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Avant-propos


La psychologie est mon métier. Je la pratique au quotidien dans mon activité professionnelle d’enseignant, de consultant et de formateur. Après avoir fait une maîtrise de psychologie cognitive, je me suis spécialisé, il y a maintenant plus de 15 ans, en psychologie sociale, m’ouvrant ainsi à tout un champ de compréhension des représentations sociales et des modes relationnels qui en découlent. Science récente, la psychologie n’en est pas moins une discipline riche, autant pour ce qui concerne sa production théorique que ses applications multiples.

 

Je suis néanmoins toujours surpris du nombre de personnes qui, malgré une expérience (parfois longue) dans des métiers où la relation à l’autre est essentielle (travail social, fonctions managériales, ressources humaines, enseignement, etc.), n’ont pas connaissance de ces recherches qui sont pourtant, pour certaines, anciennes et considérées en psychologie sociale comme des grands classiques. Lorsque mes stagiaires – qu’ils soient étudiants à l’université, dans des écoles de travail social, de commerce ou professionnels aguerris – découvrent ces théories psychosociales, il s’agit souvent pour eux d’une révélation aboutissant à une sérieuse remise en question. Jusqu’à quel point sont-ils influencés par ces représentations sociales qui les entourent ? Sont-ils capables de s’en affranchir ? Ou ne sont-ils finalement que des marionnettes ? Et surtout, adoptent-ils – ou seront-il capables d’adopter – la « bonne » posture professionnelle si tant est qu’elle existe ? Si cette remise en question suscite l’appréhension de ne pas devenir un « bon » professionnel chez les étudiants, elle revêt une dimension anxiogène chez les professionnels chevronnés qui peuvent y voir une façon de « perdre la face ».

 

Il est en effet déstabilisant de se rendre compte, surtout pour ceux qui attachent de l’importance à l’égalité de traitement, à l’absence de déterminisme, à l’indépendance de pensée, à la self construction, que toutes nos actions ne découlent pas nécessairement d’une volonté consciente et qu’un ensemble de processus psychologiques guident nos conduites sans que nous en ayons conscience. Et que nous sommes ainsi tous de potentiels discriminateurs en puissance.

 

Vous seriez en effet surpris de découvrir les biais qui aboutissent à la sélection de tel ou tel candidat pour un poste, ceux qui conditionnent l’échec ou la réussite à un examen, ceux qui expliquent que vous ayez préféré une bonne piquette à un vin médaillé, et plus généralement ceux qui font que dans une situation donnée vous preniez une décision totalement subjective, voire discriminante, alors que vous êtes persuadé(e) d’agir de manière totalement impartiale et êtes rempli(e) de bonnes intentions.

 

Vous n’en avez pas conscience et, comme beaucoup d’entre nous, vous vous sentez probablement « au-dessus de ça ». Et pourtant… Les expériences menées en psychologie sociale ont pu démontrer ses applications concrètes et pratiques pour tout un chacun, que ce soit dans sa vie privée ou professionnelle. Malheureusement, ces expériences restent trop souvent confidentielles et confinées dans les universités.

Avec ce livre, j’ai voulu proposer une alternative aux publications scientifiques que la forme académique rend parfois hermétiques. C’est pour cela que j’ai souhaité proposer un ouvrage simple d’accès, écrit sur un ton léger, parfois familier, avec de multiples exemples afin que tout le monde puisse s’approprier les notions présentées. Attaché à la rigueur scientifique, je l’ai souhaité riche en références et systématiquement sourcé afin que le lecteur puisse facilement retrouver les études à l’origine de mes propos sur les sujets qui l’intéressent.

 

 

Dans une première partie, j’ai fait le choix de vous présenter les processus psychologiques à l’œuvre dans la construction de nos représentations. Car il s’agit bien là du point de départ de tout comportement. C’est la façon dont je me représente mon métier, mon rôle, ma fonction, mon interlocuteur, la situation qui nous réunit, qui me conduit à me comporter de telle ou telle façon. Nous verrons ainsi comment notre cerveau appréhende le monde, comment naissent les stéréotypes, les préjugés, et comment des comportements discriminatoires peuvent découler de cet ensemble complexe de processus.

 

Dans une deuxième partie, nous explorerons ensemble les effets produits par les stéréotypes, les préjugés et les comportements discriminatoires, ce qui nous conduira à analyser les solutions afin d’en limiter les impacts.

 

J’espère ainsi, avec ce livre, vous amener, que vous soyez enseignant(e), travailleur social ou travailleuse social(e), magistrat(e), manager, soignant, parent, professionnel(le) dont la relation à l’autre constitue une dimension importante de la fonction, ou plus généralement citoyen(ne), à vous questionner, peut-être même à réaliser cette prise de conscience. Car c’est le préalable indispensable qui permettra la mise en place de correctifs afin de ne plus vous laisser berner par votre cerveau.

Alors, serez-vous prêt(e) à faire face à vos propres préjugés ? Et avant tout, êtes-vous prêt(e) à remettre en question vos certitudes et votre bien-pensance ?

 

Je vous souhaite une agréable lecture, à la rencontre de vous-même.






Introduction

Où en êtes-vous avec vos préjugés ?


Pour commencer ce livre, j’aimerais vous inviter à mon mariage. D’ailleurs, ça tombe bien, il reste de la place à la table de mes cousins. Vous allez voir, ils sont sympas comme tout. Quant à savoir de quoi vous allez parler pour briser la glace, voici quelques pistes.


Première information

Tous mes cousins sont comptables. Chacun d’eux a suivi le cursus bac + 3 du DCG (diplôme de comptabilité et gestion) et travaille désormais dans une PME industrielle. Ils ne sont pas collègues mais ils ont le même type de poste, qui consiste à assurer la gestion quotidienne de leur entreprise sur les plans bancaire, administratif, comptable et fiscal, en assurant le suivi des instruments de gestion prévisionnelle (tableaux de bord, outils de reporting, situations comptables intermédiaires, etc.).

