus, on peut parler d’arnaque : ces tests subsument trois biais négatifs en un !
***
Au-delà des tests de personnalité, le raisonnement motivé et la réduction de la dissonance cognitive sont à l’œuvre dans quasiment tout ce que nous entreprenons. L’important est d’en être conscients et de nous demander comment notre action ou notre cognition influence à un instant T la valeur que nous attribuons aux choses autour de nous, à nos relations sociales et à nos opinions.
La question qui se pose à ce stade est la suivante : jusqu’à présent, nous nous sommes considérés comme acteurs de notre vie, en acceptant de parfois nous tromper, mais sommes-nous toujours des êtres agissants, ne pouvons-nous pas être confrontés à une perte de contrôle ?
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Ce sur quoi j’ai prise et ce qui m’échappe
« [Il faut] rendre parfait ce qui dépend de nous, et prendre les autres choses comme elles viennent. »
Épictète


On peut dire schématiquement qu’il existe deux types de personnes : celles qui pensent qu’elles ne doivent qu’à elles-mêmes ce qui leur arrive, et celles qui pensent à l’instar de Jacques le Fataliste que « tout est écrit là-haut » (« là-haut » pouvant être assimilé à toute forme de transcendance). C’est le point de départ du psychologue américain Julian Rotter36 pour élaborer sa théorie de l’apprentissage social de la personnalité.
 
Julian Rotter nomme locus de contrôle ces deux modes d’appréhension de la vie : ceux qui croient que les événements ne dépendent que d’eux ont un locus de contrôle interne37(LCI) et ceux qui pensent que ces événements sont le fait de facteurs extérieurs ont un locus de contrôle externe (LCE). Si au travail vous obtenez une promotion et que vous avez un LCI, vous vous direz que c’est grâce à vos efforts. Si en revanche vous avez un LCE, vous attribuerez plutôt cette promotion à la chance ou à l’absence de concurrence. Précisons dès à présent que le locus de contrôle n’est pas une variable binaire, nous n’avons jamais un locus 100 % interne ou 100 % externe, mais nous penchons plutôt vers l’un ou vers l’autre et cela peut évoluer au cours de notre vie et en fonction de nos expériences.
 
En 1955, Jerry Phares, l’un des étudiants de Rotter, met en place un protocole expérimental pour montrer que notre locus de contrôle a un impact important sur nos performances et l’estime de soi. Il confie à deux groupes de personnes la réalisation d’une même tâche38, très facile, qui consiste à déterminer parmi plusieurs angles lesquels sont égaux. Il dit au premier groupe que l’exercice est très difficile et dépend en grande partie du hasard (LCE), et au deuxième groupe que c’est une affaire de compétences (LCI). Phares demande ensuite aux participants des deux groupes d’évaluer le pourcentage de chances qu’ils ont de réussir ou d’échouer. Les résultats obtenus montrent que leur manière de s’auto évaluer a priori est conditionnée par ce qu’ils croient être ou non de leur ressort. Ceux qui pensent que c’est une question de hasard sont moins sûrs de réussir l’exercice que ceux qui pensent que leur réussite ne dépend que de leurs compétences propres.
 
Au quotidien, nous n’avons pas toujours quelqu’un derrière nous comme Phares pour nous dire que telle chose dépend de nous et telle autre du hasard. C’est à nous d’évaluer la part de contrôle que nous avons sur nos actions. Et lorsque nous l’évaluons mal, cela peut avoir des conséquences importantes. Par exemple, l’idée que les femmes sont moins fortes en mathématiques que les hommes est largement répandue, alors qu’on n’a jamais observé de différence biologique entre les sexes qui justifierait une différence de niveau en mathématiques. C’est ce que l’on appelle un biais de stéréotypage négatif : nous attribuons de façon inconsciente des caractéristiques négatives à un groupe de population sans aucun bien-fondé.
 
Steven J. Spencer39, professeur de psychologie à l’université de l’Ohio, a voulu voir s’il était possible d’éliminer ce biais grâce à l’expérience suivante : dans un premier temps, il a réuni un groupe d’hommes et de femmes de niveau similaire en mathématiques, et les a soumis à un examen standard. Le résultat de ce test indique que les hommes réussissent mieux l’examen que les femmes. Dans un deuxième temps, il a reproduit à un détail près la même expérience avec deux nouveaux groupes mixtes, en précisant au premier groupe que ce test a déjà été réalisé et que les hommes l’ont mieux réussi que les femmes. En revanche, il dit au deuxième groupe que les résultats des précédents tests indiquent qu’hommes et femmes ont réalisé des performances similaires. Rappelons que les deux groupes ont effectué le même test.
 
En toute logique, si les performances étaient dues à des différences de niveau innées entre les hommes et les femmes, les résultats de la deuxième étude devraient être similaires aux résultats de la première. Or, si les résultats du premier groupe montrent bien une grande différence de niveau entre les hommes et les femmes, les résultats du deuxième groupe indiquent que les hommes et les femmes ont un taux de réussite quasi-identique. Il a suffit d’une phrase pour éliminer la différence de performance. Les résultats du deuxième groupe montrent qu’il est donc possible de « recalibrer » le locus de contrôle des femmes sur un axe plus interne en annulant le biais de stéréotype sociétal (que les femmes ne subissent pas seulement pour les mathématiques).
Locus de contrôle et sentiment de responsabilité
Notre locus de contrôle conditionne nos actions et par conséquent les résultats de nos actions. Nous ne nous sentons pas responsables de celles-ci de la même manière selon que nous penchons vers un LCI ou un LCE. De nombreux articles40 de recherche ont en effet démontré qu’un LCI conduit le sujet à davantage de responsabilisation et contribue à une plus grande estime de soi qu’un LCE. Si vous penchez vers un LCI, vous attribuerez vos réussites à vos compétences propres et donc développerez une bonne estime de vous-même. Plus vous penchez vers un LCE, plus vous allez attribuer vos victoires à des facteurs externes et donc en tirer moins de satisfaction personnelle. Dans le cas d’un échec, si vous penchez vers un LCI vous vous direz que vous ferez tout pour réussir la prochaine fois, alors que si vous penchez vers un LCE vous serez plus fataliste et vous aurez tendance à attribuer votre échec à des facteurs que vous ne pouvez pas et ne pourrez jamais contrôler.
 
Toutefois, si vous penchez trop vers un LCI cela peut aussi avoir des conséquences négatives. Dans le cadre d’événements qui ne dépendent pas de vous (ou en tout cas pas uniquement de vous), comme un licenciement économique, vous intérioriserez l’échec et réagirez comme si ce qui vous arrivait était de votre faute, ce qui peut vous conduire à développer des symptômes anxieux voire dépressifs. En revanche, dans ce genre de situation, quelqu’un qui penche plutôt vers un LCE relativisera davantage et surmontera plus facilement le choc causé par le licenciement.
 
Intéressons-nous à présent à l’impact de notre locus de contrôle sur notre santé41. Si une personne atteinte du cancer se sent responsable de sa maladie ou si, à l’inverse, elle croit que sa maladie est uniquement une question de malchance, elle ne réagira pas de la même façon au diagnostic et au traitement. Notre manière d’envisager notre santé façonne la manière dont on affronte la maladie42. Un patient qui penche vers un LCI mettra probablement plus d’énergie dans sa guérison, sera plus consciencieux dans la prise de ses médicaments qu’un malade qui croit que, quoi qu’il fasse, tout est écrit là-haut. Celui-ci adoptera une attitude plus passive et fataliste face à la maladie, une attitude d’impuissance acquise, qui pourrait se résumer ainsi : si rien ne dépend de moi, à quoi bon lutter et essayer de m’en sortir ?

L’impuissance acquise
Le chercheur américain Martin Seligman a conduit des expériences pour tenter d’expliquer comment peut se développer un syndrome d’impuissance acquise suite à un traumatisme. Il a mené cette expérience sur deux chiens. Chaque chien est dans une cage dont le sol peut transmettre des décharges électriques. Dans chacune des deux cages, il y a un petit levier sur lequel les chiens peuvent appuyer43.
 
Seligman envoie une première décharge électrique aux deux chiens. Avant chaque décharge, une petite lampe s’allume. Au moment du choc, les deux chiens essayent d’abord de s’enfuir, puis tentent leur chance avec le levier. Or, dans la cage no 1, le levier fonctionne et les décharges cessent immédiatement. Dans la cage no 2, le levier est factice, et les décharges continuent même si le chien appuie dessus. Après plusieurs décharges, Seligman observe que le chien dans la cage no 1 anticipe le choc électrique et se jette sur le levier lorsque la lumière s’allume, alors que l’autre chien abandonne progressivement, et se couche sur le sol à chaque décharge : il a compris qu’il n’y pouvait rien changer.
 
Seligman met ensuite chacun des deux chiens dans une cage double : un petit muret sépare une partie de la cage dont le sol est électrique, et l’autre dont le sol ne l’est pas. Seligman recommence l’expérience. Le chien no 1 essaye de franchir ce petit muret pour voir si cela lui évite de se faire électrocuter et réussit à éviter le choc. Le chien no 2, même s’il a maintenant la possibilité d’agir, ne va rien tenter : il se couche automatiquement dès qu’il voit venir le choc. L’impuissance acquise correspond donc à l’incapacité d’un organisme à échapper à une situation aversive même quand il en a la possibilité.
Donald Hiroto, un collègue de Seligman, a voulu voir comment l’impuissance acquise s’exprimait chez les êtres humains, et a donc reproduit l’expérience de Seligman en remplaçant les chiens par des hommes, et le choc électrique par une forte détonation44. Comme précédemment, l’expérience implique deux participants, l’un ayant le pouvoir d’arrêter le son et l’autre non, et elle se déroule en deux étapes. Les conclusions sont les mêmes que pour les chiens : le participant qui comprend qu’il peut arrêter le son en appuyant sur un bouton quatre fois de suite réussit à l’arrêter facilement même dans la deuxième partie de l’expérience. En revanche, le second participant qui n’a pas de prise au départ sur le son montre des réactions similaires à celles que Seligman avait décrites chez les chiens, et n’essaye même pas d’appuyer sur le bouton dans la deuxième partie de l’expérience, alors qu’il aurait pu arrêter le son.
 
Chez l’homme, l’impuissance acquise est souvent associée à la dépression. Quand nous sommes sujets à un épisode dépressif, nous avons le sentiment que nous n’avons plus aucun contrôle sur notre propre vie. L’impuissance acquise se manifeste aussi dans d’autres situations qui peuvent être dramatiques, comme chez les personnes victimes de violences domestiques45. Le vécu traumatique, à savoir les violences quasi quotidiennes, fait que la victime développe à l’extrême un locus de contrôle externe : elle finit par se convaincre qu’il lui est impossible de quitter son conjoint, ou même de faire quoi que ce soit pour que les violences cessent et pour sortir de la relation toxique. En fait, les violences répétées font entrer la victime en dissonance car elle n’a rien fait de mal, ce qui peut la pousser à développer en plus de l’impuissance acquise un sentiment de culpabilité afin de justifier les violences et retrouver sa cohérence : « Si je suis battue, c’est de ma faute, donc en réalité, c’est normal. » Elle pourra aussi tenter de rationaliser la violence en la rendant acceptable pour justifier inconsciemment son absence de réaction : « Il/elle ne le fait pas exprès, il/elle m’aime au fond. »
 
Outre la douleur physique et psychique causée par les violences quotidiennes, l’impuissance acquise va aussi avoir des conséquences graves sur les performances professionnelles ou les relations sociales de la victime, car elle réduit drastiquement son estime de soi. Le sujet des violences domestiques est évidemment très complexe et multifactoriel et ne se résume pas uniquement à de l’impuissance acquise ou à la réduction de la dissonance cognitive. Mais ce sont des rouages importants à prendre en compte pour saisir combien il est difficile pour une femme (ou un homme) victime de violences domestiques de se décider à réagir en quittant le domicile familial et donc la personne abusive, ou simplement d’appeler un numéro spécialisé dans l’aide aux victimes.
 
L’impuissance acquise joue aussi un rôle dans des problématiques sociétales comme le réchauffement climatique46. En effet, des chercheurs ont émis l’hypothèse d’une impuissance acquise et donc d’une inaction quasi généralisée face au réchauffement climatique qui pourrait conduire à la fin du monde tel que nous le connaissons – et peut-être même à la fin de notre espèce tout court. Le fait qu’à leur échelle les individus considèrent que leurs actions ne peuvent pas avoir de réel impact sur le climat traduit une démoralisation générale qui entrave toute action écologique. Nous avons de plus en plus accès à des études47 qui prouvent qu’une action à grande échelle sur le climat n’est possible que si chaque individu apporte sa pierre à l’édifice : il ne tient qu’à nous de commencer à lutter contre l’impuissance acquise généralisée en sortant de notre apathie et en agissant enfin. Bien sûr, cela n’exclut pas la nécessité à l’échelle mondiale de modifier nos systèmes de gouvernance pour aller vers un système plus respectueux de la nature.
 
