

[image: couverture]



Laurent Storch a effectué sa carrière dans le spectacle et l’audiovisuel. Spécialiste des négociations complexes avec les studios hollywoodiens et les managers d’artistes, il a appris à séduire et à convaincre.

Yves Bernheim est entrepreneur et dirigeant d’entreprise. Il a notamment construit le Groupe IRH Environnement, une des toutes premières sociétés françaises indépendantes d’ingénierie environnementale. Aujourd’hui, il est, entre autres, administrateur de la Banque CIC Est, et accompagne des entrepreneurs dans le cadre du Réseau Entreprendre.

Cette œuvre est protégée par le droit d’auteur et strictement réservée à l’usage privé du client. Toute reproduction ou diffusion au profit de tiers, à titre gratuit ou onéreux, de tout ou partie de cette œuvre est strictement interdite et constitue une contrefaçon prévue par les articles L 335-2 et suivants du Code de la propriété intellectuelle. L’éditeur se réserve le droit de poursuivre toute atteinte à ses droits de propriété intellectuelle devant les juridictions civiles ou pénales.

Conseil éditorial : Alexandre Dubarry
Suivi éditorial : Stéphane Séréduik
Design de couverture : François Lamidon

© 2019 Alisio (ISBN : 978-2-37935-074-0) édition numérique de l’édition imprimée © 2019 Alisio (ISBN : 978-2-37935-025-2).

Alisio est une marque des éditions Leduc.s.

Rendez-vous en fin d’ouvrage pour en savoir plus sur les éditions Alisio

[image: image]




NOTE DES AUTEURS


Cet ouvrage est issu d’un déjeuner amical où nous discutions de la difficulté à faire changer d’avis les autres. Nous avions deux interrogations :


	
Pourquoi est-ce si difficile de changer d’avis ?

Et nous pensions à la boutade d’Einstein qui disait « Il est plus facile de désintégrer un atome qu’un préjugé ».



	
Comment faire changer d’avis ?

Et là, nous pensions à l’aphorisme d’Oscar Wilde : « Je déteste les discussions car elles vous font parfois changer d’avis ».





Entre ces deux positions humoristiques et extrêmes, il y avait la place pour une réflexion plus approfondie et inédite.

Nous l’avons menée en interrogeant des experts de l’opinion et des croyances, en consultant de nombreuses recherches et en faisant beaucoup d’introspection.

Le résultat est ce livre qui, nous l’espérons, apporte des réponses concrètes à ces deux questions et à beaucoup d’autres…






AVANT-PROPOS


Dix jours avant Noël, votre mère vous a déjà appelé plusieurs fois au téléphone pour vous dire qu’elle veut passer une « soirée tranquille ». Traduction : ne pas parler de politique pendant le dîner ! Elle est vigilante. C’est une année électorale et elle a toujours en tête cet horrible Noël 2016 où vous êtes tous repartis fâchés bien avant minuit. Certains n’avaient même pas ouvert leurs cadeaux. Elle dut attendre les grandes vacances suivantes pour vous réconcilier. On ne l’aura pas deux fois !

Votre mère a également appelé vos frères et vos sœurs avec le même message. Bien entendu, elle harcèle votre père depuis plusieurs jours pour qu’il se taise ce soir-là. Personne ne veut savoir ce qu’il pense, ni pour qui il vote… D’autant plus que tout le monde le sait déjà ! Elle est loin, l’époque où vous buviez la bonne parole paternelle pour la dispenser généreusement à vos copains pendant la récréation !

Mais au fait, pourquoi sommes-nous incapables de discuter sereinement de religion ou de politique à table ?

Parce que nous avons du mal à débattre sereinement de ce qui touche à nos opinions et à nos croyances. Or, la politique touche à nos opinions, et la religion à nos croyances. Gare aux contradicteurs : les discussions et les débats s’emballent vite ! Quant à changer d’avis ou d’opinion… vous plaisantez, j’espère !

Nous préférons bannir ces sujets de nos conversations plutôt qu’apprendre à les évoquer sans être submergés par nos émotions. C’est devenu une règle de savoir-vivre : on ne parle ni de religion ni de politique à table.

Mais pourquoi nos convictions sont-elles si précieuses ?

Pourquoi sommes-nous aussi possessifs avec elles ?

Pourquoi est-il si difficile d’en changer ?