Alors, emballé(e) ? Comment imaginez-vous le déroulement de la soirée ?




Deuxième information

À côté de leur métier de comptable, mes cousins sont aussi de fervents joueurs de rugby. C’est une passion commune à cette branche de la famille. Nous avons tous commencé ce sport dès l’école primaire et avons continué au collège et au lycée, puis pendant nos études, et encore aujourd’hui. Je ne vis malheureusement pas au même endroit qu’eux, mais ils jouent toujours dans la même équipe et ils ont gagné le championnat national dans leur division l’année dernière. Je ne vous raconte pas la troisième mi-temps !

Votre représentation a-t-elle évolué ? Selon vous, comment va se passer le repas ?




Troisième information

Ah ! j’ai failli oublier, mes cousins sont créoles. Pour être plus précis, mon père a trois frères qui sont partis vivre en Martinique et ont épousé de charmantes natives de Fort-de-France. Mes cousins sont donc nés sur « l’île aux fleurs » et ont grandi dans la culture créole, bien différente de la mienne, vu que j’ai passé ma jeunesse en Sologne. J’ai de merveilleux souvenirs de vacances passées ensemble, à déguster des acras, des pommes-cannelles et du rhum ambré tout en profitant des plages ensoleillées de l’île.

Alors, motivé(e) ? Comment s’annonce la soirée selon vous ?

 

Sans vouloir préjuger de vos réactions (ce serait bien dommage vu l’objet de ce livre), il y a quand même fort à parier que vous n’avez pas sauté de joie en apprenant que vous alliez vous retrouver à la table de mes cousins comptables. En revanche, le fait qu’ils soient rugbymen vous a peut-être laissé entrevoir un repas plus festif. Et savoir qu’ils sont créoles vous a sans doute définitivement convaincu(e) que vous alliez passer un moment convivial et chaleureux.

C’est vrai que j’ai été un peu cruel : si je vous avais dit que mes cousins étaient créoles et fans de rugby avant de vous préciser qu’ils exerçaient la profession de comptable, peut-être que vous n’auriez pas réagi de la même manière. Cela révèle-t-il quelque chose sur vous ? Désolé de vous l’apprendre, mais vous avez des préjugés…

Je vous rassure, vous n’êtes pas une horrible personne ! C’est parfois difficile à admettre, mais nous sommes tous porteurs d’une multitude de préjugés.

Avoir des préjugés est normal. En effet, nous ne sommes que des êtres humains. Certes fiers de notre intelligence, mais incroyablement limités par nos capacités sensorielles et notre faculté attentionnelle ; sans parler de notre cerveau, qui est d’une paresse indicible. Du coup, nous ne percevons pas autant d’informations que nous le voudrions, nous en retenons beaucoup moins que nous l’aimerions et nous les traitons avec moins d’efficacité que nous le pensons.

Partant de là, notre cerveau invente des corrélations et synthétise des raccourcis que nous prenons souvent pour des vérités, parfois même sans nous en rendre compte. Est-ce grave ? Pas vraiment, car c’est aussi ce qui nous permet de fonctionner au quotidien. Après tout, nous pourrions difficilement être naturels et spontanés sans l’existence de modèles prédictifs ou, autrement dit, si nous devions réinventer notre réaction à chaque son, chaque image, chaque senteur, bref, à chaque nouveau stimulus qui nous atteint.

Le problème n’est pas tant nos préjugés que la façon dont nous y réagissons. Par exemple, il y a ceux qui considèrent leurs préjugés comme des réalités absolues et refusent de changer de point de vue, quitte à se comporter de façon odieuse avec une personne, uniquement parce qu’elle affiche une certaine couleur de peau, un trait physique, une orientation sexuelle ou une origine géographique spécifiques. Il y a aussi ceux qui refusent d’admettre l’existence de leurs préjugés et qui se comportent de façon discriminante sans même s’en apercevoir, parfois avec les meilleures intentions du monde… pour le meilleur ou pour le pire.

 

C’est précisément parce que j’assiste régulièrement à ce type de situations dans ma pratique quotidienne de consultant, de formateur et d’enseignant, que j’ai rédigé ce livre. Bien souvent, on me demande d’intervenir en qualité de psychologue social pour résoudre des difficultés qui trouvent leurs racines dans les représentations, les stéréotypes et les préjugés que les gens ont les uns sur les autres. Ces problématiques sont souvent bénignes, mais elles peuvent aussi conduire à des conséquences plus graves, en particulier lorsqu’elles concernent des travailleurs sociaux, des enseignants, des managers ou des hommes et femmes de loi.

J’ai donc souhaité écrire cet ouvrage afin de présenter les ressorts de nos perceptions, ainsi que les clés de nos représentations individuelles et sociales, pour illustrer les effets de nos préjugés sur nous-mêmes et sur ceux qui en font l’objet. Le but n’est bien sûr pas de condamner qui que ce soit, mais de comprendre le fonctionnement de notre cerveau afin de mieux appréhender nos réactions et celles des autres, pour y répondre de façon plus appropriée et plus efficace.

Einstein disait qu’il est plus facile de briser un atome que de briser un préjugé. Sacré challenge en effet ! Mais dotés des outils présentés dans ce livre, nous pouvons contribuer chaque jour, à notre échelle, à changer les regards et les attitudes. C’est déjà beaucoup, car c’est ainsi qu’on change le monde, jour après jour.

« Un voyage de mille lieues commence toujours par un premier pas. » (Lao-tseu)










PARTIE I

De la représentation à la discrimination





CHAPITRE 1

De la réalité physique à la réalité perçue


L’œil ne voit que ce que l’esprit est prêt à comprendre.