D’autres biais cognitifs vont aussi œuvrer pour nous empêcher d’agir, sans même que nous en ayons conscience. Par exemple, dans le cas du réchauffement climatique, le biais du moment présent fait que nous avons beaucoup de mal à nous projeter dans l’avenir. En effet, nous sommes beaucoup plus sensibles aux événements qui ont des conséquences immédiates et visibles plutôt que dans un futur plus lointain. Si nous n’avions ne serait-ce qu’une « chance » sur dix de développer un cancer trente minutes après avoir fumé une cigarette, il n’y aurait probablement pas de fumeurs dans le monde. Dans le cadre du réchauffement climatique, cela se traduit par une difficulté à se projeter à quelques décennies. Quand on vous dit que dans cent ans la banquise aura fondu, vous ne vous sentez pas concerné car vous avez du mal à vous projeter. Alors pourquoi s’en préoccuper maintenant ?
 
Autre problème : beaucoup d’entreprises minimisent l’impact de leurs activités polluantes sur le réchauffement climatique et les justifient en disant que, de toute façon, d’ici-là, une solution technique aura été trouvée. De nombreuses entreprises considèrent que ce n’est pas à elles de résoudre la question écologique, mais aux États, aux politiques ou à d’autres entreprises. Elles rejettent ainsi toute responsabilité dans la dégradation à vue d’œil de notre environnement. C’est ce qui s’appelle le biais de la diffusion de la responsabilité. Nous y reviendrons plus en détail dans le chapitre 9.
 
Le biais d’impuissance acquise joue un rôle dans une multitude de situations moins graves, qui vont du manque de courage pour quitter un emploi à la flemme d’aller voter… Nous avons vu qu’un locus de contrôle trop externe conduit à l’impuissance acquise et à des situations qui peuvent être très graves, mais qu’en est-il d’un locus de contrôle trop interne ?

L’illusion de contrôle
Si l’on se fie aux exemples de cas où le locus de contrôle externe inhibe notre action et entrave notre volonté et notre libre arbitre, il semble par comparaison qu’un locus de contrôle interne soit une bonne chose. Cependant, pencher vers un locus de contrôle trop interne conduit à une illusion de contrôle et de maîtrise qui peut avoir des conséquences néfastes sur notre santé mentale et sur celle de notre entourage.
 
Celui qui pense pouvoir tout contrôler aura tendance à se blâmer pour une faute qu’il n’aura pas directement commise et sera tout aussi intransigeant envers les autres qu’il estime être eux aussi capables du même contrôle absolu. Ce n’est pas pour rien qu’on utilise souvent pour en parler le terme anglais de control freak ou « fou du contrôle ».
 
Les personnes ayant un locus de contrôle très interne sont très souvent perfectionnistes au mauvais sens du terme, ce qui les fait tomber plus facilement dans le piège de la pensée binaire évoqué dans le chapitre 3. Une personne control freak pensera que tout ce qui n’est pas absolument48 parfait est totalement nul et bon à jeter. Ils perdent leur capacité de nuancer, nécessaire à l’élaboration d’un raisonnement critique et en arrivent à une forme de rigidité mentale. Celle-ci passe souvent pour de l’arrogance, ce qui fait que les personnes au LCI excessif peinent elles aussi à avoir des relations sociales saines et épanouies.
 
Autre écueil : une personne ayant un locus de contrôle trop interne peut développer le « syndrome du sauveur ». Elle va vouloir résoudre les problèmes des uns et des autres jusqu’à les envahir, refusant de leur laisser la possibilité de faire des erreurs, d’apprendre, de trouver sa voie. Or on ne peut pas « sauver » quelqu’un contre son gré !
 
Un locus de contrôle interne excessif peut être un véritable handicap pour vivre en société : quand vous pensez pouvoir tout contrôler tout seul et qu’une situation d’urgence se présente à vous vous hésiterez à demander de l’aide puisque, pour vous, tout est sous contrôle. De même, si pendant vos études ou dans votre métier vous êtes amené à travailler en équipe, vous ne parviendrez pas à déléguer ni même à laisser vos coéquipiers faire leur part du travail49.
Croire que nous n’avons pas prise sur notre environnement et sombrer dans l’inaction, voire dans l’apathie est un piège. Croire que nous sommes omnipotents et que tout dépend de notre seule volonté est aussi un piège. Il n’y a donc pas en soi de bon ou de mauvais locus de contrôle. L’important est de ne pas pencher trop d’un côté ni trop de l’autre. La seule façon de trouver cet équilibre est d’analyser les situations au mieux pour déterminer dans quelle mesure les choses dépendent ou non de nous. Mais cette connaissance du monde et des situations est loin d’être évidente, notamment parce que nous sommes souvent victimes d’illusions de connaissance.
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L’illusion de connaissance
« Un peu de savoir est une chose dangereuse ;
Les petites gorgées intoxiquent le cerveau,
Et ce n’est qu’en s’y abreuvant à flot, qu’on retrouve notre sobriété. »
Alexander Pope


Le 6 janvier 1995, McArthur Wheeler braque successivement deux banques50 de Pittsburgh, à visage découvert. Au mois d’avril, il est arrêté et quand les policiers lui disent qu’il a été reconnu grâce à la vidéo surveillance, il tombe des nues et s’exclame : « Mais j’avais mis du jus de citron ! » Wheeler explique alors que quelqu’un lui avait montré comment fabriquer de l’encre invisible à partir de jus de citron et il avait pensé que s’il s’enduisait de jus de citron son image n’apparaîtrait pas sur les caméras de surveillance. Il s’était convaincu de la viabilité de son idée en faisant un Polaroïd de lui, badigeonné de citron : il n’apparaissait pas sur la photo ! Pour expliquer ce phénomène, les policiers supposèrent que son appareil était défaillant ou qu’il avait tout simplement mal visé. Quoi qu’il en soit, Wheeler a payé le prix de son illusion de connaissance et a été écroué quelques jours plus tard.
 
Ce fait divers figure dans L’Almanach International de 1996 où David Dunning, professeur de psychologie de l’université Cornell, en prit connaissance. En lisant l’histoire de Wheeler, Dunning songea qu’elle était quasi universelle : moins on connaît un sujet, moins on est capable de mesurer à quel point on ne maîtrise pas le sujet en question. Vous avez peut-être été confronté à ce genre de situation : vous recevez des amis et vous décidez de refaire une recette vue la veille dans Top Chef. Après tout, cela n’avait pas l’air si compliqué à l’écran ! Vous êtes sûr de vous, vous pensez votre plat délicieux, vous éprouvez même une certaine fierté à l’idée de le servir à vos convives. Mais c’est la douche froide : personne ne finit son assiette. Vous avez été victime d’un pic de confiance en vos capacités culinaires ! Une émission diffusée sur 6Ter, Norbert, commis d’office, est d’ailleurs consacrée à ces « criminels du goût » qui ne maîtrisent aucune règle élémentaire de la cuisine mais se prennent pour de vrais chefs. Les participants à l’émission de téléréalité déclarent devant la caméra qu’ils sont convaincus de leur talent culinaire et ne s’étonnent pas d’avoir été sélectionnés par le chef Norbert Tarayre pour participer à un ouvrage collectif de recettes. Quand Norbert leur révèle qu’ils ont en fait été dénoncés par un proche pour « atteinte au bon goût », ils tombent des nues et acceptent mal ce jugement. Le chef propose alors de leur apprendre à cuisiner une version gastronomique du plat qu’ils pensaient maîtriser. Découragés, la plupart d’entre eux ont du mal à s’y mettre. Mais, sous la houlette de Norbert, ils reprennent progressivement confiance en eux jusqu’à réussir un plat digne d’un grand restaurant. Les participants à l’émission ont donc oscillé entre un pic de confiance injustifiée, suivi d’un état de désespoir découlant de la prise de conscience de l’étendue de leur ignorance, pour finalement remonter graduellement la pente de la connaissance et de la confiance en soi.
 
Cela peut s’appliquer à tous les domaines de la vie : lorsque nous commençons à apprendre à jouer d’un instrument de musique, nous pensons souvent que ce n’est pas si compliqué. Au piano, nous pouvons aisément jouer Au clair de la lune après seulement quelques minutes. Mais, si nous persévérons dans l’apprentissage de cet instrument, nous allons vite comprendre que la progression ne sera pas aussi rapide : il nous faudra des mois, voire des années pour maîtriser les sonates de Beethoven. Nous allons traverser une phase de perte de confiance et de démotivation. Nous penserons même parfois que nous n’y parviendrons jamais : il faudra alors dépasser ce stade de plateau en travaillant dur. De même lorsque nous apprenons une nouvelle langue, l’espagnol par exemple, on peut très vite se débrouiller à l’oral pour les choses élémentaires. En revanche, si on ouvre Don Quichotte dans la langue de Cervantès, on risque fort d’avoir le vertige face à l’étendue de ce qu’il reste à apprendre ! Tout apprentissage commence souvent par un pic de confiance injustifié en sa connaissance du sujet.
 
Dunning et son étudiant Justin Kruger ont voulu donner une assise scientifique à ce parcours cognitif en réalisant plusieurs expériences qui leur ont permis de définir l’effet qui porte aujourd’hui leur nom et qui prend la forme suivante51 :
[image: Illustration]Pour établir cette courbe, les deux scientifiques ont réalisé une première expérience pour confirmer que nous avions bien un pic de confiance en nos connaissances lorsque celles-ci nous faisaient le plus défaut. Dunning et Kruger ont réuni un panel d’étudiants, à qui ils ont posé plusieurs questions de grammaire et de logique. Avant de leur communiquer leurs résultats, ils leur ont demandé d’évaluer leur taux de réussite. L’expérience a montré que les étudiants les moins bons à l’échelle de la classe avaient le plus tendance à surestimer leurs résultats et leurs capacités. Ils se sont arrêtés à leur premier pic de confiance. Dans le cadre d’une deuxième expérience52, Dunning et Kruger ont voulu voir s’il était possible de faire décroître ce pic de confiance. Ils réunirent donc les étudiants qui étaient au départ les plus sûrs d’eux, et leur détaillèrent les réponses à ces questions de grammaire et de logique. Ils en tirèrent cette conclusion : « Paradoxalement, en améliorant les capacités intellectuelles des étudiants en leur inculquant de nouvelles connaissances, nous les avons aidés à se rendre compte qu’ils n’en avaient pas suffisamment au départ, et donc à prendre conscience de la limitation de leurs connaissances. » Ils ont ensuite demandé aux étudiants quelles étaient leurs impressions à la suite de cette expérience : en redescendant de leur pic de confiance, et en prenant la mesure de ce qu’il leur restait à apprendre, les étudiants sont d’abord passés par une phase de découragement avant de comprendre qu’ils pouvaient s’améliorer et remonter la pente de la connaissance. C’est ainsi que la courbe ci-dessus a pu être construite.
 
Ce pic de confiance s’explique par notre illusion de profondeur explicative : nous pensons souvent mieux comprendre le monde que nous ne le comprenons vraiment. S’inspirant des travaux de Dunning et Kruger, la chercheuse anglaise Rebecca Lawson53 a voulu prouver que nous ne nous trompons pas seulement sur la profondeur de nos connaissances mais également sur leur pertinence. Elle a mis en place l’expérience suivante pour montrer que nous ne comprenons pas complètement comment fonctionnent les objets du quotidien : Rebecca Lawson a réuni un panel d’adultes qui ont tous déjà fait du vélo, et leur a demandé de dessiner de tête un vélo fonctionnel. Nous reproduisons ici différents exemples de dessins réalisés par les participants :
[image: Illustration]Alors que beaucoup d’entre nous avons tendance à croire qu’il n’y a rien de plus simple que de dessiner un vélo, aucun des vélos ci-dessus n’est apte à rouler. Au total, presque aucun des participants n’a réussi à dessiner un vélo en état de marche, et 40 % ont même échoué à identifier parmi plusieurs représentations de vélos lesquels pourraient potentiellement rouler. Visualiser quelque chose – c’est-à-dire, le percevoir en son absence et en expliciter le fonctionnement – est une tâche beaucoup plus difficile que de reproduire ce qui se trouve sous nos yeux.
 
Nous surestimons en permanence notre capacité à comprendre le fonctionnement du monde, l’important est d’en avoir conscience et de ne pas nous arrêter au pic de confiance chaque fois que nous découvrons une nouvelle discipline, que nous sommes confrontés à de nouvelles idées. Au contraire, acceptons de plonger dans le vertige de la connaissance : nous l’accepterons d’autant plus que, comme en témoigne la courbe, après le découragement face à l’étendue de ce qu’il nous reste à apprendre vient la remontée vers une connaissance plus solide.
Conséquences sociétales et politiques de l’illusion de connaissance
Dans leur étude Boss Competence and Worker Well-being, trois chercheurs anglais ont fait état d’un problème que l’on retrouve aujourd’hui dans de nombreuses entreprises : ce ne sont pas toujours les gens les plus compétents qui bénéficient de promotions, et on observe souvent des gens sous-qualifiés à des postes importants54. Aux personnes s’arrêtant à leur pic de confiance, l’effet Dunning-Kruger confère un vrai sentiment de surpuissance. Des personnes médiocres vont ainsi oser briguer des postes pour lesquels ils ne sont pas qualifiés, et leur confiance en eux peut leur permettre de les obtenir.
 