Nous avons abordé ces questions en néophytes, mais avec une immense curiosité intellectuelle, afin de comprendre ce qui se passe dans nos cerveaux et ceux de nos congénères.

Le sujet couvre beaucoup de disciplines, car le changement d’opinion met en jeu des mécanismes profonds et complexes, étudiés par les anthropologues, les biologistes, les psychologues, les sociologues, les philosophes et les neurologues. Cela fait beaucoup de savants, pour quelques questions qui nous semblaient anodines…

Pour y répondre, nous avons lu de nombreux ouvrages, notamment anglo-saxons, assisté à des conférences et interrogé une quinzaine de scientifiques et de spécialistes, ainsi que des hommes politiques et des syndicalistes. Tous nous ont confirmé la difficulté à changer et à faire changer d’avis, mais beaucoup nous ont confié leurs petits secrets pour y parvenir.

Ce livre présente un état des lieux avec des exemples aussi différents que les techniques de déconditionnement des djihadistes, la communication politique, les négociations sociales ou l’argumentation en faveur d’un régime végan.

Nous osons également proposer des solutions.

Bienvenue dans votre cerveau !






INTRODUCTION


Remontons le temps jusqu’au XVIIe siècle et rendons-nous en Italie, entre Pise et Florence. À cette époque, le Soleil tourne autour de la Terre : chaque matin, il se lève à l’est, traverse le ciel et se couche à l’ouest. Aucun doute possible pour un observateur de l’époque : la Terre est le centre de l’univers, puisque le Soleil tourne autour d’elle ! Jusqu’à ce jour de 1610, lorsque Galilée, astronome renommé, affirme qu’en réalité, c’est la Terre qui tourne autour du Soleil…

Pour soutenir une telle hérésie, Galilée s’appuie sur ses propres travaux et ceux de Copernic publiés un siècle plus tôt. Déjà en 1600, Giordano Bruno – moins célèbre et moins chanceux, mais tout aussi clairvoyant – mourut sur un bûcher de Rome pour avoir imaginé l’héliocentrisme et écrit dans son ouvrage, De l’infini, de l’univers et des mondes : « Il existe une infinité de terres, une infinité de soleils et un éther infini. » Une incroyable intuition, confirmée par les découvertes du XXIe siècle !

Quant à Galilée, il fut condamné par l’Église catholique à l’issue d’un procès retentissant et dut abjurer sa théorie en 1633. L’héliocentrisme remettait en cause l’existence de Dieu, donc l’Église ! À cette occasion, évoquant la Terre, il prononça cette phrase aussi célèbre qu’apocryphe : « Et pourtant elle tourne. »

Il faudra attendre l’année 1979, c’est-à-dire 346 ans plus tard, pour que l’Église change d’avis et réhabilite Galilée.

Six ans auparavant, en 1973, 17 000 personnes se tuaient sur les routes françaises : un épouvantable record. Pour lutter contre cette hécatombe, le Gouvernement décida de rendre obligatoires la ceinture de sécurité à l’avant des voitures et le port du casque sur les motos. Grâce à ces mesures, entre autres, le chiffre de la mortalité routière n’a cessé de baisser pour atteindre aujourd’hui un peu moins de 3 300 morts par an.

Pourtant, malgré ces centaines de milliers de vies sauvées, chaque mesure de sécurité routière est systématiquement combattue par les automobilistes. Même bénéfique, le changement s’impose avec peine car, comme l’écrivait Schopenhauer au XIXe siècle : « Toute vérité franchit trois étapes. D’abord, elle est ridiculisée. Ensuite, elle subit une forte opposition. Puis, elle est considérée comme ayant toujours été une évidence. »

Effectivement, il ne nous viendrait plus à l’idée aujourd’hui de chevaucher une moto sans casque ou de conduire sans boucler notre ceinture de sécurité ; en tout cas, nous l’espérons…

Alors, pourquoi nos croyances restent-elles enracinées et nos comportements inadaptés, malgré le fulgurant progrès des connaissances scientifiques ? Pourquoi, une fois établis, nos avis, opinions et croyances sont-ils si difficiles à modifier ? Que se passe-t-il dans notre cerveau pour que nous restions si attachés à nos opinions et à nos comportements ?

Bref, pourquoi sommes-nous si souvent des imbéciles ?