Henri BERGSON





Nous le savons tous, notre perception de la réalité est limitée par nos capacités sensorielles. Notre œil ne perçoit pas les infrarouges ni les ultraviolets, tout comme notre oreille ne perçoit pas les ultrasons ni les infrasons. D’autres espèces en sont capables, qui évoluent par conséquent dans un environnement perçu tout à fait différemment du nôtre : lorsque vous vous baladez dans la rue avec votre chien, même si vous marchez dans la même rue, vous n’évoluez pas dans le même environnement perçu !

Cela s’explique bien sûr en partie par le fait que votre chien n’a pas les mêmes capacités sensorielles que vous ; mais, surtout, nous ne privilégions pas les mêmes sens : quand l’humain utilise la vue et l’ouïe pour se repérer, le chien utilise aussi son odorat. Il n’est donc pas attiré par les mêmes stimuli que son maître. Par ailleurs, même si votre odorat se trouve stimulé dans certaines situations, il y a peu de chances que l’odeur d’urine provoque la même réaction chez vous que sur votre chien…

 

Une autre limite de notre perception est liée à notre faculté attentionnelle. En fonction des éléments de notre environnement sur lesquels nous portons notre attention, notre perception diffère sensiblement. Ainsi, une personne pourra voir sa séance de cinéma gâchée à cause du bruit fait par un spectateur (vous savez, celui qui mange des bonbons en faisant très attention à les déballer lentement pour… ne pas faire de bruit !) alors que son voisin aura su occulter ces sons parasites pour profiter pleinement du film. Les deux individus auront vu le même film au même moment, au même endroit, mais ils n’auront pas vécu la même expérience, selon que leur attention se sera portée sur le film ou sur le spectateur bruyant.

Si vous voulez en faire l’expérience, regardez ce dessin.

[image: image]


Voyez-vous une jeune fille ou une vieille dame ? Selon la façon dont le cerveau sélectionne et recompose l’information, il existe plusieurs interprétations possibles de la réalité… Montrez ce dessin à vos proches ou à vos collègues pour vous en convaincre.

Attention ! Il n’y a pas de bonne réponse, les deux interprétations sont aussi justes l’une que l’autre. Selon l’endroit où se porte spontanément notre regard (et donc notre attention) sur l’image, nous n’attribuerons pas le même sens aux différents traits qui composent le dessin :


	Ce qui peut être perçu comme un collier sur le cou de la jeune fille peut aussi être perçu comme la bouche de la vieille dame.


	L’œil de la vieille dame peut être perçu comme l’oreille de la jeune fille.




Quant à savoir pourquoi votre cerveau a privilégié une interprétation plutôt que l’autre… L’orientation attentionnelle et l’interprétation de ce qui est perçu sont très largement déterminées par les images déjà présentes dans notre esprit. Par exemple, si nous avions préalablement évoqué des problématiques de santé liées à l’âge ou, au contraire, si nous avions abordé le thème de la jeunesse, nous aurions très certainement créé un terrain favorable à la perception de l’une ou l’autre version de l’image au moment de vous présenter ce dessin. Autrement dit, notre cerveau a tendance à recomposer le dessin et orienter son interprétation en fonction des images préalablement présentes dans notre esprit, ce qui rend parfois difficile la perception des autres versions d’une même réalité… qui est pourtant sous nos yeux ! Bien sûr, nous pouvons volontairement et consciemment porter notre attention sur un élément de notre environnement (par exemple, en nous concentrant sur la voix de notre interlocuteur si nous nous trouvons dans un lieu bruyant), mais par défaut, nous sélectionnons des informations sans en avoir conscience.

Imaginez la situation suivante : vous êtes au restaurant avec un groupe d’amis, et vous êtes plongé(e) dans une discussion avec votre voisin d’en face. La salle est bruyante et vous vous concentrez pour être bien attentif(ve) à votre interlocuteur. C’est alors qu’à l’autre bout de la table, une personne prononce votre prénom. Vous ne prêtiez pas attention à son propos, et pourtant, votre système perceptif a repéré un indice qui a attiré votre attention dans le flot de mots et de bruits environnants. Ce qu’il faut savoir, c’est que ce choix ne s’opère pas de façon aléatoire, mais selon des schémas préétablis, ce sur quoi nous reviendrons plus tard (n’allons pas trop vite en besogne !).


La robe qui change de couleur


Vous souvenez-vous de l’histoire étonnante qui agitait Internet et les médias du monde entier en février 2015 ? Il s’agissait d’une robe dont la photo avait été postée sur le Web et qui, selon les individus, était perçue comme étant soit noir et bleu, soit blanc et doré. À croire que la moitié de la population était devenue daltonienne !

Pourtant, l’explication était finalement assez simple : la qualité de la photo postée ne permettait pas de déterminer clairement les couleurs de la robe. Dans une telle situation, le cerveau recompose ces couleurs selon les autres informations dont il dispose : la lumière, le contraste, le fond… Or, ce traitement cognitif ne s’opère pas de la même façon chez tous les individus, de sorte qu’ils ne perçoivent pas la couleur de la robe de la même manière.

La perception différente de la couleur n’est ainsi pas due à une réalité physique mais au traitement cognitif que l’observateur effectue de façon tout à fait inconsciente et singulière !





Vous l’avez compris, même si nous aimons croire au libre arbitre et à l’indépendance de nos idées, une partie non négligeable de notre pensée (et de notre façon de penser) n’est pas consciente, et donc, difficilement maîtrisable. Cette observation n’est pas nouvelle et n’appartient pas seulement au champ de la psychologie : des philosophes comme Arthur Schopenhauer et John Locke ont écrit de nombreux textes sur le sujet, posant précisément la question de la liberté de nos choix. En effet, comment pourrions-nous être libres de choisir et décider si nous ignorons les facteurs qui orientent nos conduites et si nous n’avons pas accès aux processus mentaux qui nous guident ?