Dans son ouvrage Les adultes surdoués, le pédopsychiatre Gabriel Wahl55 explique que, à l’inverse, des personnes surcompétentes et notamment les personnes dites surdouées sous-estiment leurs capacités et craignent en permanence de « ne pas être à la hauteur ». Ce syndrome dit « de l’imposteur » est le pendant négatif de l’effet Dunning-Kruger. Il conduit les personnes qui en sont victimes à accepter des postes inférieurs à ceux qu’elles méritent. Et en combinant ces deux effets, on en arrive à cette absurdité : des personnes sous-compétentes dirigent des personnes sur-compétentes. Dès les années 1970, Laurence J. Peter et Raymond Hull, professeurs canadiens spécialistes des questions de hiérarchie dans les entreprises, ont affiné cette théorie dans un livre intitulé Le Principe de Peter 56. Ils ont montré que, de manière générale, tout employé sera promu au sein d’une entreprise jusqu’à ce qu’il atteigne son seuil d’incompétence. Ne pouvant être rétrogradé, il poursuivra sa carrière à un poste qu’il n’est pas en mesure d’assumer. La « surconfiance » chez les moins compétents, le syndrome de l’imposteur chez les plus efficaces, tout cela doublé du principe de Peter, sont autant d’écueils pour les chefs d’entreprise qui veillent à ce que leurs sociétés ne se retrouvent pas dirigées par des cadres inaptes à assumer leurs fonctions tandis que les plus compétents sont relégués à des postes subalternes.
 
Anne Boring, responsable de la chaire « Femmes, entrepreneuriat et leadership » de l’Institut d’études politiques de Paris, expliquait récemment que le syndrome de l’imposteur est aussi une affaire de genre : « Les jeunes femmes souffrent plus que les hommes du syndrome de l’imposteur. Elles ne se sentent pas toujours légitimes pour défendre leur projet57. » La conséquence en est que les femmes osent moins briguer des postes importants que les hommes de peur de ne pas pouvoir en assumer les responsabilités, créant ainsi un précédent problématique : moins elles occuperont des fonctions de direction ou des postes bien rémunérés, moins les femmes des générations suivantes oseront à leur tour le faire, intériorisant elles aussi cette impuissance acquise. En 1978, la psychologue clinicienne Pauline Rose Clance est la première à l’avoir théorisé dans un livre, Le Complexe d’imposture, qu’elle a écrit après avoir observé chez plusieurs femmes de son entourage une incapacité totale à internaliser leurs réussites58. Alors qu’elles faisaient toutes des carrières brillantes, elles n’arrêtaient pas de se dévaluer. Aujourd’hui encore, 44,8 % des emplois féminins sont concentrés dans des secteurs peu rémunérateurs comme l’administration publique, la santé, l’enseignement ou l’action sociale59. Pourtant en 2017, en France, 31,3 % des femmes de 25 à 34 ans avaient obtenu un diplôme supérieur à un bac + 3, contre seulement 26,4 % des hommes60. Alors même qu’elles sont en moyenne plus diplômées que les hommes, il existe encore chez la plupart des femmes l’acceptation inconsciente qu’elles ont moins de chances de réussir professionnellement. Même si aujourd’hui les sociétés occidentales ont globalement évolué vers une plus grande égalité hommes-femmes, même si beaucoup de femmes réussissent, une femme osera souvent moins se battre pour un poste qu’un homme, de peur de ne pas être à la hauteur. Pour les mêmes raisons, elle ne demandera pas, à compétences égales, de promotion ou d’augmentation de salaire aussi souvent qu’un homme. Le syndrome de l’imposteur se double donc chez les femmes d’une forme d’impuissance acquise.

Quand des idées fausses ont l’apparence du vrai
Nous sommes tous sujets à des pics de confiance. C’est ce qui fait que nous sommes parfois enclins, quand nous ne redescendons pas de ce pic, à prendre pour vérité définitive des idées simplistes et fausses. Dans le domaine de la santé émergent des courants fondés sur des croyances premières, spontanées et apparemment cohérentes. Une approche trop simpliste de sujets complexes, comme les bienfaits ou les méfaits de la vaccination, par exemple, peut nous conduire à un pic de confiance en notre compréhension globale de cette question. Une frange du mouvement anti-vaccination infantile repose sur l’idée que la vaccination causerait l’autisme chez l’enfant, idée qui s’est développée suite à un article fallacieux sur le sujet. En France, en 2016, une étude a montré que seuls 59 % des Français « faisaient encore confiance » aux vaccins61. Matthew Motta, chercheur à l’université Yale, s’est intéressé à ce discours sceptique, tenu le plus souvent sur les réseaux sociaux par des non-spécialistes. Motta s’est rendu compte que ce discours s’était particulièrement affirmé à la suite de la diffusion mondiale gratuite du 1er au 8 novembre 2018 du film Vaxxed. Ce documentaire anti vaccination cherche à démontrer la dangerosité du vaccin rougeole-oreillons-rubéole (ROR), seul vaccin obligatoire des nouveau-nés, en montrant une série de cas d’enfants qui ont développé des troubles du spectre de l’autisme après vaccination. L’erreur est double : tout d’abord, dans Vaxxed, aucune preuve du lien de causalité entre la vaccination et l’autisme n’est apportée. Ensuite, le film ne fait pas état de tous les autres cas (bien plus nombreux) où des enfants ont été vaccinés sans développer de troubles de ce genre. En somme, les pourfendeurs de la vaccination infantile choisissent la preuve par l’anecdote (« je connais quelqu’un qui… ») plutôt que la preuve scientifique (« X % de personnes ont développé des troubles… »). Motta a ainsi constaté que la plupart des militants anti vaccins, après avoir vu Vaxxed, étaient persuadés de mieux maîtriser le sujet que les médecins eux-mêmes. Ceci est la preuve de leur biais de surconfiance. À la suite de l’adhésion de plus en plus massive à ce courant qui va au-delà du vaccin ROR, une baisse du taux de vaccination a été constatée62, conduisant à une recrudescence chez l’enfant de maladies telles que la rougeole, la tuberculose ou la gale que l’on croyait disparues*1. Voilà le danger qu’il y a à croire en des théories s’appuyant sur une explication trop simple.
 
Donald Trump aussi est resté perché sur son pic de confiance, par exemple, lorsqu’il a établi une théorie pour justifier qu’il ne faisait jamais d’exercice physique. Deux journalistes du Washington Post 63 ont raconté qu’à l’université Donald Trump avait constaté que beaucoup de ses camarades de faculté les plus sportifs à l’époque avaient eu des problèmes de santé par la suite. De cette observation il a déduit une fausse relation de cause à effet : le corps humain serait composé d’une quantité limitée d’énergie – comme un appareil électronique – et le sport contribuerait à décharger cette batterie. Il en a donc conclu que, pour rester en bonne santé, il ne fallait pas faire de sport !
 
De nos jours, on veut nous faire croire que tout le monde peut tout comprendre très vite. Sur YouTube, des vidéos promettent de tout nous apprendre sur n’importe quel sujet complexe (politique, sciences, écologie…) en quelques minutes chrono. Des blogs « d’experts » sur tous les sujets possibles et imaginables surgissent chaque jour et rencontrent parfois beaucoup de succès. En donnant la parole mais aussi de l’audience à n’importe qui, Internet a été le meilleur support pour l’émergence de faux experts et de vrais charlatans. Selon les mots d’Umberto Eco, Internet a donné la parole à des personnes qui « avant, ne parlaient qu’au bar, après un verre de vin et ne causaient aucun tort à la collectivité […] alors qu’aujourd’hui ils ont le même droit de parole qu’un prix Nobel ».
 
Cette profusion d’informations nous conduit parfois à faire des choix nous donnant l’illusion de connaître les tenants et les aboutissants d’une question. En Angleterre, le 24 juin 2016, lendemain du vote pour la sortie de l’Union européenne, la recherche no 1 sur Google UK était « Qu’est-ce que le Brexit ? », et la no 2 « Qu’est-ce que l’Union européenne ? »64. Cela montre que beaucoup d’Anglais avaient voté la veille sans savoir vraiment pour ou contre quoi ils votaient. Face aux résultats du scrutin, ils ont voulu se renseigner. Cela ne s’arrête pas là : aujourd’hui, de nombreux « brexiteurs » regrettent leur vote et demandent un nouveau scrutin. En juillet 2018, une pétition pour un nouveau référendum lancée par le quotidien The Independant à l’initiative de la ministre de l’Éducation Justine Greening a récolté en seulement deux jours plus de 200 000 signatures65. En novembre, la société Survation a organisé un sondage pour savoir si les Anglais étaient pour ou contre la sortie de l’UE : 54 % ont voté contre, alors que 54 % des Anglais avaient voté pour le « Leave » en juin 2016. Aujourd’hui mieux informés sur le Brexit, une partie des Anglais semblent vouloir revenir sur leur choix initial.

Pièges de la simplification et « conneries pseudo-profondes »
Beaucoup de sujets complexes peuvent être réduits volontairement à une fausse simplicité : cette démarche s’inscrit dans un mouvement qui se nomme en anglais pseudo-profound bullshit ou « conneries pseudo-profondes »66. Le philosophe Harry Frankfurt définit le bullshit comme « quelque chose qui est construit dans le but d’impressionner sans se soucier du vrai »67. Contrairement au mensonge qui est une manipulation délibérée de la vérité, il s’agit là de s’appuyer sur des croyances spontanées fausses ou réductrices en enveloppant le tout dans un discours séduisant. L’idée est d’en retirer des bénéfices, souvent financiers.
 
Les sujets liés à la santé sont le pain béni de l’industrie du bullshit pseudo-profond. L’industrie du détox par exemple enrobe de belles promesses ses « programmes minceur » et autres « cures pour détoxifier son corps », et en retire de grands avantages financiers. Plutôt que de prendre nous-mêmes la décision de manger et de vivre plus sainement, nous préférons parfois nous laisser séduire par le joli packaging des cures de jus détox plébiscités par nos stars préférées, ou faire confiance à des compléments alimentaires minceur coûteux, qui ne nous aideront pas miraculeusement à maigrir si nous continuons à ne pas nous nourrir correctement entre deux cures detox et à ne pas faire d’exercice physique.
 
De la même manière, certains courants de développement personnel font de belles promesses si bien formulées qu’elles paraissent pleines de profondeur, alors qu’elles sont souvent vides de sens. Pour montrer qu’il est parfois difficile d’en détecter la vacuité, Gordon Pennycook68, professeur de psychologie à l’université de Regina, a réalisé l’expérience suivante : il a créé artificiellement dix phrases pseudo-profondes de façon aléatoire à partir de deux sites Internet. Le premier site recense les mots les plus utilisés dans les tweets de Deepak Chopra, célèbre auteur de livres de développement personnel et fervent défenseur des médecines alternatives. Le deuxième site s’intitule sans équivoque New Age Bullshit Generator : il s’agit d’un site qui utilise une liste de mots récurrents dans des citations ésotériques et qui les combine de manière aléatoire. Voici l’une des phrases générées par ce procédé : « Les sens cachés transforment l’abstrait en beauté. » Ou encore : « Nous sommes les frères et sœurs de l’infini. » Pennycook réunit ensuite un panel de lecteurs de Chopra et adeptes de méthodes de développement personnel. Il leur lit dix phrases générées artificiellement au milieu d’authentiques citations de Chopra et leur demande de déterminer celles qui ont été créées artificiellement. Les participants n’y parviennent pas. En effet, toutes ces phrases sont suffisamment vagues pour qu’on puisse leur donner du sens et les interpréter comme on le souhaite – un peu comme avec un horoscope.
 
Même si ces phrases sont vides de sens, quel mal y a-t-il à y croire ? N’avons-nous pas le droit d’apporter un peu de poésie dans nos vies, un peu d’optimisme ? Le problème ne se pose pas en soi mais dans le cas où ce discours pseudo-profond sous-tend des méthodes « thérapeutiques » présentées comme aussi efficaces que la médecine clinique quand les gourous s’improvisent docteurs. J’ai assisté à une conférence d’un confrère psychologue qui racontait l’histoire d’une de ses patientes adepte de Chopra et de ses méthodes thérapeutiques inspirées de l’ayurvéda69. Pendant sept ans, cette mère de famille a vraiment cru en leur efficacité et n’a jamais conduit ses enfants chez un « vrai » médecin. Un jour, l’un de ses fils est tombé malade : comme d’habitude, elle lui a prodigué des soins ayurvédiques, sans succès. Le garçon avait en fait un staphylocoque doré qu’on ne peut guérir qu’avec des antibiotiques. Arrivé trop tard à l’hôpital, il a dû être amputé d’une jambe. La leçon à en tirer est la suivante : nous pouvons nous laisser séduire par des méthodes alternatives maquillées d’un bla-bla pseudo-profond, tant que nous ne sommes pas vraiment malades, car elles peuvent en effet fonctionner comme placebo*2. Mais dans le cas d’une maladie grave, physique ou psychologique, une trop grande confiance en ces médecines chamaniques peut nous mettre en danger.
 