NOUS PENSONS MAIS J’ÉCRIS

Par souci de simplicité pour le lecteur, nous utilisons « je » dans ce livre, quel que soit l’auteur qui rédige. Nous espérons que cette expérience ne nous rendra pas schizophrènes…











CHAPITRE 1

JE CROIS DONC JE SUIS



« À la base de notre civilisation, il y a la liberté de chacun dans sa pensée, ses croyances, ses opinions… »

Charles de Gaulle



L’été dernier, j’effectuai un stage de récupération de points pour mon permis de conduire qui m’obligea à faire la différence entre un avis, une opinion et une croyance.


Avis, opinions, croyances… quelles différences ?

Pendant ce genre de stage, toutes les idées s’expriment à la cantonade, comme dans un « café du commerce et de la mauvaise foi réunis ». Beaucoup ont une opinion sur les radars, ces « suppôts de Satan » qui les ont conduits à subir ce stage, d’autres ont un avis sur les forces de l’ordre, « qui feraient mieux de poursuivre les malfaiteurs plutôt que d’ennuyer les honnêtes gens », et certains ont des croyances définitives mais erronées sur les liens entre vitesse, météorologie et mortalité routière.

Pendant 48 heures, deux instructeurs stoïques et formés à l’exercice tentent de modifier nos convictions en utilisant leur palette rhétorique :


	la raison, avec des statistiques récentes et des études scientifiques ;


	l’émotion, avec des images « choc » d’accidents ;


	la motivation, avec ces quatre points de permis que nous sommes tous venus récupérer.




Leur objectif est de nous sensibiliser à la dangerosité de notre conduite afin de modifier nos comportements. La difficulté est que 90 % des conducteurs estiment conduire mieux que la moyenne, y compris dans notre groupe de stagiaires, ce qui me rappelle l’aphorisme de l’écrivain Hervé Le Tellier : « La majorité des gens est bien plus con que la moyenne. »

À l’issue de ce stage, je pouvais conclure que l’avis était un jugement ; l’opinion, une quasi-certitude ; et la croyance, une certaine vision de la réalité. La différence entre ces trois types de convictions est notre degré d’attachement à chacune d’elles. Un changement d’avis semble moins pénible qu’un changement d’opinion, lui-même moins impossible qu’un changement de croyance.

On peut donc avoir son avis sur un individu, alors que d’autres, en fonction de leur lien et de leur degré d’affection avec cette personne, auront une opinion ou une croyance à son sujet. Un fan de Quentin Tarantino, par exemple, changera difficilement d’avis sur un film de son metteur en scène favori : pour lui, il s’agit d’une opinion qui structure sa personnalité, alors que pour les autres spectateurs, il s’agit d’un simple avis au sujet d’une distraction.

Pour les supporters d’un club de football, on est plus proche de la croyance que d’une simple opinion sportive : il est rarissime qu’un supporter change de club favori au cours de son existence ; ce choix semble définitif, et on ne le modifie ni en cas de déception sportive, ni en cas de déménagement…

À la lumière de ces exemples, nous pouvons définir plus précisément ces trois notions :


	Un avis est ce que l’on pense d’une personne ou d’un sujet en particulier. C’est souvent une affaire de goût et, pour la plupart des gens, c’est modifiable.


	Une opinion est une prise de position personnelle structurée par une réflexion : « Je suis végan car je refuse toute forme d’exploitation et de souffrance animale. » C’est un jugement de valeur soutenu par une certaine logique : « Je suis contre l’avortement car personne ne peut avoir droit de vie ou de mort sur un embryon. »


	Une croyance est une conviction profonde considérée comme une vérité. Nous tenons quelque chose pour vrai, indépendamment des preuves de son existence, de sa réalité ou de sa possibilité. Une croyance peut être consciente ou inconsciente. Comme elle intègre une forte dimension culturelle et émotionnelle, elle exerce une grande influence sur ce que nous pensons et sur notre façon d’agir. C’est un filtre entre le monde et nous. Modifier ou changer une croyance est extrêmement difficile.




Tout cela forme l’éventail de nos convictions qui, malgré les différences sensibles que nous venons d’exposer, ont toutes ceci en commun : elles sont subjectives et caractérisent notre humanité. En outre, leurs origines sont identifiables.