Ces processus mentaux inconscients, qui déterminent pour une large part nos conduites, nos émotions et nos pensées, peuvent être appelés instinct, intuition ou encore sixième sens (si tant est qu’il existe). L’idée que notre inconscient dispose d’une capacité de traitement de l’information plus importante et plus efficace que la sphère consciente est à la fois effrayante et confortable, car elle limite les efforts consentis pour résoudre une multitude de problématiques quotidiennes. Ces processus inconscients libèrent une bonne partie de notre disponibilité mentale, que nous pouvons mettre à profit pour résoudre des problèmes plus complexes.

Il peut néanmoins être salvateur de connaître la teneur de ces processus lorsque ceux-ci nous conduisent à des traitements de l’information erronés et des conduites inadaptées. Nous ne pouvons en effet pas avoir prise sur ce que nous ignorons ; étudier les mécanismes psychologiques et sociologiques qui nous conduisent à telle ou telle interprétation du réel peut alors nous mener à une libération de nos idées et de nos pensées, sans résignation ni culpabilité. Comme le relève très justement Ahmed Channouf dans Les Influences inconscientes, « prendre conscience des très nombreux facteurs susceptibles d’exercer une influence à tout moment sur le jugement, la décision et le comportement de l’individu à son insu, peut donner lieu à des points de vue divers et donc à des réactions très différentes1. »


Illusions et perceptions :
je ne crois que ce que je vois ?

Nous sommes tous persuadés que notre perception est la bonne, quelle que soit la temporalité dont on parle.


	Au présent : nous voyons ce qu’il y a devant nous et nous pouvons en décrire la forme et la couleur avec certitude.


	Au passé : nous nous souvenons avec précision des événements de notre passé et il serait malvenu celui qui nous contredirait !


	Au futur : nous estimons pouvoir prédire la réaction de telle personne ou le résultat de telle élection, même si nous nous sommes déjà trompés par le passé.




Plus généralement, même si nous comprenons les limites de notre connaissance, nous pensons être en mesure de déterminer les causes et les conséquences des événements et des comportements. Lorsqu’un interlocuteur nous démontre le contraire de ce que nous affirmons, notre réaction dominante est de considérer qu’il se trompe et qu’il fait fausse route, pas vrai ? Pourtant, ces convictions intuitives sont parfois erronées. C’est un peu pénible à admettre, mais s’il est si compliqué de démontrer à une personne qu’elle se trompe grâce à une démonstration logique, c’est tout simplement parce que nous ne voyons que ce que notre cerveau décide de voir !

 

Pour illustrer ce constat, revenons sur une expérience menée à Harvard par Christopher Chabris et Daniel Simons, qui a permis une découverte fondamentale pour les sciences cognitives : notre système visuel ne perçoit que ce que le cerveau « décide » de voir. Avant de vous dévoiler les secrets de cette expérimentation, et de vous priver par conséquent de la possibilité de vous prêter à l’expérience, je vous invite à regarder une vidéo sur Internet, que vous trouverez facilement en tapant « expérience du gorille invisible » dans votre barre de recherche.


Le gorille invisible


Le test du gorille invisible (The Invisible Gorilla2) a été mis au point en 1999 par Christopher Chabris et Daniel Simons, deux chercheurs en psychologie cognitive à Harvard.

La consigne donnée aux participants était de regarder attentivement une vidéo où deux équipes de joueurs de basket, l’une habillée en blanc, l’autre en noir, se lançaient un ballon, et de compter le nombre de passes entre les membres de l’équipe des blancs. Pendant la partie, une personne déguisée en gorille traversait la scène de droite à gauche en se frappant la poitrine avec les poings.

Il était ensuite demandé aux participants combien de passes ils avaient compté, et s’ils avaient vu quelque chose qui sortait de l’ordinaire. Plus de 50 % d’entre eux n’avaient pas vu passer le gorille ! Alors, qu’est-ce qui rend le gorille « invisible » ?

C’est le manque d’attention envers un objet inattendu qui, bien que perçu, n’est pas traité par notre cerveau ; on parle de cécité d’inattention. Quand les individus focalisent leur attention sur un aspect ou un domaine particulier de leur monde visuel, ils ont tendance à ne pas remarquer les objets inattendus, même lorsqu’ils sont imposants, potentiellement importants, et apparaissent à l’endroit même que les individus sont en train de regarder. En d’autres termes, les sujets étaient tellement concentrés pour compter les passes qu’ils étaient aveugles au gorille juste sous leur nez.





Même si nous aimons croire que nous voyons le monde avec nos yeux (dans le cadre de cette expérience) ou, plus généralement, que nous l’appréhendons via nos sens, c’est pourtant bien notre cerveau qui décide de ce que nous percevons. Peuvent dès lors se glisser de multiples illusions qui nous trompent, et des éléments importants que l’on ignore… Il est économique pour le cerveau de fonctionner ainsi, mais cela montre aussi ses failles et sa crédulité. C’est-à-dire nos failles et notre crédulité ! Notre système visuel, que l’on croit fidèle à la réalité (en témoigne l’expression « Je ne crois que ce que je vois »), est en fait susceptible de manipulations inconscientes. Et ce, pour une raison toute simple : nous ne percevons que ce que nous attendons de ou cherchons à voir. C’est ce que l’on appelle un biais cognitif. La cécité d’inattention en est une illustration parfaite.