Aujourd’hui ces méthodes ont le vent en poupe et, comme pour la détox, il existe un véritable business du développement personnel. Certains livres qui se vendent à des centaines de milliers d’exemplaires sont construits sur des promesses séduisantes : réussir sa vie, devenir riche, trouver le grand amour… Si certains chanceux y parviennent – et attribuent leur réussite à ces livres alors qu’ils la doivent surtout à eux-mêmes – ils ne sont pas majoritaires. Nous le saurions si les millions de lecteurs du Secret, best-seller international de Rhonda Byrne, avaient réussi à accomplir ce que promet cette méthode de développement personnel. Le livre s’ouvre ainsi : « En prenant connaissance du Secret, vous découvrirez comment vous pouvez avoir, être ou faire tout ce que vous voulez. » Et pour y parvenir, Rhonda Byrne propose une méthode « scientifique » infaillible : la loi de l’attraction. En voici les fondements : si vous pensez à quelque chose dont vous rêvez (l’amour, l’argent, le succès…), vous allez pouvoir l’attirer grâce à l’électricité contenue dans votre cerveau, qui va créer un champ magnétique et attirer les ondes positives de l’univers. Vous voulez devenir riche sans travailler ? Pas de problème : dormez avec un billet de banque sur votre front !
 
Cette théorie n’a aucun fondement scientifique ni médical. Pourtant certains centres de soins comme le centre américain JMC Psychotherapy fondent toutes leurs méthodes thérapeutiques sur la loi de l’attraction. Grâce à elles, ils assurent soigner des traumatismes graves liés, par exemple, à des abus sexuels, et prétendent guérir certaines maladies psychiques comme la dépression ou les troubles alimentaires. Il existe aussi des « formations certifiantes » pour devenir « Master Coach en loi de l’attraction ». Une patiente m’a récemment raconté qu’elle avait participé à un séminaire au cours duquel le conférencier avait voulu prouver à son auditoire le bien-fondé de la loi de l’attraction en demandant aux participants de coller sur leur front une pièce de 1 euro. Face au succès de la démarche, le conférencier a alors expliqué que le cerveau agissait sur la pièce comme un aimant en vertu du fameux champ magnétique. Bullshit : si la pièce colle au front c’est parce qu’elle colle à la peau (l’effet aurait été le même s’il avait essayé de la coller sur sa jambe, son ventre…). Rien à voir avec un champ magnétique cérébral sinon notre front, tel un magnet, serait attiré par tous les frigos ! L’une des conséquences inquiétantes de cet engouement autour de la loi de l’attraction est que, aujourd’hui, de vrais malades vont se retrouver entre les mains de « thérapeutes » qui pensent détenir des connaissances réelles. Il faut souligner que ces derniers ne sont pas forcément armés de mauvaises intentions. Beaucoup d’entre eux ont payé cher leurs formations, persuadés du bien-fondé scientifique de la loi de l’attraction à cause de leur illusion de connaissance.
***
Alors que chacun de nous est soumis à un flot continu d’informations, le défi est moins de lutter contre l’ignorance que contre l’illusion de connaissance. Il est plus facile d’apprendre des choses à une personne qui sait qu’elle ne sait rien, qu’à celle qui croit savoir alors qu’elle ne sait pas.



*1. Nous parlons là spécifiquement de la fausse croyance en l’existence d’un lien entre autisme et vaccination. Nous ne voulons pas dire qu’aucun vaccin n’a jamais eu d’impact négatif sur la santé, ce n’est pas vrai. Nous voulons seulement montrer que la nuance est de mise et qu’il ne faut pas tomber dans le piège des fausses équivalences.
*2.  Dans l’imaginaire collectif, le placebo est souvent considéré comme quelque chose d’inefficace. C’est faux. Un placebo peut être efficace dans beaucoup de cas – ce qui n’en fait pas un remède non plus.
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L’importance du contexte
« Quand vous citez un texte con, n’oubliez pas le contexte. »
Jacques Prévert


Vous connaissez probablement la parabole du Bon Samaritain, dans l’Évangile selon Luc :
 
Jésus reprit la parole et dit : « Un homme descendait de Jérusalem à Jéricho. Il tomba entre les mains de brigands qui le dépouillèrent, le rouèrent de coups et s’en allèrent en le laissant à moitié mort. Un prêtre qui, par hasard, descendait par le même chemin vit cet homme et passa son chemin. De même aussi, un lévite arriva à cet endroit ; il le vit et passa son chemin. Mais un Samaritain qui voyageait arriva près de lui et fut rempli de compassion lorsqu’il le vit. Il s’approcha et banda ses plaies en y versant de l’huile et du vin ; puis il le mit sur sa propre monture, le conduisit dans une auberge et prit soin de lui. »
La détresse d’autrui ne nous atteint pas tous de la même manière : pourquoi le Samaritain s’est-il arrêté pour secourir l’homme en danger, alors que le prêtre et le lévite, pourtant deux figures religieuses, ont passé leur chemin ? Quels facteurs les ont empêchés de réaliser une bonne action ? Deux millénaires plus tard, John M. Darley et Daniel Batson70, tous deux chercheurs en psychologie à Princeton, ont voulu répondre à cette question pour déterminer quels facteurs contextuels pouvaient avoir un impact sur les motivations des hommes, leurs inclinations et par conséquent leurs actions. Pour leur expérience, Batson et Darley décident de recruter des séminaristes : rien de mieux que des religieux pour tester une parabole de l’Évangile ! Les deux chercheurs font croire aux séminaristes qu’ils vont assister à une étude sur l’éducation et les vocations religieuses. Batson et Darley demandent à chacun de préparer une petite présentation de quelques minutes sur la parabole du Bon Samaritain ou sur les raisons pour lesquelles ils ont pris l’habit. Puis ils leur disent que, manquant de place dans le bâtiment, ils devront, après avoir préparé leur texte, se rendre dans une autre aile du campus où ils interviendront devant un public d’étudiants. Un acteur jouant le rôle d’une « victime » est allongé par terre dans la cour séparant les deux bâtiments, de manière à ce que les participants ne puissent manquer de le voir lorsqu’ils se rendront d’une aile à l’autre du campus.
 
Préalablement, les séminaristes avaient été séparés en deux groupes. Ceux du premier groupe ont dû rédiger leur texte le plus vite possible avant de changer de bâtiment. Ceux du deuxième groupe n’ont pas eu de contrainte de temps. Les résultats de l’expérience montrent que, lorsqu’ils ont traversé la cour, seuls 10 % des séminaristes du premier groupe se sont arrêtés pour venir en aide à la victime alors que 63 % de ceux du deuxième groupe sont allés lui porter secours. La variable « temps » a pris le dessus sur tout le reste. La pression de l’horloge semble plus forte que la morale et a empêché les séminaristes du premier groupe d’éprouver de l’empathie envers la victime. Darley et Batson ont remarqué que, lorsqu’ils insistaient auprès de certains séminaristes du premier groupe pour qu’ils se dépêchent, qu’ils allaient être en retard, ceux-ci enjambaient carrément la victime pour arriver plus vite dans la salle de conférences. La leçon à tirer de la parabole du Bon Samaritain est peut-être que le prêtre et le lévite étaient tout simplement pressés…
 
Le contexte a donc une grande influence sur nos prises de décision et même sur nos élans psychologiques (empathie, compassion…). Le temps qu’il fait71, l’heure de la journée72, ou notre contexte « interne » (état de satiété, de fatigue, de colère, de peur…) modulent notre façon d’agir dans le monde et vis-à-vis d’autrui. Pourtant, si nous apprenons que quelqu’un aurait pu porter assistance à une personne en danger mais ne l’a pas fait, notre premier réflexe ne sera pas de nous dire « si cette personne n’a pas agi, c’est parce qu’il pleuvait » mais plutôt « quelle mauvaise personne ». Quand il ne s’agit pas de nous, notre cerveau conteur d’histoires a tendance à surestimer la responsabilité d’autrui et à sous-estimer l’effet du contexte.
 
Or nous aussi, il nous arrive de ne pas agir comme nous aurions dû le faire, ou même de commettre des actes inavouables tout en cherchant à nous défausser de notre responsabilité. Si sur l’autoroute une voiture nous fait une queue de poisson, nous fulminons : « Quel chauffard, c’est dangereux et irresponsable de conduire comme ça ! » Mais si nous sommes en retard au travail et que nous doublons quelqu’un de la même manière, nous aurons tendance à penser : « Ce n’est pas grave, je suis pressé, c’est juste une fois… » Nous jugeons les autres sur leurs actions mais nous nous jugeons plus facilement sur nos intentions, car nous y avons accès.
 
Cette différence de niveaux de jugements entre moi-même et les autres est le biais fondamental d’attribution qui est au cœur de toutes nos interactions sociales. Il sous-tend beaucoup des autres biais évoqués précédemment. Identifiée par Lee Ross, professeur à Stanford, cette forme de jugement à deux niveaux crée un déséquilibre dans la façon dont nous interagissons73 : que nous invoquions la responsabilité d’autrui (« Quel lâche, il n’a pas secouru la victime ») ou le contexte lorsqu’il s’agit de nous (« Ce n’est pas vraiment de ma faute, il pleuvait »), nous cherchons constamment à accuser l’autre et à nous défausser de notre responsabilité. Nous avons cette tendance naturelle à croire que tout devrait toujours être la faute de quelqu’un, mais jamais la nôtre.
Le choix par défaut
Des facteurs extérieurs influent donc souvent sur nos choix. Dans certains cas, un choix par défaut semble fait pour nous. Nous y sommes confrontés en tant que citoyens, souvent sans le savoir, alors que les conséquences sociales en sont parfois gigantesques. Deux chercheurs en psychologie, Eric Johnson et Daniel Goldstein, se sont penchés plus particulièrement sur le cas du don d’organes, et sur les raisons qui font que l’on est ou non donneur. D’un pays à l’autre les différences de taux de donneurs sont en effet énormes74 : au Danemark, seuls 4,25 % des habitants sont donneurs, alors que 85,9 % des Suédois le sont. Pourtant ces deux pays sont culturellement et sociologiquement proches. Idem pour l’Allemagne (12 % de donneurs d’organes) et l’Autriche (99,98 %) alors que ces deux pays sont également assez voisins d’un point de vue politique et sociétal. Cet écart s’explique par le choix par défaut qui est fait par les États. Les Allemands et les Danois ne sont pas automatiquement donneurs d’organes, ils doivent faire la démarche active de s’inscrire sur des listes. En revanche, les Suédois et les Autrichiens sont par défaut donneurs d’organes et doivent le signaler s’ils ne veulent pas l’être. Les Suédois et les Autrichiens n’ont pas pour la plupart fait la démarche de se désinscrire des listes. Et les Allemands et les Danois n’ont pas fait la démarche de s’inscrire. Une même inertie des deux côtés donc, mais avec des conséquences médicales et sociales opposées : en janvier 2018, le nombre de donneurs d’organes en Allemagne avait atteint son taux le plus bas, et les patients allemands en attente de greffes étaient devenus dépendants des autres pays de l’UE75. Pour autant, peut-on juger les citoyens allemands comme responsables de cette crise ? Les Suédois et les Autrichiens sont-ils plus altruistes ? Non, c’est le contexte administratif qui explique le pourcentage de donneurs et de non-donneurs dans ces pays et non la volonté individuelle de chaque citoyen. Si vous demandez à un Allemand ou à un Suédois s’il est donneur d’organes, il vous répondra probablement qu’il n’en a aucune idée : nous ne sommes souvent pas informés des choix qui sont faits pour nous, et pas seulement dans le cadre de choix par défaut étatiques.
 
De nombreux sites précochent certaines cases des formulaires envoyés à leurs utilisateurs. C’est ainsi que nous nous retrouvons parfois à souscrire à des assurances annulation voyage sans le savoir, à recevoir des newsletters de cartouches d’encre alors que nous n’avons pas d’imprimante, ou à payer un abonnement Amazon Prime alors que nous pensions avoir signé pour un essai gratuit d’un mois. Face à l’augmentation de ces pratiques discutables, une loi européenne a été votée en 2014 pour condamner le précochage automatique sur Internet. En France, la loi Hamon est venue renforcer ces mesures. Cela n’a pas empêché les sites de continuer, s’exposant à de lourdes sanctions : pas plus tard que le 22 janvier 2019, l’agence française de protection des données, la CNIL, a imposé à Google une amende de 50 millions d’euros pour abus de confiance des utilisateurs. En effet, Google exploite les données des utilisateurs sans leur demander leur accord de façon explicite : à la question « Consentez-vous à ce que Google fasse usage de vos données personnelles ? », la mention « J’y consens » est précochée, après avoir été noyée dans la masse de conditions générales d’utilisation souvent jargonneuses et illisibles.
 
Le choix par défaut est partout sans que nous en ayons conscience : si nous voulons savoir si une personne nous écrit depuis son téléphone portable ou depuis son ordinateur, il suffit de regarder la première lettre de chaque nouveau message qu’elle nous envoie. Si elle écrit depuis son téléphone portable, sa première lettre aura beaucoup plus de chance d’être en majuscule, car la plupart des smartphones rétablissent par défaut les majuscules en tête de phrase. En revanche, si elle écrit depuis son ordinateur, la première lettre aura plus de chance d’être écrite en minuscule. Jusque dans les petites choses du quotidien, nous ne sommes pas toujours confrontés à un choix libre et conscient.