Les facteurs sonnent toujours trois fois

Nos avis, nos opinions et nos croyances se forgent et évoluent au cours de notre vie, en fonction des rencontres, des expériences, des lectures et des situations… Généralement, nos avis évoluent ; nos opinions s’affinent ; bien souvent, nos croyances restent solidement ancrées. Tous sont influencés par trois catégories de facteurs : les facteurs personnels, socioculturels et de cohérence.


Les facteurs personnels

Les facteurs personnels sont déterminés par notre individualité : notre personnalité, nos motivations, nos habitudes, notre estime personnelle, nos expériences et notre état émotionnel.

Celui qui subit un accident de la route verra ses opinions modifiées sur la sécurité routière. L’Association des familles des victimes des accidents de la circulation (AFVAC) est un bon exemple. Elle est constituée de membres qui ont été touchés dans leur chair et dans leur âme. Cette expérience a déterminé leur opinion et leurs actions. Cette association soutient dans leurs démarches les familles touchées par un drame routier et fait du lobbying auprès des pouvoirs publics pour faire reculer l’insécurité routière.

Dans ce cas, c’est un événement bien souvent traumatisant, vécu à titre personnel, qui forge leur opinion. L’émotion ressentie vient ancrer une opinion. Vous aurez du mal à convaincre une personne tétraplégique, victime d’un chauffard, que prendre le volant après une soirée arrosée n’est pas dangereux si l’on fait très attention…

Dans un registre plus léger, notre état émotionnel influe sur la force de nos convictions. Nos enfants le savent bien ! Ils profitent de notre bonne humeur pour essayer de nous faire changer d’avis. À l’inverse, ils auront beaucoup plus de mal à nous convaincre de les laisser rentrer tard le soir si nous ne sommes pas dans de bonnes dispositions.


ANGES OU DÉMONS ?

Nos traits de caractère jouent beaucoup sur nos convictions, c’est pour cela qu’ils sont étudiés avec soin lors des castings d’émissions de téléréalité. Pour faire une « bonne » émission, il faut choisir des personnalités aux comportements variés, qui auront des opinions contradictoires. Souvenez-vous de Loana, Nabilla, Moundir et autres « Anges » ou démons…




Comme l’avait noté Carl Gustav Jung, notre âge a un impact sur nos opinions : « Sans plus de préparation, nous parvenons à l’étape de l’après-midi de la vie. Pire encore, nous franchissons cette étape avec la fausse croyance que nos vérités et idéaux nous serviront comme ils l’ont fait jusqu’à présent. Mais il est impossible de vivre l’après-midi de la vie selon le programme du matin de la vie, car ce qui était grand le matin sera petit le soir et ce qui était vrai le matin sera devenu un mensonge le soir. »




L’influence du milieu

Les facteurs socioculturels, c’est-à-dire l’influence des groupes auxquels nous appartenons, notre milieu géographique, social ou économique, les valeurs morales ou encore la législation, exercent une influence considérable sur notre façon de penser et de voir les choses.

Les grands voyageurs connaissent bien ce phénomène : un séjour à l’autre bout de la planète remet souvent en perspective des croyances et des vérités que l’on croyait bien établies. Un changement de milieu social chamboule notre système de pensée et ouvre notre esprit à de nouvelles habitudes et de nouvelles pratiques. Qui ne connaît pas un « bourgeois gentilhomme » qui se bat jusqu’au ridicule pour épouser les codes de son nouveau statut social ?

Sur de nombreux sujets, ruraux et citadins n’ont pas les mêmes enjeux, ni les mêmes préoccupations, comme pour la pollution, la circulation ou l’emploi. Certains auront une opinion bien tranchée, d’autres un simple avis.

On peut également citer le cas de la « gauche caviar », qui porte ce sobriquet car ses membres n’ont pas l’orientation politique que leurs origines sociales laisseraient supposer.

Ainsi, notre milieu social apparaît comme une sorte de grand bain dans lequel nous évoluons et qui nous détermine. Parfois, au gré des vents, des tempêtes et des remous, il nous ballotte. Alors, nous évoluons vers d’autres horizons, ce qui nous oblige à réévaluer nos avis, nos opinions et, parfois, nos croyances.


ÉTUDIANTS… DIANTS… DIANTS !