On peut se représenter le cerveau comme une usine de traitement d’une multitude d’informations qui proviennent de notre environnement. Ne pouvant traiter toutes ces informations de façon équivalente, le cerveau décide de celles qui sont pertinentes pour nous au regard de nos objectifs, de nos croyances, de notre culture, etc., et met de côté celles qu’il juge non pertinentes. Dans notre environnement actuel, surchargé d’informations et demandant parfois une réaction immédiate (e-mails, SMS, téléphone ou ordinateur toujours à portée de main), ce processus de sélection apparaît comme essentiel afin de ne pas se noyer dans le flot des informations qui nous parviennent en continu. Par ailleurs, avec l’avènement des écrans numériques et d’Internet au début du troisième millénaire, le problème de la manipulation des cerveaux par des vidéos et des images est devenu un enjeu sociétal de premier plan. Des théories, des plus farfelues aux plus inquiétantes, trouvent un écho sur Internet et sèment dans notre cerveau un certain nombre de messages qui n’ont rien d’anodin : certains collégiens remettent désormais en cause devant leurs enseignants le fait que la Terre est ronde, parce qu’ils ont vu une vidéo sur YouTube qui montre qu’elle est plate ! Ils omettent de prendre en considération d’autres informations démontrant le contraire… Un tel effet de ces messages médiatisés, de ces fake news, n’est pas neutre en termes d’éducation, de relations sociales et de stigmatisation.


Le biais cognitif selon saint Augustin


À la charnière de l’Antiquité et du Moyen Âge, saint Augustin a déjà développé une psychologie des évidences et des erreurs, en distinguant les faits de leur perception. Il donne notamment l’exemple du bâton plongé dans l’eau qui paraît brisé.

Dans une telle situation, saint Augustin souligne que l’erreur n’est ni dans le bâton, ni dans les yeux qui le voient, mais dans l’assentiment donné par notre âme, selon les termes de l’époque, à l’illusion selon laquelle le baton est cassé. C’est déjà une psychologie des illusions perceptives et cognitives, une théorisation avant l’heure du biais cognitif et de ses conséquences !





Pour bien comprendre ce qui se passe dans notre cerveau, il convient d’aller un peu plus loin. Pour cela, nous pouvons compter sur l’aide de Daniel Kahneman3. Dans son ouvrage Système 1, système 2. Les deux vitesses de la pensée, il explique que trois systèmes sont à l’œuvre dans le cerveau :


	Le premier système est rapide, automatique et intuitif.


	Le deuxième système est plus lent, logique et réfléchi.


	Le troisième système permet d’arbitrer (au cas par cas) entre les deux premiers, notamment par l’inhibition des automatismes de pensée quand l’application de la logique est nécessaire.




La difficulté est que, si les deux premiers systèmes se développent en parallèle dès l’enfance, le troisième ne se met en place que plus tard et conserve une certaine fragilité, car il dépend à la fois de la maturation et de l’efficacité du cortex préfrontal. De cette fragilité découlent des erreurs perceptives et des illusions cognitives, dont les illusions d’optique sont un bon exemple : il s’agit d’une expression intuitive du premier système, qui nous trompe et que le troisième système a bien du mal à inhiber pour laisser place au deuxième système, plus réfléchi. C’est ce qui nous conduit à des erreurs de perception, d’appréciation et de jugement.

 

S’il était plus simple de prendre un exemple d’illusion visuelle pour expliquer la différence entre réalité et perception, il faut avoir conscience que la démonstration s’applique à tous les sens, ces outils dont dispose notre cerveau pour se forger une image du monde qui nous entoure. Ainsi, lorsqu’un élément concret vient démontrer le caractère injuste de nos préjugés ou stéréotypes, nous créons une forme de cécité d’inattention face à cet élément, parce qu’il n’entre pas dans le cadre que nos stéréotypes nous prédisent. Par exemple, si je pense que les femmes ne sont pas douées pour faire des créneaux, je risque de ne pas me souvenir des multiples fois où une femme a réalisé un créneau parfait sous mes yeux, parce que je n’y aurai pas prêté attention. En revanche, je n’aurai aucun mal à me souvenir des fois où la « prédiction » s’est réalisée !

Vous pensez être à l’abri de ce genre de biais ? N’en soyez pas si sûr(e)… Revenons à l’expérience du gorille invisible. Le fait que les gens passent à côté d’une information est important en soi, mais ce qui est également impressionnant, c’est leur surprise quand ils réalisent ce qu’ils ont raté. En effet, lorsqu’ils regardent de nouveau la vidéo sans compter les passes, ils n’ont évidemment aucune difficulté à voir le gorille, et ils imaginent spontanément qu’il est impossible qu’ils soient passés à côté d’une chose aussi évidente ! Certains sujets accusent même les chercheurs d’avoir changé la vidéo et déclarent : « Je sais que ce gorille n’a pas traversé comme ça la première fois, parce que je l’aurais vu. »

 

L’étude du gorille invisible illustre à merveille l’illusion que nous entretenons tous au sujet de notre perception et de notre capacité d’attention et d’inhibition. Elle démontre qu’au quotidien, nous utilisons une partie beaucoup plus petite que nous le croyons de notre monde perceptif. Nous savons avec quelle intensité nous percevons certains aspects de notre monde, mais nous n’avons aucune conscience des aspects situés à l’extérieur de notre sphère de perception du moment. Est-ce grave ? Eh bien non, rassurez-vous ; la plupart du temps, la cécité d’inattention n’est pas un problème. C’est même plutôt une bonne chose.

En réalité, la cécité d’inattention est le prix à payer pour la capacité exceptionnelle (et exceptionnellement utile) de notre cerveau à se focaliser sur quelque chose et à produire des opérations cognitives complexes. L’attention focalisée nous permet d’éviter les distractions et d’utiliser nos ressources limitées de façon plus efficace. À partir du repérage de quelques indices issus de notre environnement, notre cerveau agit en utilisant des modèles heuristiques : il complète, sélectionne et raisonne sur la base de grilles de lecture préexistantes, qu’il peut mobiliser à faible coût (et de façon quasi automatique) pour nous adapter au mieux à notre environnement hyperstimulant. Sans ces raccourcis dans le traitement de l’information, notre cerveau ne pourrait tout simplement pas fonctionner. C’est la raison pour laquelle cet effet n’est pas limité à la seule attention visuelle, mais s’applique à tous les sens, et même à notre mémoire (et donc à nos souvenirs).