Les nudges : quand on vous souffle à l’oreille la bonne décision
L’irruption du choix par défaut dans nos vies ne date pas d’Internet. Dans les années 1990, Aad Kieboom et Jos Van Bedaf, deux hommes de ménage de l’aéroport d’Amsterdam-Schiphol, ont remarqué que les hommes avaient du mal à viser lorsqu’ils urinaient, ce qui augmentait considérablement leur charge de travail. Un jour, ils ont placé un autocollant représentant une mouche dans l’un des urinoirs, se demandant si les utilisateurs allaient tenter de viser la mouche. C’est bien ce qui s’est produit. À la suite de quoi des mouches ont été gravées sur les urinoirs de l’aéroport et, en quelques mois, les frais de nettoyage de Schiphol ont baissé de 80 %. Influencer le choix de quelqu’un sans qu’il en soit conscient (mais sans lui porter préjudice) peut donc aller dans le sens de l’intérêt général. Cette méthode porte en anglais le nom de nudge, littéralement « petit coup de coude » : il s’agit d’une incitation psychologique inconsciente qui influence en douceur et supposément pour notre bien les comportements humains.
 
La sécurité routière a parfois recours aux nudges pour inciter les automobilistes à avoir des comportements plus responsables sur la route. À Chicago, sur une corniche avec un magnifique point de vue il y a un virage dangereux. Face à la multiplication des accidents à cet endroit, la municipalité a décidé de peindre des bandes blanches sur la route, de plus en plus rapprochées à mesure que l’on accède au virage. Cela crée chez les conducteurs une impression de vitesse qui les pousse à ralentir. Cette simple illusion d’optique a diminué les accidents de 36 % à cet endroit. Le même mécanisme est à l’œuvre pour les passages piétons en 3D peints depuis le 26 juin 2018 dans certaines rues du XIVe arrondissement de Paris, donnant une impression d’obstacle physique aux automobilistes les poussant à ralentir davantage qu’à un passage piéton classique76.
 
D’autres nudges utilisent le choix par défaut. Pour nous encourager à être plus respectueux de l’environnement, on ne nous donne plus de sacs plastiques par défaut dans les supermarchés. Au Royaume-Uni, la Nudge Unit du gouvernement a modifié la page du site du don d’organes anglais, en y ajoutant cette phrase : « Chaque jour, des milliers de gens qui voient cette page décident de s’enregistrer », jouant sur le désir de conformité sociale : si des milliers de gens s’enregistrent, nous allons avoir envie de le faire aussi. Le taux d’adhésion et d’inscription aux listes de donneurs est passé en un an de 2,3 à 3,2 %, soit 96 000 adhésions supplémentaires77. En France, les « incitations douces » gagnent du terrain : une unité de sciences comportementales appliquées aux politiques publiques a été mise en place dans la direction interministérielle de la transformation publique (DITP). Suite à cela, à Lyon, les escaliers du métro ont été colorés afin d’inciter les passagers à les préférer aux escalators et donc à faire plus d’effort physique. À Nantes, des poubelles de tri ont été peintes par des street-artistes pour sensibiliser les habitants à la nécessité de trier leurs ordures ménagères.
 
Le nudge s’appuie sur des leviers simples et peu coûteux, c’est pour cela que les pouvoirs publics s’y intéressent aujourd’hui. C’est un moyen de convertir et à moindres frais les citoyens à des comportements plus civiques. Il faut toutefois souligner qu’il a été prouvé que l’effet des nudges s’estompe voire disparaît quand les gens en prennent conscience ou qu’ils s’y habituent78.

L’influence du contexte social
Nos comportements sont évidemment influencés par les autres, même si cela est souvent inconscient : l’hypersensibilité aux signaux sociaux nous construit et nous conditionne. Pour pouvoir vivre ensemble, partager des valeurs et des moments de convivialité, pour nous organiser en groupes, en cités, en États, nous avons besoin d’être conscients des signaux que les autres renvoient. Nos goûts musicaux ou alimentaires, nos croyances religieuses, nos amis d’enfance, les couleurs que nous aimons, l’équipe de foot que nous supportons, le parti politique auquel nous appartenons et tant d’autres traits de notre personnalité sont en grande partie dépendants de notre lieu de naissance, de la ville où nous avons grandi, de la condition sociale de notre entourage. C’est cela que nous appelons contexte social : ces facteurs que nous n’avons pas choisis et qui nous ont conduits à avoir tels goûts, telles certitudes et telles croyances. En d’autres termes, notre culture.

La conformité sociale
Il existe une dynamique de groupe qui nous pousse parfois à agir par mimétisme et non par conviction ou véritable désir : la conformité sociale. J’aimerais vous raconter une anecdote personnelle à ce propos : quand j’étais enfant, nous jouions à un jeu à l’école. Dans chaque classe, nous étions à peu près trente et un élèves*1. Une dizaine d’entre nous nous mettions d’accord pour regarder tous en même temps le plafond, d’un seul coup. Les autres élèves, qui n’étaient pas au courant de notre petit stratagème, nous imitaient et levaient eux aussi les yeux au ciel. Il n’y avait absolument rien au plafond, mais c’était si amusant de voir tout le monde (même le professeur), tomber dans le panneau ! Un signal social coordonné à l’avance affecte le comportement des autres car le besoin de mimétisme est profondément ancré en nous, il se manifeste dès l’enfance.
 
Pionnier de la psychologie sociale, Solomon Asch, a conduit en 195179 une expérience tendant à prouver que, même dans le cadre d’une tâche perceptive simple (à savoir l’évaluation de ce que nous avons sous les yeux), la dynamique de groupe influence les individus qui le composent. Pour cela, il a réuni quelques-uns de ses étudiants et leur a présenté une carte marquée d’un trait, puis une carte avec trois traits de tailles sensiblement différentes, comme ci-contre.
Il leur a demandé d’identifier lequel des trois traits de la seconde carte correspond à celui qui figure sur la première. La tâche est facile à réaliser (c’est voulu), et chacun doit donner, à tour de rôle, sa réponse devant le groupe. Tous les étudiants sont de mèche et savent qu’il s’agit d’une expérience, sauf un, le « vrai » cobaye. Les « faux » participants ont pour consigne de donner à chaque fois la même réponse, vraie ou fausse. Sur les dix-huit essais que Asch leur fait réaliser, les « faux » participants ont reçu la consigne de donner une mauvaise réponse douze fois. Les résultats montrent que le « vrai » cobaye s’est lui aussi trompé dans presque 40 % des cas, ce qui est énorme pour un exercice aussi facile. Pour avoir un outil de comparaison, Asch avait donné le même exercice à un groupe d’étudiants « de référence » : ceux-ci avaient obtenu 99 % de bonnes réponses. La pression du groupe nous conduit donc aisément à nous tromper sur des exercices évidents.
 
Vous avez sûrement déjà entendu la critique suivante : « Les gens sont des moutons, ils n’arrivent pas à penser par eux-mêmes, ils veulent qu’on réfléchisse à leur place… » En général, elle est formulée par des gens appartenant à une certaine catégorie sociale, où cette opinion est assez largement répandue. Cette critique de conformité est donc, sans que celui qui la formule ne s’en rende compte, l’expression de cette conformité si décriée !
Le poids du conformisme social a été mis en lumière par l’un des psychologues sociaux les plus célèbres du XXe siècle : Stanley Milgram. Pour déterminer dans quelle mesure l’être humain perdait ses facultés de jugement face à une autorité reconnue comme légitime, Milgram a réuni un groupe d’hommes et de femmes. Face à eux se trouve un homme, assis sur une chaise, des électrodes sur le corps. Il s’agit d’un acteur, mais les participants l’ignorent. Après leur avoir donné une télécommande qui déclenche des chocs électriques, Milgram demande aux participants d’électrocuter l’acteur, qui feint une douleur extrême et croissante à chaque décharge. Milgram explique ensuite que le nombre de volts augmente au fur et à mesure de l’expérience. Dans la plupart des cas, les participants ont continué d’appuyer sur la télécommande même lorsque le nombre de volts était suffisamment élevé pour entraîner la mort. Cette expérience a été reproduite dans une émission de télévision appelée Le Jeu de la mort ou Zone Xtrême diffusée sur France 2 en mars 2010. Cette fois, les participants sont accueillis par un public en délire, et gagnent de l’argent à chaque décharge envoyée. Encouragés par le présentateur, figure d’autorité, entourés d’un public qui les acclame, et un gain à la clé, les participants vont continuer à envoyer des décharges, non pas parce qu’ils sont sadiques ou inhumains, mais parce que le contexte les y encourage ; 81 % des participants auraient pu causer la mort de l’homme face à eux.
[image: Illustration]Nous utilisons l’exemple de Milgram et des expériences qui ont découlé des siennes car elles sont relativement connues et donnent à voir des leviers contextuels qui ont un effet inquiétant sur le comportement humain, mais il faut savoir que ces résultats sont assez controversés chez les psychologues et que sa vision de l’obéissance à l’autorité est un peu caricaturale. Les hommes ont plus tendance à y résister que Milgram ne le laisse croire. Des études récentes montrent que la plupart de ses cobayes semblaient savoir au fond d’eux qu’il s’agissait d’une expérience et que l’homme face à eux n’était pas vraiment en danger de mort80.
 
Nous pouvons donc être aveuglés par notre désir inconscient de conformité sociale, mais dans certaines situations se conformer aux choix d’un groupe est rationnel et même avantageux d’un point de vue évolutionniste. C’est le cas par exemple du stress contagieux évoqué dans le chapitre 4. Le stress est un signal social qui se communique aisément, et nous permet de réagir face à un danger même si celui-ci ne nous apparaît pas directement. Si je vois une foule de gens courir dans la rue, sans comprendre pourquoi, il est plus avantageux pour moi de me mettre à courir dans la même direction, que de ne pas courir et risquer de me retrouver aux prises avec le danger que les autres fuyaient.
 
Au-delà de l’aspect sécuritaire, la conformité sociale crée aussi de la cohésion entre les hommes, entre les peuples. Certains phénomènes comme le Gangnam Style en 2012, cette « danse » qui nous vient de la pop coréenne, ou encore la Macarena (qui n’est jamais passée de mode) se sont répandus comme une traînée de poudre. En Europe, en Asie, en Amérique, tout le monde danse sur ces rythmes de la même manière, et cela contribue à renforcer le sentiment que nous avons le même monde en partage, et cette idée sert de base au principe de la pop culture. Certains grands événements sportifs rassemblent aussi : la victoire des Bleus le 15 juillet 2018 a été à l’origine d’un grand élan de cohésion nationale en France. Au tout début du Mondial, lorsque le Mexique a marqué contre l’Allemagne, les sismographes du Mexique ont même détecté un « tremblement de terre » artificiel déclenché par les sauts de joie des supporters mexicains81 !
 
S’intéressant à la question de la sagesse des foules, le chercheur argentin Joaquin Navajas82 a demandé à un panel de cinq mille cent quatre-vingts personnes de répondre à une série de questions de culture générale : la hauteur de la tour Eiffel ? La population du Mexique ? La superficie du Brésil ?… L’expérience se déroule en trois temps : ils doivent d’abord y répondre individuellement. On leur demande ensuite de se réunir par petits groupes de cinq et d’en discuter quelques minutes pour arriver à une réponse consensuelle. Enfin, on leur donne à tous la possibilité de revenir sur leur réponse initiale. Les réponses des petits groupes de cinq sont significativement plus précises que la moyenne additionnée des réponses de l’ensemble des participants. Le nombre de personnes composant un groupe décisionnel est donc un facteur important dans la pertinence des résultats. Plus nous sommes nombreux, moins nos réponses sont précises. Mais si nous formons des petits groupes de réflexion, nous serons plus pertinents que si nous réfléchissons tous seuls.
 
Le contexte social pèse sur nos décisions, surtout quand cette pression sociale n’est pas identifiée. Peut-être avez-vous déjà vu en vous promenant dans le quartier touristique d’une grande ville des joueurs de bonneteau. Quand vous passez à côté d’un stand de bonneteau, vous voyez le bonneteur qui joue avec ses gobelets et sa balle tout seul. Des curieux passent devant son stand, s’arrêtent parfois pour regarder ou pour jouer. Or trois ou quatre de ces personnes sont en fait ses complices. Leur travail est de créer un sentiment de conformité sociale qui va servir à vous donner envie de vous arrêter puis de jouer, vous aussi. Vous allez passer un peu de temps à regarder le jeu, à voir que les gens autour de vous (les complices) gagnent aisément des sommes considérables. Vous vous dites que cela a l’air facile et donc que vous pourriez y jouer vous aussi. Ensuite le bonneteur va commencer à jouer avec vous, à créer un lien de complicité feinte : il va par exemple vous montrer où est la balle de façon un peu trop évidente, alors que l’un de ses complices est en train de jouer et va faire exprès de perdre pour exciter chez vous des réactions émotionnelles qui vont déclencher des pensées automatiques du type : « Mais il est stupide ou quoi, c’est évident que la balle est sous ce verre-là. » Voyant que vous mordez à l’hameçon, le meneur de jeu va vous appâter avec un essai gratuit qu’il va vous laisser gagner puis vous faire entrer en dissonance en vous signalant que vous auriez gagné 200 euros si vous aviez misé de l’argent… Pour réduire la dissonance, il vous faut donc parier mais vous n’avez quasiment aucune chance de gagner : le plateau est truqué et le bonneteur a des dizaines de manières de vous faire perdre. En un rien de temps, vous vous retrouvez le porte-monnaie vide. Si vous tombez un jour sur une table de bonneteau, observez-la – c’est fascinant quand on en décode le fonctionnement –, mais n’y jouez pas en pensant que vous pouvez gagner, vous êtes sûrs de perdre ! Quand nous interagissons avec autrui, sous le regard des autres, nous sommes amenés à ressentir une pression sociale inconsciente qui peut parfois nous pousser à agir en dépit du bon sens.