Selon Brice Teinturier, fin connaisseur de nos opinions et dirigeant de l’institut de sondage Ipsos, pour faire bouger une opinion dans le système classique forgé à partir des grandes variables comme le milieu social, l’âge, le sexe, le niveau de diplôme, les médias lus, les maîtres à penser, il est nécessaire de faire bouger une ou plusieurs de ces variables. Si un jeune ouvrier communiste devient patron de son entreprise vingt ans plus tard, il est probable qu’il évoluera dans ses opinions politiques.

D’ailleurs, il est amusant de constater que la plupart des leaders des événements de mai 1968 se sont parfaitement intégrés à notre société capitaliste et libérale. Aujourd’hui, ce sont des bourgeois !








Le poids de la cohérence

Les facteurs de cohérence sont les prises de position antérieures et les opinions déjà établies. Elles conditionnent le comportement futur de l’individu car, lorsqu’il décide de changer, il doit être prêt à assumer le regard de ses pairs.

Lorsqu’un provincial « monte » à Paris pour poursuivre ses études ou sa carrière, il subit la pression et les interrogations de ses amis, de sa famille, qui peuvent se sentir abandonnés ou trahis. Va-t-il changer ? Nous renier ? Nous snober ? Oublier ses racines ? L’incompréhension de l’entourage met l’individu face à lui-même : doit-il se conformer aux attentes des autres ou assumer son changement de vie ?

Il se trouve déchiré entre son entourage « historique » (famille, amis de longue date…) et les relations fraîchement établies dans sa ville d’adoption (nouveaux collègues de travail, amis d’université, nouvelle petite amie…). C’est là que se pose le problème de la cohérence : notre provincial va-t-il s’adapter rapidement à son nouvel environnement ou cherchera-t-il à tout prix à respecter son « héritage », au risque de manquer son intégration ?

Il est difficile de changer ses propres opinions, mais c’est aussi un défi que de les faire accepter à notre entourage. On peut citer l’exemple extrême des apostats qui, ayant renié tout ou partie de la doctrine de leur groupe, se retrouvent rejetés par celui-ci. À écouter les témoignages des anciens scientologues, quitter la scientologie tient plus de l’évasion que de la démission.

Le facteur de cohérence complexifie le processus de changement : adopter une opinion ou une croyance permet d’accéder aux groupes sociaux qui les défendent, mais implique de se conformer à ces idées. Vous devez rester solidaire des gens qui ont la même opinion que vous. C’est parfois difficile.


L’OPINION FAIT LA FORCE !

Dans la comédie sociale Alexandre le bienheureux1, Philippe Noiret, cultivateur dans la Beauce, profite de son récent veuvage pour arrêter de travailler. Son choix est personnel, mais il a un tel impact sur la population du village que cela devient un problème politique et moral : il menace dangereusement l’ordre social établi ! Le maire et les édiles essayent alors de le remettre au travail avant qu’il ne fasse trop d’émules dans le village…




Ainsi, bien que subjectives, nos convictions ne sont pas aléatoires. Elles sont déterminées par nos origines, notre tempérament, les événements que nous vivons et, bien entendu, par notre entourage.

Nos convictions nous semblent particulièrement précieuses, car elles sont à la fois une possession et une représentation de nous-mêmes.








Avoir ou être son opinion, telle est la question…

Nous entretenons une relation très affective avec nos opinions et nos croyances car elles nous représentent, nous protègent et nous structurent.

Paris, 26 juillet 2019. Trois Femen à moitié nues et munies d’extincteurs protestent devant le ministère des Armées. Elles ont écrit sur leur poitrine, en majuscules et au feutre noir : « AU FEU AU VIOL ». Elles manifestent contre le renvoi en correctionnelle de trois pompiers initialement mis en examen pour viol aggravé sur une adolescente. Coutumières du fait, les Femen défendent leurs opinions en les incarnant, au sens propre et figuré. Elles ont une opinion et elles sont l’opinion qui est écrite sur leur poitrine.

Cette confusion entre l’être et l’avoir est fréquente : seins nus des Femen, Gilets jaunes ou poings levés du Black Panther Party. Dans certains cas extrêmes, nous appartenons à notre opinion et cela peut se matérialiser par des tatouages, comme chez les Yakuzas, ou avec d’autres scarifications tribales.

Le sociologue français Roger Mucchielli2 a mis en lumière les quatre fonctions essentielles de nos opinions : une fonction d’expression de soi, de protection, d’appartenance et d’explication.