Tout comme l’expérience du gorille montre que les individus voient ce qu’ils s’attendent à voir (et omettent de voir ce qu’ils ne s’attendent pas à voir), d’autres expériences révèlent en effet des processus similaires au niveau de notre mémoire. Nous avons tendance à interpréter les scènes du passé à la lumière des enjeux présents, et cette interprétation colore (voire détermine) ce dont on se souvient.

 

Faisons une nouvelle expérience, si vous le voulez bien. Pour cela, je vais vous demander de me décrire le bureau d’Abby. Abby est l’étudiante en thèse qui fait son stage dans mon cabinet et que nous avons croisée tout à l’heure. Souvenez-vous, nous sommes passés devant son bureau. Alors, qu’y avez-vous vu ?

Prenez le temps d’y réfléchir…

Ça y est ?

Je parie que vous y avez vu des livres. Peut-être même une armoire à dossiers ?

Comment ai-je deviné ? La réponse se trouve dans une expérience menée par William Brewer et James Treyens.


Le bureau du thésard


Si vous pensez encore que votre mémoire est infaillible, l’expérience menée par William Brewer et James Treyens4 devrait vous faire réfléchir. Dans le cadre de cette expérience, des sujets étaient conduits dans le bureau d’un étudiant en thèse et il leur était demandé d’attendre une minute, sous le prétexte que l’expérimentateur devait s’assurer que le sujet précédent avait bien terminé. Trente secondes plus tard, on conduisait les personnes dans une autre pièce et on leur demandait (sans qu’elles s’y attendent) de faire la liste de tout ce qu’elles avaient vu dans la pièce précédente.

30 % des sujets se souvenaient d’avoir vu des livres et 10 % d’avoir vu une armoire à dossiers. Pourtant, ce bureau ne contenait ni livres, ni armoire à dossiers. Le cerveau des sujets avait reconstruit ce « souvenir » sur la base de leur représentation du contenu d’un bureau de thésard.





Si l’expérience de Brewer et Treyens est anodine, nous verrons plus loin que ce type d’illusion peut avoir un effet important et générer un comportement discriminant : certains pourront ainsi « se souvenir » que le voleur était maghrébin ou qu’une mendiante était rom, car ces images collent à ce qu’ils s’attendaient à voir.

Ce qu’il faut retenir, c’est que les souvenirs stockés dans notre mémoire ne sont pas une réplique exacte de la réalité, mais une reconstruction de celle-ci. Quand bien même nous le voudrions, il nous serait impossible de nous repasser nos souvenirs comme un DVD : chaque fois que nous nous rappelons quelque chose, nous intégrons aux détails dont nous nous souvenons réellement d’autres détails, que nous façonnons selon les enjeux du moment. Ne vous est-il pas déjà arrivé, au cours d’une discussion, de vous souvenir d’un article de presse, d’un reportage ou de tout autre élément susceptible de venir conforter votre opinion ? Or, si certains de ces souvenirs sont bien réels, d’autres, plus vagues, plus flous, ne sont peut-être que pure illusion au service de votre argumentation. L’illusion de la mémoire nous persuade (à moins de recevoir une preuve directe du contraire) que nos opinions et actions sont en adéquation les unes avec les autres, et stables dans le temps. Plus largement, nous avons tendance à supposer que, d’une façon générale, tout est stable et constant, à moins que quelque chose n’attire notre attention sur une différence. Et puisque nos souvenirs ne sont que de simples reconstructions déterminées par les enjeux du moment, lorsque nos opinions changent, nos souvenirs peuvent changer avec elles…




Tout est une question de point de vue

Vous l’avez compris, entre la réalité physique et la réalité perçue, il y a un monde ! Aussi, chacun appréhende son environnement à travers ses propres perceptions. Ce que nous voyons, entendons et comprenons ne constitue pas la seule et unique réalité ; il s’agit du produit d’un ensemble de processus cognitifs dont le résultat est une perception singulière, tout à fait ou partiellement différente de celle des autres individus. En outre, cette perception propre à chaque individu est conditionnée par un ensemble d’autres facteurs, à commencer par nos goûts, notre sensibilité et même notre position géographique.

[image: image]


Par exemple, savez-vous à quoi on reconnaît un bon vin, avant même de le goûter ? Si vous vous y connaissez un peu, vous pouvez penser à sa robe, à son arôme, au cépage, au terroir, à son étiquette… ou à son prix ? Non, bien sûr, pas à son prix ! Il existe d’excellents vins qui sont parfaitement accessibles, n’est-ce pas ? Pour vérifier cette hypothèse, Hilke Plassmann et son équipe ont voulu tester l’effet du prix sur l’appréciation d’un vin5. Ils ont proposé à leurs sujets de goûter plusieurs échantillons dans une position peu commune : ils les ont installés dans une IRM afin de pouvoir enregistrer leurs réactions cérébrales lors de la dégustation.

Pour comparer les réactions, les chercheurs proposent neuf échantillons et demandent aux sujets de se rincer la bouche avant chaque dégustation. Pour chaque échantillon, ils communiquent le prix du vin puis le font goûter à l’aide d’un tube. Le résultat ? Une corrélation marquée entre le prix du vin et son appréciation : plus les vins sont chers, mieux ils sont notés. Normal, me direz-vous : un vin plus cher est certainement plus raffiné. C’est peut-être vrai, mais l’étude a anticipé cette difficulté : les échantillons proposés provenaient tous de la même bouteille !