Effets de groupe et (in)action
Une patiente m’a un jour raconté une expérience traumatisante qui lui est arrivée alors qu’elle prenait le bus en pleine journée, à Paris. Le bus était à moitié plein mais le carré familial à l’arrière était libre. Elle s’y est installée. Trois hommes sont montés et l’ont encerclée. D’abord taquins, ils ont commencé à lui faire deux ou trois blagues de mauvais goût, puis à devenir plus insistants physiquement, au vu et au su des autres passagers. La jeune femme a d’abord haussé le ton, « Ne me touchez pas », a-t-elle dit, puis l’un des hommes s’est emparé de son tote bag, en lui hurlant « Dis-moi ce qu’il y a dans ce sac », tandis qu’un autre lui caressait ostensiblement la cuisse en lui disant « T’as peur, hein ? ». Terrorisée, la jeune femme s’est enfuie à l’arrêt suivant. Quand les portes se sont refermées, elle les a entendus crier « Salope ! ». Elle m’a ensuite raconté ce qui l’a le plus marquée : « Si je prends le bus plutôt que le métro, c’est parce que je sais que dans le métro personne ne bougerait le petit doigt s’il m’arrivait quelque chose. Dans le bus, il y a un chauffeur, les gens sont plus proches, et pourtant, tout ce que j’ai pu constater, c’est une indifférence gênée de la part de tous les passagers alors qu’ils avaient tous vu que je me faisais harceler. »
En écoutant cette histoire, beaucoup d’entre nous pourraient être amenés à penser : « Si j’avais été à leur place, moi, j’aurais fait quelque chose. » Et c’est peut-être vrai. Seulement, il y a de fortes chances pour que votre action réelle n’ait pas tant dépendu de la gravité de la situation que du nombre de personnes présentes sur le lieu de l’agression. Deux psychologues américains, John Darley et Bibb Latané, ont prouvé qu’il existe une corrélation entre le nombre de personnes présentes lors d’un accident ou d’une agression, et l’action ou l’inaction des témoins de la scène. Après une expérience de simulation d’une crise d’épilepsie dans un lieu public, ils ont noté83 que 85 % des passants aident la victime s’ils sont seuls sur les lieux de l’accident, 62 % s’ils sont avec une autre personne et 31 % seulement s’il y a plus de quatre autres témoins. Plus les témoins sont nombreux, moins ils agissent car ils ne se sentent pas aussi responsables que s’ils étaient seuls et que tout ne dépendait que d’eux. Ce mécanisme s’appelle la diffusion de la responsabilité. Je pense qu’autrui va agir, mais autrui pense comme moi, donc en définitive personne n’agit. À Paris, des campagnes dans les transports sont mises en place pour que chacun reprenne conscience de sa responsabilité individuelle : en mars 2018, la RATP a lancé une campagne d’affichage anti-harcèlement dans les bus et métros parisiens, et depuis diffuse régulièrement ce message : « Si vous êtes victime ou témoin de harcèlement, envoyez un SMS au 31 177 ou composez le 31 17. »

Les chaînes de solidarité
Ces dynamiques de groupe peuvent conduire à la lâcheté mais aussi à la solidarité. En effet, il suffit parfois qu’une personne bouge pour créer un élan collectif. En 2015 au Liban, une « crise des ordures » a duré plusieurs mois sans que personne ne réagisse. Un jour, un petit groupe composé d’une quinzaine de jeunes gens se sont installés devant le Parlement avec banderoles et pancartes pour exprimer leur ras-le-bol. Ils furent vite rejoints par une centaine de personnes et, à la fin, plusieurs milliers de manifestants descendirent dans la rue. Pour un pays de quatre millions d’habitants, ce fut l’un des plus grands mouvements populaires indépendants de l’histoire du pays et il est parti de l’initiative d’un tout petit groupe de citoyens.
 
C’est le même mécanisme que l’on retrouve à l’origine de grands soulèvements populaires qui ont marqué l’histoire. Un des derniers en date fut celui que l’on a appelé le « Printemps arabe »84. En décembre 2010, Mohamed Bouazizi, jeune marchand ambulant tunisien de 26 ans, se fait confisquer sa marchandise par des policiers qui le passent à tabac. Une fois de plus : la fois de trop. Issu d’une famille très pauvre, il a dû arrêter le lycée en terminale pour subvenir aux besoins de ses frères et sœurs. Après plusieurs années de chômage et face à la pénurie de l’emploi en Tunisie, il accepte de vendre clandestinement des fruits et des légumes. Victime de nombreuses humiliations de la part de la police, et n’ayant plus de quoi payer les amendes, il s’immole devant la préfecture de police de Sidi Bouzid le 17 décembre 2010. Une grande partie de la population tunisienne n’en peut plus des brimades policières quotidiennes, la police symbolise la dictature du président Ben Ali, au pouvoir depuis vingt-trois ans. Cet acte isolé de désespoir et de contestation devient l’élément déclencheur d’une révolte nationale. Quelques jours plus tard, ce sont des milliers de Tunisiens qui marchent derrière son cercueil. Quelques semaines plus tard, le président Ben Ali fuit le pays et le régime tunisien s’effondre. Les révoltes dans les pays arabes gagnent ensuite l’Égypte, la Libye, puis la Syrie.
 
À une moindre échelle, on peut citer également le mouvement des gilets jaunes en France. Le 10 octobre 2018, Éric Drouet, chauffeur routier, crée un événement Facebook pour appeler à manifester contre la hausse du prix du carburant annoncée par le gouvernement. Trois jours après, Priscilla Ludosky lance une pétition en ligne réclamant elle aussi la baisse des prix de l’essence. Très vite, des centaines puis des milliers de personnes (1,1 million en un mois) la signent, et des dizaines de milliers de gens descendent dans la rue, occupent les ronds-points, et font entendre leur ras-le-bol. Le mouvement a même dépassé les frontières françaises, et le gilet jaune est devenu dans plusieurs pays (Italie et Angleterre notamment) un symbole de contestation et de colère face à la paupérisation et à la baisse du pouvoir d’achat.



*1. Vous avez peut-être l’impression que trente et un est un chiffre précis alors que si j’avais dit « à peu près trente » vous auriez senti que c’était une approximation plus vraisemblable. Toutefois, c’est un biais d’habitude, et trente et un est une estimation tout aussi approximative que trente ou vingt-cinq. En effet, dire « J’arrive dans treize minutes » n’est pas plus précis que de dire « J’arrive dans dix minutes », même si cette phrase donne cette impression parce que nous avons tendance à utiliser plus souvent les chiffres « ronds » dans nos approximations.
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La boîte à outils pour plus de flexibilité mentale
« Réfléchir, c’est juste une manière élégante de dire ‘‘changer d’avis”. »
Doctor Who


Il n’existe pas de formule magique pour déjouer les pièges que nous tend notre cerveau, pas de solution simple et immédiate pour nous « débiaiser ». Mais nous pouvons essayer de contrer les effets négatifs des biais, en nous intéressant aux mécanismes qui les déclenchent : voici donc des conseils pratiques pour réagir quand notre cerveau joue contre nous*1.
Au-delà de nos pensées automatiques
Le cerveau humain produit naturellement des pensées, émotions et actions automatiques, que les psychologues appellent heuristiques, et qui nous permettent d’évoluer dans un monde trop complexe pour être appréhendé dans toutes ses nuances. Aux heuristiques viennent se superposer des pensées secondes, comme des pensées sur nos pensées qui s’expriment par une petite voix dans notre tête : on les appelle les métacognitions. C’est sur elles que nous allons pouvoir agir dans les situations où nous estimons être victimes de certains biais cognitifs qui nous portent préjudice.
 
Imaginons la situation suivante : Victor est un homme jaloux et sa jalousie lui gâche la vie, provoquant des réactions de stress dès lors qu’il pense que sa petite amie lui est infidèle. Quand il lui téléphone et qu’elle ne lui répond pas immédiatement, sa pensée première est de se dire qu’elle le trompe. Une voix intérieure lui souffle : « Elle te trompe, c’est sûr. » Cette pensée sur sa pensée renforce sa pensée première et le pousse à appeler sa petite amie de plus en plus souvent. Chaque appel sans réponse sera une nouvelle preuve d’infidélité. Les métacognitions dans ce cas renforcent les pensées premières, rendant la situation encore plus problématique : c’est un cercle vicieux.
 
Nous n’avons pas de prise immédiate sur nos pensées premières, trop rapides et automatiques, mais il est possible d’agir sur les métacognitions. Ce contrôle métacognitif a pour but de délégitimer nos pensées automatiques néfastes. Nous n’avons pas à nous sentir responsables ni propriétaires de nos pensées premières : personne ne choisit d’être jaloux, avare, mesquin. En revanche, nous pouvons et devons agir sur nos métacognitions. C’est pourquoi nous devons apprendre à identifier nos pensées et émotions premières et automatiques liées à une situation problématique puis à créer une distance entre la pensée première et les métacognitions. Ces dernières ne doivent plus renforcer la pensée première. Imaginons que Victor ait suivi un apprentissage métacognitif lié aux situations de jalousie. Il appelle sa copine, elle ne répond pas. Sa pensée automatique se déclenche avec sa petite voix intérieure (« Elle te trompe, c’est sûr »). Au lieu de la laisser s’exprimer, il va mettre en doute cette petite voix en lui opposant un autre monologue intérieur : « Elle est peut-être dans le métro, chez une amie ou en conversation avec sa mère, et elle me rappellera plus tard. » Cela va calmer la réaction de stress physiologique associée à l’idée de jalousie. Victor va pouvoir respirer plus calmement et il lui sera moins difficile de lâcher son téléphone pour retourner à ses occupations. Victor a diminué l’influence de sa pensée première. En répétant ces exercices de contrôle métacognitif, Victor gagne en flexibilité mentale et aura plus de chances de guérir sa jalousie maladive.
 
Ces techniques de contrôle métacognitif sont de plus en plus utilisées comme outils thérapeutiques en psychologie clinique85. Je les utilise moi-même avec mes patients. On peut leur adjoindre d’autres méthodes pour les rendre encore plus efficaces. Assez proche du contrôle métacognitif, la psychoéducation rend transparents pour le patient les mécanismes psychologiques à l’œuvre dans son cerveau. Le but des techniques de psychoéducation est d’aider les gens atteints de maladies psychologiques à développer leurs propres solutions en comprenant mieux les rouages psychologiques à l’origine de leurs phobies et de leurs angoisses. J’ai reçu récemment en consultation un jeune homme qui souffrait de troubles obsessionnels compulsifs (TOC). Pour lui, tout ce qui n’est pas absolument parfait est une cause de souffrance. Il m’a expliqué qu’il remarquait des choses qu’une personne saine ne verrait même pas (par exemple, un objet qui n’est pas exactement à sa place, une petite trace de calcaire sur un verre…) et que cela déclenchait chez lui des angoisses terribles, voire des pulsions de mort. J’ai donc expliqué à mon patient qu’il souffrait d’une vision du monde totalement binaire : pour lui, tout ce qui n’est pas parfait est absolument nul. Je lui ai alors conseillé d’avoir toujours à l’esprit que son angoisse provient de cette pensée binaire, chaque fois qu’il sent venir une crise. Même si cette technique seule ne lui permettra pas de guérir de ses troubles obsessionnels, le but est d’amorcer une amélioration dans sa façon de gérer les pensées qui provoquent ses angoisses.
Si vous souffrez d’une pathologie psychologique comme les TOC ou la phobie sociale, ou même de pensées ou d’émotions négatives, l’idée est de soumettre les métacognitions qui en découlent à trois questions fondamentales :
 
– Sur quels éléments concrets repose la pensée automatique ?
– Cette pensée ou émotion est-elle circulaire et stérile, vous revient-elle par périodes en vous enfermant dans un cercle vicieux ?
– Que conseilleriez-vous à un ami s’il vous faisait part d’une pensée de ce type ?
 
Ce questionnement permettra progressivement de prendre du recul, chaque fois que des situations anxiogènes se présenteront à vous, et vous permettra à terme de limiter l’apparition de pensées automatiques néfastes.

Pondérer l’étendue de nos connaissances
En fonctionnant par approximation et raccourcis, notre cerveau peut nous exposer à l’erreur, d’autant plus que nous ne disposons souvent que d’informations partielles et de connaissances très limitées sur la plupart des sujets. Pourtant nous aimons croire que nos croyances et opinions sont justifiées car il est désagréable d’avoir tort.
Pour déterminer si nous avons raison d’être sûrs de nous, nous nous attacherons donc à la raison pour laquelle nous avons une certaine opinion, plutôt qu’à l’opinion en elle-même. Cela nous permettra de réévaluer plus facilement nos opinions au gré des nouvelles informations que nous recevons, plutôt que de rester attachés à l’opinion en question. Nous pouvons aussi attribuer un indice de confiance en nos croyances et en nos opinions – aussi bien en celles que nous avons depuis longtemps qu’en celles que nous venons d’acquérir. Pour ce faire nous allons attribuer un pourcentage de fiabilité plus ou moins élevé à la connaissance que nous avons d’un sujet donné. Le but de ces indices de confiance est de savoir à quel moment douter, et à quel moment nous faire confiance en adoptant un mode de pensée graduel (j’en sais beaucoup / j’en sais peu) plutôt que binaire (je sais / je ne sais pas).
 