Je suis ce que je pense

La fonction d’expression de soi est la plus évidente, comme dans les exemples cités plus haut. Nos opinions et nos croyances nous représentent et nous les incarnons. C’est pour cela que, lorsqu’elles sont attaquées, nous le ressentons comme une agression personnelle. Notre opinion, c’est nous !

En se baptisant « Les Identitaires », le parti politique français xénophobe et anti-immigration d’extrême droite joue sur l’ambiguïté entre « l’avoir » et « l’être ». Leur identité nationaliste se confond avec leur opinion, ce qui leur permet de créer un amalgame entre possession et identité : avoir et être sa propre opinion. Leur opinion est leur identité : C.Q.F.D.

Souvent, pour asseoir leur influence et marquer leur territoire, les convictions imposent des modifications de l’être : interdits alimentaires, vestimentaires, rituels contraignants… Elles doivent s’incarner, s’affirmer, éventuellement se montrer au grand jour si elles veulent s’imposer et se diffuser. Elles ont intérêt à se matérialiser physiquement car, comme nous le verrons, une modification de comportement peut engendrer un changement d’opinion.


INSULTE ET CONTRADICTION

Les neurosciences confirment cette confusion. Lorsque l’on contrarie l’opinion d’un individu placé sous imagerie par résonance magnétique (IRM), la zone du cerveau qui s’illumine est située au même endroit que celle qui réagit lorsqu’on l’insulte. Si le lieu de réaction à l’insulte et à la contrariété est le même, il n’est pas étonnant que certains débats s’achèvent en échanges vigoureux !







Cachés derrière le bouclier de nos convictions

Lorsque notre opinion est attaquée, il est difficile de conserver notre sang-froid. Notre cerveau semble mal équipé pour supporter la critique de nos opinions, car elles nous protègent.

Nos convictions ont une fonction de protection qui nous évite de souffrir et de voir la réalité telle qu’elle est, particulièrement si cette réalité semble menaçante. Des pensées et des croyances comme « cela n’arrive qu’aux autres » ou « un tel événement ne pourrait pas se produire chez nous » (à propos de certains drames) sont des opinions de protection.

Nos convictions nous rassurent et nous aident à lutter contre nos nombreuses angoisses.



Dès lors, on comprend pourquoi certaines personnes s’enferment dans des schémas de pensée parfois complètement délirants ou dangereux, mais qui, à un moment donné, les rassurent et les protègent de leurs souffrances ou de leurs inquiétudes, parfois profondes. Bonne chance pour leur faire changer d’avis…

Les stratégies des sectes et des gourous consistent précisément à séparer les membres de la secte de leurs familles et de leurs proches afin de les isoler pour les rendre vulnérables. Dans un second temps, il s’agit de les rendre paranoïaques afin que le groupe et ses opinions délirantes soient le seul refuge de la victime. C’est une technique très efficace, qui permet de repérer facilement les organisations sectaires.




Bienvenue au club

Nous partageons nos idées afin de nous sentir unis et solidaires. Les débuts d’une amitié commencent souvent par des goûts partagés ou des idées communes : « Qui se ressemble s’assemble. »

Mucchielli écrit que « par nos opinions, nous sommes membres des groupes qui les partagent et auxquels nous nous identifions en même temps que nous en sommes reconnus membres participants ». Ces liens sont variés : supporter une équipe de foot, s’engager dans une association, rejoindre un parti politique ou pratiquer une religion. Ils sont nécessaires à notre équilibre psychologique et ils participent à notre bonheur.

Le fait de se sentir accepté, reconnu et apprécié de ses pairs contribue fortement au bien-être. En incarnant des convictions en accord avec celles du groupe, on gagne son respect et sa considération. Le groupe reconnaît notre valeur personnelle à travers nos idées.




Je veux comprendre !

Nos opinions et nos croyances répondent à un besoin de compréhension du monde. Elles nous permettent de décoder la réalité, souvent en la simplifiant, et de juger les événements avec notre propre grille de lecture. Mucchielli résume ainsi ce phénomène : « L’opinion absorbe l’incertitude et le doute, elle organise le monde et donne un sens à ce qui surgit. » Il faut avouer qu’il est agréable et rassurant de pouvoir expliquer ce qui nous arrive.