Plus surprenant, la différence d’appréciation en fonction du prix n’est pas seulement subjective ; l’annonce du prix a modifié physiquement la perception du vin dégusté, et cela s’observe au niveau cérébral avec l’activation d’une zone associée aux saveurs agréables. Ainsi, les sujets ne se contentent pas de penser que le vin cher est meilleur, ils le ressentent réellement !

Nos attentes ne se limitent donc pas à agir sur nos appréciations subjectives, elles modifient profondément notre façon de percevoir.

 

Ce même processus explique sans doute les débats passionnés lors d’un match de football pour savoir si un joueur est hors jeu ou si un penalty doit être sifflé. Même si les arguments des uns et des autres sont parfois débordants de mauvaise foi, chacun est convaincu d’avoir raison. Et pour cause : lorsqu’une information est cohérente avec nos attentes, nous pensons qu’elle est crédible. En revanche, si elle n’est pas cohérente, nous la considérons comme peu fiable.

Ainsi, non seulement notre cerveau modifie son fonctionnement pour nous faire persévérer dans notre erreur, mais en plus il nous empêche de prendre en compte les arguments des autres. Les débats et discours politiques en sont une très bonne illustration. Peut-être vous êtes-vous déjà demandé comment une personne sensée pouvait soutenir tel ou tel candidat ? D’autant plus si le candidat en question a fait un débat calamiteux ou une déclaration catastrophique. En France, les exemples ne manquent pas, et je vous invite à faire appel à votre mémoire, selon votre sensibilité politique, pour vous souvenir de l’un de ces moments. Aux États-Unis également, les exemples sont nombreux, et c’est justement à l’occasion du débat présidentiel entre George Bush et John Kerry que des chercheurs ont conduit une étude consistant à observer par IRM le cerveau de personnes qui y assistaient. Les résultats sont stupéfiants, et montrent clairement que l’activité cérébrale s’opère de façon différenciée entre les zones associées au traitement rationnel de l’information et celles impliquées dans l’émotion selon que les sujets sont confrontés à des informations dissonantes (opposées à leurs opinions) ou consonantes6.

Avec une telle activité cérébrale, il devient difficile de se défaire de ses opinions… Si nous sommes confrontés à une information qui contredit nos croyances ou nos attentes, nous trouvons toujours le moyen de la remettre en cause afin de préserver nos représentations ou, plus généralement, notre vision du monde plutôt que de reconsidérer les choses. Cette acrobatie mentale est appelée biais de confirmation, et notre cerveau y excelle !


Pour ou contre la peine de mort ?


Restons dans le domaine de la politique et des questions de société (qui concentrent bon nombre de préjugés) pour aller plus loin dans l’illustration du biais de confirmation.

La peine de mort, bien qu’abolie en France depuis 1981, continue de susciter de vifs débats. Dans ces débats, les implications émotionnelles sont tellement fortes qu’il est difficile d’en sortir sans rompre le dialogue avec son interlocuteur.

Vous, êtes-vous pour ou contre la peine de mort ? C’est drôle, mais je m’attendais à votre réponse… J’ai d’ailleurs compilé tout un tas de textes et d’éléments parfaitement argumentés pour vous prouver que vous avez tort. Des études scientifiques, des études sociologiques, des statistiques, et cætera. Pensez-vous que ces arguments vous feront changer d’avis ? Rien n’est moins sûr… Mieux encore : il y a de fortes chances pour que ce petit exercice vous conforte dans votre opinion. C’est du moins le résultat d’une expérience au cours de laquelle il a été demandé à des personnes qui se déclaraient soit favorables, soit opposées à la peine de mort, de lire deux articles relatifs à cette question. Le premier article y était plutôt favorable et le second hostile, mais les deux étaient nuancés et documentés.

Si les lecteurs avaient traité ces informations de manière rationnelle, ils n’auraient peut-être pas changé d’avis, mais ils auraient assoupli leur position, puisque l’article favorable à la peine de mort était aussi nuancé que celui qui lui était défavorable. Or, ce n’est pas du tout ce qui s’est produit : quelle qu’ait été leur opinion de départ, les lecteurs se sont trouvés renforcés dans leur conviction. Pire : loin d’avoir une attitude rationnelle, ils ont déformé le contenu des articles, en amplifiant ce qui confirmait leur opinion et en révélant chaque faille de ce qui l’infirmait !





La lecture d’un texte argumenté opposé à nos opinions peut ainsi nous conforter dans ces opinions. C’est pourquoi une approche rationnelle (et nuancée) n’est pas forcément le meilleur outil pour combattre les préjugés.

Qu’on le veuille ou non, notre perception est limitée par l’ensemble des filtres qui nous empêchent d’avoir une vision rationnelle d’un objet ou d’une situation.

L’état émotionnel et le niveau de fatigue constituent des filtres importants. Ainsi, un film peut vous paraître long et ennuyeux lorsque vous êtes particulièrement fatigué(e) et contrarié(e), alors qu’il vous paraîtra intéressant dans un contexte plus décontracté. Plus important : durant l’exploration des informations relatives à l’environnement, l’inconscient cognitif veille à ce que certaines informations soient évitées et à ce que d’autres soient traitées en fonction des états émotionnels. Une perception sélective s’opère alors à l’insu de l’individu, ce que l’on peut aisément constater lors d’un concert par exemple, où une personne anxieuse perçoit essentiellement des stimuli menaçants (le bruit, la foule…) alors qu’une personne plus détendue et enthousiaste percevra autre chose (la musique, l’ambiance…).

Les objectifs et les enjeux propres à une personne constituent également d’importants filtres. Le conducteur d’une voiture n’appréciera pas le paysage de la même façon que le passager, son objectif l’invitant à se concentrer davantage sur la route, la circulation, les autres voitures, les panneaux de direction, etc., que sur le magnifique littoral qu’il longe.