Dans son ouvrage The Demon-Haunted World 86, l’astronome Carl Sagan a mis en place une boîte à outils très fournie pour évaluer le niveau de fiabilité des informations que nous recevons et auxquelles nous sommes susceptibles de croire. Nous nous en sommes beaucoup inspirés avec mes collègues de l’association Chiasma pour réaliser un guide de survie en périodes d’élections, périodes où l’usage de la rhétorique est le plus courant. Évidemment, ces conseils valent en dehors des périodes d’élection.
 
Conseil no 1 : se méfier d’un argument ad hominem, c’est-à-dire d’une attaque dirigée contre une personne uniquement en vertu de son titre ou de son statut. Marine Le Pen, lors du débat d’entre-deux-tours qui l’opposait à Emmanuel Macron en 2017, a été la championne de l’ad hominem : avant d’attaquer son adversaire sur son programme électoral, la candidate l’a accusé d’être « l’enfant chéri du système et des élites », « Hollande junior », « le candidat de la mondialisation sauvage »… Donald Trump utilise régulièrement la même technique : en 2016, sur Twitter, son argument contre Mitt Romney, l’un de ses plus sérieux opposants au sein de son propre camp, était qu’il marchait « comme un stupide oiseau qui boîte » (« like a big dumb bird ») !
 
Conseil no 2 : attention aux arguments d’autorité. Lorsque quelqu’un met en avant son rang, sa position ou sa profession, il faut étudier le bien-fondé de son argument comme s’il était avancé par une personne lambda. À la fin de son premier mandat, en 1970, Richard Nixon gagne la faveur des électeurs américains en promettant qu’il savait comment mettre fin à la guerre très impopulaire du Viêtnam, sans expliquer comment il comptait s’y prendre. Il a joué de son statut de président pour persuader les Américains de voter pour lui, alors que la recrudescence des bombardements américains au Viêtnam entrait en contradiction avec ses promesses de campagne.
 
Conseil no 3 : repérer les fausses analogies, les arguments qui reposent sur un parallèle entre deux choses ou deux situations qui ont si peu de points communs que leur comparaison est injustifiée. Durant les élections présidentielles de 2017, Jean-Luc Mélenchon a par exemple déclaré : « Je ne suis pas pour un code du travail par entreprise, comme je ne suis pas pour un code de la route par rue. » La formule est séduisante, mais elle ne doit pas faire oublier que, dans le fond, il n’y a pas grand-chose à voir entre le code de la route et le code du travail.
 
Conseil no 4 : ne pas céder à l’appel à l’émotion. Par exemple dire qu’aujourd’hui, en France, nous ouvrons les frontières à tout-va, que nous voulons accueillir toute la misère du monde alors que des millions de Français sont au chômage, ou vivent en dessous du seuil de pauvreté… Le but de cette argumentation est de susciter une émotion forte (souvent la peur ou la colère) pour déclencher une réaction viscérale qui conduira à adhérer plus facilement à certaines idées sans réelles preuves factuelles.
 
Conseil no 5 : préférer la preuve scientifique à la preuve anecdotique qui consiste à tirer une conclusion générale d’un fait ou d’un exemple isolé. Par exemple : « Il faut interdire les jeux vidéo de guerre, car un étudiant a agressé ses camarades après y avoir joué. » Cet énoncé ne prend pas en compte tous les autres adolescents ayant joué au même jeu sans pour autant avoir braqué une arme sur leurs congénères. De plus, cet énoncé n’explicite pas le lien de cause à effet entre jouer à un jeu violent et agresser d’autres adolescents.
 
Conseil no 6 : éviter les fausses équivalences. Par exemple, ce n’est pas parce qu’un homme politique a commis des exactions qu’il faudra soutenir que toutes les figures d’autorité politique sont « pourries ». La nuance est de mise.

Utiliser ces outils face aux infox
Umberto Eco écrivait dans l’une de ses toutes dernières chroniques que, par le passé, une idée fallacieuse mourait s’il n’y avait personne pour l’écouter alors qu’aujourd’hui elle peut se répandre comme une traînée de poudre et toucher le plus grand nombre. Sinan Aral87, professeur à Cambridge, a mis des chiffres sur cette idée : dans un article paru en 2018 dans Science Magazine, il rapporte que le MIT a retracé la circulation sur le Net de 128 000 informations, la moitié fausses, la moitié vraies. Analysant les résultats de cette étude, il constate que les infox voyagent six fois plus vite que les vraies informations : simplicité, caractère spectaculaire, dégoût et surprise sont les premiers carburants générateurs de clics.
 
En Inde, en août 2017, des émeutes ont éclaté dans la région du Banda suite à un message envoyé via l’application WhatsApp : une jeune fille âgée de 14 ans a été attaquée par un garde dans le marché local de Gurdwara. Cette nouvelle, devenue virale en deux jours, a conduit à de violentes confrontations entre la communauté sikhe et la communauté hindoue. Des violences qui auraient pu être évitées car l’information qui les a déclenchées était fausse. Toujours en Inde, sept hommes ont été lynchés et battus à mort dans l’État de Jharkhand en mai 201788 à la suite d’une fausse rumeur de kidnapping d’enfants répandue sur WhatsApp. Deux mois auparavant, deux hommes soupçonnés à tort sur les réseaux sociaux de vol à l’étalage avaient subi le même sort. Face à cette déferlante de violence, le gouvernement indien a mis en place des coupures d’Internet parfois partielles (touchant seulement les applications de chat), parfois totales. Entre janvier 2016 et mai 2018, avec 154 coupures, l’Inde était le pays qui avait, à l’échelle mondiale, coupé le plus de fois Internet, loin devant des régimes plus autoritaires comme le Pakistan (19 coupures), l’Irak (8 coupures) ou la Syrie (8 coupures).
 
Les infox se propagent comme un virus lors d’une épidémie. Le chercheur anglais Gordon Pennycook89 a voulu déterminer quelles seraient à l’échelle individuelle les solutions pour éviter au maximum d’être contaminés, et de les propager involontairement. Pennycook a réuni un panel d’utilisateurs d’Internet sans opinions politiques marquées à qui il a présenté une série de tweets et d’articles politiques et sociétaux parmi lesquels étaient disséminées des infox. Il a séparé les participants en deux groupes. Au premier il n’a donné aucune consigne sinon de déterminer quelles étaient les informations véridiques. Un ordinateur était à leur disposition, mais il ne leur a pas conseillé explicitement de s’en servir. Aux participants du second groupe, en revanche, il a demandé de bien réfléchir et de prendre du recul avant de répondre, et leur a signalé avoir mis à leur disposition un ordinateur qui leur permettrait d’aller vérifier la validité des énoncés. L’idée était d’inciter ce deuxième groupe à mettre en œuvre une forme de contrôle métacognitif qui les empêcherait de se fier à leurs pensées premières et automatiques.
Les résultats montrent que, au sein du deuxième groupe, beaucoup plus de participants ont repéré les infox. Adopter un raisonnement analytique en mettant en place un contrôle métacognitif a permis aux participants du deuxième groupe d’aller au-delà de l’intox, au-delà des formulations habiles visant à donner une apparence de vérité à de fausses informations. Le premier groupe, lui, a été davantage victime des infox alors même qu’il n’était pas composé de personnes engagées politiquement. Pennycook appelle ce groupe, le groupe des « flemmards non-partiaux » – « lazy, not biased ». Dans un monde où chacun a un accès simple et rapide à une profusion d’informations, cette paresse expose à l’erreur. Pour en être moins victimes, il faut être moins flemmards, moins passifs, plus dans le doute et le désir de vérifier auprès de sources fiables90.
 
Sam Wineburg et Sarah McGrew91, chercheurs à Stanford, ont réuni des utilisateurs lambda d’Internet et des fact-checkers professionnels, pour montrer qu’il y a une bonne et une mauvaise façon de lire une page web. Les deux chercheurs ont demandé à l’ensemble des participants de lire la même page, puis de leur dire s’ils avaient pensé que les informations étaient justes ou fausses. Ils ont observé que les utilisateurs non-avertis avaient tendance à lire la page de haut en bas, sans aller chercher à vérifier la validité de ce qu’ils avaient sous les yeux, alors que les fact-checkers ouvraient systématiquement plusieurs onglets dès lors qu’une information leur paraissait douteuse. À la fin de l’expérience, ceux-ci ont repéré la quasi-totalité des infox alors que les utilisateurs non-avertis n’en ont repéré presque aucune. Il faudrait donc toujours privilégier une lecture horizontale à une lecture verticale du web, autrement dit ne pas rester passif face à une page mais en ouvrir d’autres.

Quand Google et Facebook luttent contre les infox
Le travail de fact-checking est long et coûteux et, face à la masse d’informations qui circulent, les fact-checkers des médias traditionnels se transforment rapidement en Sisyphe, poussant chaque jour leur rocher vers le haut de la colline, rocher qui ne cesse de redescendre sous le poids des nouvelles informations à vérifier. Prétendant vouloir aider ces fact-checkers dans leur travail, Google, WhatsApp, Twitter et Facebook92 développent un « indicateur de confiance » qui prendrait la forme d’une icône indiquant la plus ou moins grande fiabilité de la source d’une information. Le projet porte le nom de Trust Project (Projet Confiance). Or ces réseaux sociaux sont le principal lieu de propagation des infox. Le vecteur de contamination peut-il être en même temps le remède ?
Nous pourrions penser que leur responsabilité dans la propagation n’est pas mise en cause puisqu’ils ne sont que des tuyaux. De la même manière qu’une entreprise de tuyauterie n’est pas responsable de la qualité de l’eau qui circule dans ses infrastructures, Facebook ou Twitter ne pourraient être tenus pour responsables des infox qui circulent sur leurs réseaux. Sauf qu’en éditorialisant le contenu de nos recherches, c’est-à-dire en analysant chacune de nos données personnelles pour nous adresser ensuite un contenu allant dans le sens de nos croyances et correspondant à nos centres d’intérêt, Google et Facebook participent à la création de ce contenu et ne sont pas seulement des « tuyaux » qui véhiculent sans y toucher des millions d’informations, mais des tuyaux qui adaptent le liquide qui sort de chaque robinet.
 
En mars 2018, le Guardian, l’Observer et le New York Times ont révélé que Cambridge Analytica, entreprise privée d’analyse de données sur Internet, avait récolté des millions de données personnelles des utilisateurs de Facebook via un quiz comme on en voit beaucoup sur Facebook (« Quel personnage de Harry Potter êtes-vous ? », « Quel aurait été votre prénom à la Préhistoire ? », etc.). Ce questionnaire absorbait les données non seulement des participants mais aussi de leurs amis Facebook. Pourtant, avant que ce scandale n’éclate, Facebook avait toujours prôné une politique de transparence envers ses utilisateurs, promettant depuis 2011 de les notifier dès lors que leurs données seraient exploitées et diffusées. La chaîne britannique Channel 4 a diffusé un reportage tourné au siège de Cambridge Analytica dans lequel Alexander Nix, P.-D.G. de l’entreprise, confirmait que ces pratiques s’étendaient à la diffusion volontaire de fausses informations, à l’espionnage d’adversaires politiques, et à l’exploitation des données personnelles des individus pour manipuler l’opinion publique.
De plus, quand les pouvoirs publics mettent en place à l’échelle nationale des politiques de lutte contre les infox, celles-ci limitent plutôt la liberté de la presse. En France, Emmanuel Macron a fait part de son intention de créer une instance de vérification… des journalistes, ainsi qu’un « conseil de déontologie de la presse » dont les contours sont encore flous et qui pourraient être un vrai danger pour la liberté de la presse. Là où l’État devrait avoir un rôle à jouer, c’est dans la lutte pour plus de transparence de Twitter et Facebook, dans la lutte pour plus de traçabilité des données personnelles en ligne et surtout pour que chaque citoyen puisse avoir accès à ses données personnelles, contrôler l’usage qui en est fait et pouvoir les supprimer librement.
En attendant, nous n’avons d’autre choix que de nous bricoler chacun une hygiène de consommation de l’information en essayant au maximum d’appliquer la technique de l’indice de confiance, technique nécessitant de passer par une phase d’apprentissage qui peut être longue. En thérapie par la psychoéducation, nous devons travailler plusieurs mois avec nos patients adultes avant qu’ils arrivent à évaluer leur indice de confiance en leurs opinions et leurs croyances. Cette démarche serait plus rapide si le raisonnement critique était enseigné dès le plus jeune âge. Des chercheurs ont élaboré des manuels d’apprentissage de l’esprit critique, c’est-à-dire de l’attitude intellectuelle qu’il convient d’adopter face à toute information, à savoir l’examiner attentivement au moyen de la raison, se documenter à son sujet et la soumettre à l’épreuve de la démonstration avant de la tenir pour vraie ou réelle93. De l’école élémentaire à la terminale, ces cours s’organisent autour de plusieurs thématiques : comment mener des observations et les interpréter ; comment déterminer les causes et les effets de différents événements ou mécanismes ; comment évaluer la fiabilité des sources d’information et les contenus relayés dans des textes, des images ou des vidéos ; enfin, comment argumenter sur des sujets scientifiques ou sociétaux. Cet apprentissage approfondi des modes d’élaboration du raisonnement critique est l’une des rares clés qui fait l’unanimité parmi les chercheurs en sciences cognitives pour relever les défis des infox.