Enfin, bien sûr, vos a priori sont des facteurs essentiels de la perception. Et ils sont nombreux :


	Nos valeurs nous dotent de grilles de lecture préétablies. Ainsi, selon leur appartenance religieuse et leurs valeurs familiales, plusieurs individus ne verront pas du même œil la question du mariage pour tous. Les uns y verront une avancée sociale alors que les autres y décèleront une attaque contre les valeurs de la famille.


	Nos motivations agissent également comme de puissants filtres. Selon la motivation préalable de chacun des membres d’un groupe engagé dans une randonnée, les uns verront dans les kilomètres qui restent à parcourir l’occasion de profiter encore un peu du paysage qui s’offre à eux, alors que d’autres seront découragés par le chemin restant et compteront chaque mètre sans profiter du moment présent.


	Nos expériences et histoires de vie jouent aussi un rôle essentiel dans notre perception. Si un individu a été victime par le passé d’un grave accident de voiture, il percevra sans doute la vitesse comme un acte inconscient et dangereux, tandis qu’un jeune conducteur oublieux du danger y trouvera une source d’amusement, de défi ou de stimulation.


	Nos connaissances peuvent nous permettre de percevoir une situation sous un autre prisme qu’une personne ne possédant pas les mêmes savoirs. Visiter un musée d’art abstrait avec un connaisseur nous fera percevoir les choses d’une tout autre manière ; une œuvre ne provoquant pas spontanément notre enthousiasme pourra subitement devenir source d’intérêt grâce à quelques explications mettant en lumière un aspect de l’œuvre qui nous échappait jusqu’alors.


	Notre état affectif altère pareillement notre point de vue. Chacun a déjà pu expérimenter les spectaculaires différences de perception provoquées par les variations émotionnelles dans une situation donnée. Cette musique que vous trouvez insupportable quand vous êtes agacé(e) au volant de votre voiture en plein embouteillage trouvera grâce à vos yeux et vous fera volontiers danser lors d’une soirée où vous serez entouré(e) de vos meilleurs amis.


	Enfin, notre appartenance culturelle est un puissant filtre qui nous conduit, dès notre plus jeune âge, à intérioriser des grilles de lecture de la réalité complexes et à nous construire des habitudes. Exemple simple : en France, il est habituel de se faire la bise pour se dire bonjour, ce qui n’est pas le cas dans d’autres pays, où vous pourriez vous trouver dans une situation embarrassante si vous tentiez de saluer un individu en essayant de coller votre joue contre la sienne…




Outre ces filtres acquis et antérieurs à toute situation, nous sommes également sensibles aux éléments contextuels, qui influencent largement notre perception. La représentation de la randonnée ne sera ainsi pas la même en fonction du temps qu’il fait et des personnes en présence : pour un adolescent, faire une randonnée avec ses parents n’a pas le même sens que faire la même randonnée avec des amis.

Il en va de même pour les enjeux liés à une situation particulière, qui nous atteignent plus ou moins en fonction de leur importance, alors que les faits sont sensiblement les mêmes. Ainsi, un maître de conférences habitué à parler en public et plutôt à l’aise dans cet exercice pourra se trouver tétanisé au moment de prendre la parole sur un plateau de télévision ou s’il doit argumenter avec pugnacité face à des interlocuteurs agressifs. Pourquoi ? Parce que dans ce cas, l’enjeu est plus important à ses yeux et l’invite à envisager la situation de façon anxiogène, même s’il maîtrise parfaitement les éléments fondamentaux sur lesquels porte le débat.

 

Ainsi, chacun construit sa propre vision du monde à partir de ce qu’il vit et de l’interprétation qu’il en fait. C’est toute la différence entre ce que Paul Watzlawick appelle « réalité de premier ordre » et « réalité de second ordre »7 :

	La réalité de premier ordre rassemble les propriétés physiques mesurables des choses, que l’on peut vérifier de façon objective, répétitive et scientifique.



Soit la réalité physique.

	La réalité de second ordre regroupe la signification et la valeur que nous accordons aux choses, c’est-à-dire notre interprétation, fondée sur notre perception et notre vision du monde.



Soit la réalité perçue.

Tout l’objectif de ce livre est précisément de vous aider à comprendre et distinguer ces deux types de réalité.


Fable indienne des aveugles et de l’éléphant


Un messager se présente aux portes d’un village, dont tous les habitants sont aveugles, pour annoncer l’arrivée d’un prince étranger. Et il précise, fier de son seigneur : « Il est venu à dos d’éléphant ! » Les aveugles du village, n’ayant jamais entendu parler de cet animal, interrogent le messager : « À quoi ressemble un éléphant ? »

Ravi de son effet, le messager leur indique qu’il s’agit d’une bête immense et extraordinaire, le plus grand animal présent sur terre ! Il propose même aux quatre sages du village de toucher l’éléphant, afin qu’ils puissent s’en rendre compte par eux-mêmes.

Le premier touche les oreilles de l’éléphant et explique aux membres du village : « C’est comme une grande feuille d’arbre. »

Le deuxième touche la trompe et corrige le premier : « Je dirais plutôt que c’est comme un serpent très large, très nerveux, avec une tête humide et poilue. »

Le troisième touche la queue de l’éléphant et précise : « En fait, c’est plutôt comme une corde épaisse. »

Le quatrième touche les pattes et s’exclame : « C’est bien plus épais et plus rigide, on dirait un tronc de cocotier ! »

Les villageois se demandent si leurs sages sont vraiment si sages que ça, et les invitent à se mettre d’accord. Mais les quatre aveugles se disputent violemment, chacun étant persuadé d’avoir raison. Finalement, c’est le chef du village qui met fin à la dispute en contestant chacune des quatre déclarations : « Je ne vois pas comment on pourrait voyager à dos de corde, de serpent, de feuille ou de tronc d’arbre ! »
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