*1. Une mise à jour de ces conseils sera proposée régulièrement sur le site du collectif Chiasma.co au gré de l’évolution de ces recherches.
CONCLUSION
Retrouver un socle commun de réalité
La pensée partisane a toujours existé, il y a toujours eu une gauche et une droite, des parents autoritaires et hyperlaxistes, des couples libres et traditionnels, des bosseurs et des flemmards, des optimistes et des pessimistes… Mais avant notre ère numérique, les prises de position politiques, sociales ou sociétales avaient beau être opposées, elles reposaient sur un socle commun de réalité. Nous avions le même monde en partage au-delà de nos désaccords sur la façon de l’habiter. Aujourd’hui, la situation est différente : quand Donald Trump déclare dans un tweet de novembre 2018 : « Une vague de froid violente et étendue devrait battre tous les records : qu’est-il donc arrivé au réchauffement climatique ? », il confond météorologie et climat. Ce tweet a été liké par des milliers de personnes, adhérant ainsi à une « réalité alternative » – oxymore développé par l’équipe Trump – dans laquelle le réchauffement climatique n’existe pas. Le monde dans lequel nous vivons est devenu un monde où les faits avérés et les croyances fausses sont mis sur un pied d’égalité.
Plus nous resterons confinés dans l’entre-soi, à travers les réseaux sociaux, plus notre identité prendra la couleur du groupe que nous fréquentons, et nous serons progressivement amenés à rejeter toute voix discordante. Cette mécanique conduit à une communautarisation de la société, avec le risque de déchirer le tissu social. Cela pose de façon encore plus urgente la question : « Qu’avons-nous en commun ? ». La première chose que nous avons en commun, c’est le monde. La réalité des faits. Le réchauffement climatique existe aussi vrai que la table sur laquelle j’écris existe. Des hommes ont vraiment marché sur la Lune. La Terre est ronde. Nier ces faits, c’est nous priver de tout terrain d’entente, c’est rendre impossible toute citoyenneté et faire du monde un espace invivable, inhabitable. À l’heure où le dialogue social se transforme en une série de monologues, les opinions se radicalisent, la société se polarise, la violence augmente. Pour reconstruire un espace démocratique, il faut préserver et développer notre socle commun de réalité, et le meilleur outil pour le faire est le doute, un doute constructif, tourné vers soi, et non un doute accusateur tourné vers les autres.
 
Mais le doute est une épée à double tranchant qu’il faut apprendre à manier avec prudence. C’est pourquoi il est nécessaire d’adopter un doute nuancé plutôt qu’un doute absolu. Un doute graduel que nous sommes obligés d’appliquer au cas par cas pour pouvoir affronter la complexité du monde. Henri Poincaré disait : « Douter de tout, ou tout croire, sont deux solutions également commodes, qui l’une et l’autre nous dispensent de réfléchir. » Ce que je vous encourage à faire, c’est donc de cultiver un raisonnement critique, pour déterminer à quel moment il est bon de douter, et à quel moment vous pouvez faire confiance.
 
Réfléchissez aux mécanismes cérébraux qui sont à l’œuvre quand vous pensez, quand vous croyez, quand vous jugez. Si vous sentez que votre corps est sous tension parce qu’un sujet vous stresse, doutez un peu ; si vous sentez qu’une croyance vous tient à cœur au point que vous ne pouvez supporter de la voir mise en doute, vous saurez que vous êtes en partie aveuglé par un raisonnement motivé : alors doutez un peu ; si vous jugez quelqu’un spontanément, demandez-vous sur quoi repose votre jugement, repensez au contexte, doutez un peu. Rappelez-vous que cette personne fonctionne selon les mêmes mécanismes que vous, et essayez de réserver votre jugement jusqu’à ce que vous ayez compris ce qui a pu la pousser à agir.
 
Savoir douter de nos pensées, de nos émotions et de nos intuitions quand cela est nécessaire nous conduit à voir à nouveau le monde dans toutes ses nuances et sa complexité et à nous débarrasser de nos œillères. En prenant du recul par rapport à nos certitudes, en nous empêchant d’avoir une vision manichéenne des hommes et des situations, nous nous offrons une chance de recréer du lien. Acceptons de faire chacun cet effort pour recoudre ensemble le tissu social, pour renouer le dialogue, pour avoir à nouveau le monde en partage.
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Glossaire
Argument d’autorité : utilisation de son rang, de sa position ou de sa profession pour convaincre un auditoire.
Biais cognitifs : détours que fait notre cerveau pour prendre des décisions ou de porter des jugements de façon moins laborieuse qu’en passant par un raisonnement analytique qui tiendrait compte de toutes les informations pertinentes à notre disposition. Rapides et utiles, les biais cognitifs peuvent aussi être à l’origine d’erreurs de jugement. La liste des biais cognitifs ne cesse de s’étoffer, en voici les principaux :
Biais d’ancrage : tendance à ne retenir qu’une seule information pour juger d’une situation donnée. Il s’agit généralement du premier élément d’information fourni.
Biais de confirmation : tendance à privilégier les informations venant confirmer nos idées préconçues, nos opinions et nos croyances, tandis que nous rejetons celles qui s’y opposent ou les contredisent.
Biais de notoriété : tendance à croire que, si une personne est connue, son opinion a plus de valeur que celle d’une personne moins connue bien qu’experte.
Biais de représentativité : tendance à juger une personne ou une situation en nous fondant sur un nombre d’éléments limité mais que nous considérons comme représentatifs de cette personne ou de cette situation.
Biais de sélection : tendance, dans l’étude d’un sujet, à sélectionner certaines informations au détriment d’autres, qui seraient tout aussi pertinentes, ce qui nous conduit à avoir une vision tronquée du sujet en question.
Biais de stéréotypage négatif : tendance à créer et colporter des stéréotypes négatifs sur une catégorie donnée de personnes.
Biais de surconfiance : tendance à surestimer nos capacités ou nos connaissances sur un sujet donné.
Biais du moment présent : tendance à attribuer plus d’importance à ce qui se situe dans un futur proche plutôt que dans un futur lointain.
Biais fondamental d’attribution : tendance à juger les autres sur leurs actes, et non selon leurs intentions et, à l’inverse, à nous juger nous-mêmes sur nos intentions et non sur nos actes.
Biais négatif d’interprétation : tendance, dans une situation qui peut être interprétée de façon négative ou positive, à réduire l’ambiguïté en choisissant l’option négative.
Cécité au choix : mode de fonctionnement du cerveau qui nous empêche de nous souvenir de tous nos choix, alors que nous sommes capables de les justifier a posteriori si on nous le demande.
Confabulation : récit imaginaire construit par notre cerveau pour compenser un déficit mnésique, notamment dans les maladies neurologiques.
Conformité sociale : attitude nous poussant à adopter le même comportement que celui d’un groupe d’individus (classe sociale, groupe politique, sphère familiale…).
Connaissances a priori : connaissances que nous avons en nous indépendamment de notre expérience sensible. Celles-ci peuvent avoir un impact sur la manière dont nous réduisons l’ambiguïté d’une situation.
Contrôle métacognitif : travail que nous pouvons faire sur nos métacognitions, pour mettre à distance et réévaluer nos pensées ou émotions automatiques.
Diffusion de la responsabilité : phénomène psychosociologique nous rendant moins responsables de nos actes ou de notre inaction dans une situation de crise où d’autres personnes sont présentes et en capacité agir.
Dissonance cognitive : sentiment d’inconfort mental que nous ressentons lorsque nous abritons des pensées ou opinions qui entrent en contradiction avec nos comportements.
Effet de désinformation : information reçue comme un après-coup venant altérer la précision du souvenir que nous avons d’un événement et allant parfois jusqu’à créer de faux souvenirs.
Effet Dunning-Kruger : aussi appelé biais de surconfiance. Pic de confiance en nos capacités qui se manifeste chaque fois que nous découvrons un nouveau sujet et que les premières connaissances acquises nous poussent à croire que nous maîtrisons ce sujet.
Erreur de la cause unique : tendance à croire qu’un événement n’a qu’une seule origine, alors qu’il est plus complexe et plurifactoriel.
Erreur de la fausse équivalence : erreur consistant à mettre en parallèle deux choses présentant des points communs, alors qu’elles sont de nature différente.
Erreur de la preuve anecdotique : tendance à considérer une anecdote ou une information isolée comme preuve suffisante pour tirer des conclusions générales sur des sujets souvent complexes.
Erreur du raisonnement binaire : tendance à réduire une situation à une alternative blanc/noir alors que le monde est complexe, plus souvent gris que blanc ou noir. Le raisonnement binaire fonctionne comme un interrupteur qui n’aurait qu’une fonction « on » et une fonction « off », alors qu’un raisonnement objectif doit fonctionner comme un variateur de lumière.
Flexibilité mentale : capacité à changer d’avis et de mettre à jour nos croyances au gré des nouvelles informations que nous recevons et des nouvelles expériences que nous vivons.
Heuristique : action ou pensée spontanée qui donne d’assez bons résultats dans une situation donnée et qui a pour avantage d’être quasi instantanée, même si elle pêche par approximation.
Homéostasie cognitive : état d’équilibre et de stabilité psychologique que nous recherchons spontanément.
Illusion de profondeur explicative : tendance à surestimer notre compréhension du fonctionnement des objets, et par extension du monde.
Image bistable : image ambiguë qui ne peut être interprétée que de deux manières différentes. Il existe de même des images tristables ou multistables.
Impuissance acquise : comportement qui se développe lorsque nous sommes dans une situation aversive ou d’échec répété qui nous pousse à croire que nous ne pouvons plus changer les choses, que nous sommes condamnés à subir ce qui nous arrive.
Indice de confiance : pratique consistant à attribuer différents niveaux de confiance à nos opinions et pensées. L’idée est de nous défaire de notre vision binaire des choses (je sais / je ne sais pas) pour adopter une vision graduelle qui nous laisse une marge de manœuvre plus grande pour changer d’avis et gagner en ouverture d’esprit.
Inférence : opération intellectuelle à la base de tout raisonnement qui consiste à arriver à une conclusion à partir d’un postulat, en passant par plusieurs étapes logiques.
Infox : nouveau terme employé pour parler de fake news, informations fausses et infondées.
Locus de contrôle : estimation de notre propre capacité à contrôler ce qui nous arrive. Si nous considérons que ce qui nous arrive dépend de nous, nous avons un locus de contrôle interne (LCI). Si nous considérons que notre vie n’est régie que par des facteurs extérieurs et que nous n’avons aucun contrôle sur ce qui nous arrive, nous avons un locus de contrôle externe (LCE).
Métacognitions : de « méta » (au-delà), et « cognitions » (pensées). Pensées qui se superposent à nos pensées automatiques. Elles correspondent à la petite voix intérieure qui se fait entendre quand nous pensons à quelque chose.
Nudge : littéralement « petit coup de coude ». Technique comportementale qui s’appuie sur des leviers simples (illusion d’optique, choix par défaut, conformité sociale…) pour inciter plutôt que contraindre les individus à adopter un comportement plus civil.
Pensées automatiques : pensées qui surgissent trop rapidement pour que l’on puisse les contrôler directement.
Permanence des objets : conscience que les objets extérieurs à nous continuent d’exister dans l’espace même quand nous ne les percevons plus. Faculté commune aux hommes et aux animaux.
Psychoéducation : méthode utilisée en psychologie clinique consistant à expliquer le fonctionnement du cerveau et de la psychologie pour mieux comprendre comment se façonnent nos comportements, nos pensées et nos émotions.
Raisonnement analytique : traitement neutre de toutes les informations à notre disposition sur un sujet donné, sans a priori quant aux conclusions auxquelles le raisonnement va nous conduire.
Raisonnement motivé : manière de raisonner qui consiste à ne prêter attention qu’à ce qui confirme nos croyances et à rejeter ce qui les remet en question (voir « biais de confirmation ») puis à développer a posteriori des justifications pour rationaliser ces croyances et nous conforter dans l’idée que nous avons raison de penser ce que nous pensons.
Réduction de l’ambiguïté : acte souvent inconscient et spontané qui permet de stabiliser une image ou une situation ambiguë pour développer une vision du monde cohérente.
Rigidité mentale : refus de changer de point de vue et de mettre à jour ses opinions et croyances au gré des nouvelles informations que nous recevons quand celles-ci ne vont pas dans notre sens (contraire de la « flexibilité mentale »).
Syndrome de l’imposteur : tendance d’une personne à sous-estimer ses compétences réelles et à croire qu’elle n’est jamais à la hauteur.
Thérapie par l’exposition : technique qui consiste à exposer une personne anxieuse ou phobique à la cause de son anxiété ou sa phobie, afin d’observer ses réactions émotionnelles, comportementales et cognitives et l’aider à terme à surmonter sa peur.
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