Trier les nations en « axe du bien » et « axe du mal » (comme l’ont fait certains présidents des États-Unis) simplifie grandement la géopolitique mondiale : les gentils d’un côté, les méchants de l’autre ! Les opinions racistes offrent également des explications fausses, mais rassurantes, à leurs partisans : « Quoi que nous fassions, nous sommes mieux qu’eux ! » Cela épargne bien des remises en question.

D’une manière générale, les stéréotypes et les préjugés ont cette fonction : mettre le monde en cases pour l’expliquer et nous épargner la réflexion.

Notre cerveau adore ne pas avoir à réfléchir !



De nombreux proverbes offrant des explications simplistes illustrent notre propension à ne pas pousser trop loin la réflexion : « Quand il y a de la gêne, il n’y a pas de plaisir », ou « Dans le doute, abstiens-toi »… mais aussi « La fortune sourit aux audacieux ».

Alors que faire : tenter ou s’abstenir ? Pas si simple…


L’ÉMOTION ET LA RAISON

Beaucoup d’idéologies exploitent cette fonction explicative en offrant des éclairages simplistes et mobilisateurs qui orientent le sens politique des événements. Elles l’utilisent pour manipuler les foules. La technique de « l’agit-prop », pour « agitation et propagande », mise au point par le parti communiste de l’ex-Union soviétique, consiste à exciter les foules mécontentes puis à les « intoxiquer » avec sa propagande. La CIA s’en est également inspirée pour déstabiliser de nombreux pays d’Amérique latine et d’Asie. Cette technique reste très employée aujourd’hui.







Objectif ou subjectif ?

Ces fonctions d’expression de soi, de protection, d’appartenance et d’explication sont tellement intégrées à notre esprit que nous exprimons inconsciemment nos préférences et nos goûts en pensant être objectifs, ce qui se résume par les affirmations laconiques suivantes : « C’est beau », « C’est laid » ou « C’est injuste ». Nous faisons l’économie de préciser que cette appréciation est subjective en ajoutant « je pense que… » ou « à mon avis… ».

Plus l’on a conscience de sa propre subjectivité et de ses limites, plus il est facile de changer d’avis et d’évoluer. A contrario, plus l’on croit maîtriser un sujet et avoir toutes les informations nécessaires et objectives pour émettre une opinion solide, plus celle-ci sera difficile à remettre en cause.

Notre cerveau ne facilite pas le changement d’opinion, car ce n’est pas un comportement évolutif favorable. C’est énergivore, cela demande du temps et peut même être dangereux, car un changement peut mettre notre vie en péril. Souvenez-vous de Giordano Bruno, qui mourut sur un bûcher pour ses idées…

Pour éviter de changer d’avis, notre cerveau perd toute objectivité.






Un bon cerveau est de mauvaise foi !

Selon Jonathan Haidt3, notre cerveau serait essentiellement programmé pour nous donner raison et rallier les autres à nos arguments, non pour nous faire entendre le point de vue de l’autre. Nous ne serions pas des êtres de raison, mais des êtres d’émotions et d’intuitions.

Pour arriver à cette conclusion, Jonathan Haidt a effectué des études sous IRM en demandant à des participants de répondre à des questions aussi loufoques que « Quand un chien meurt, pourquoi ne devrions-nous pas le manger ? », « Est-ce que vous trouvez acceptable de déféquer dans un urinoir ? », « Feriez-vous l’amour à votre propre sœur avec son consentement ? ». Les participants trouvèrent rapidement les réponses à ces questions farfelues, mais ils durent réfléchir longtemps pour trouver une justification à leurs réponses.

Les zones cérébrales activées étaient celles dévolues à la recherche d’arguments pour justifier les réponses déjà établies. Le cerveau agit comme un avocat chargé de défendre ses positions plutôt que comme un juge à la recherche de la vérité. D’abord, il trouve une réponse, puis il cherche à la justifier. Ces conclusions indiqueraient que notre cerveau n’est pas conçu pour entendre le point de vue de l’autre, mais pour légitimer notre propre point de vue.


MALENTENDANTS ET MALENTENDUS

Nous avons tous vécu ce phénomène au cours d’une discussion : nous n’écoutons plus notre interlocuteur, nous attendons qu’il se taise pour faire valoir nos propres arguments. Si l’autre ne s’interrompt pas assez vite, nous lui coupons la parole, sous peine d’exploser… Notre cerveau reste bloqué dans cette attente. Il n’écoute rien, il ne réfléchit plus, il attend son heure pour justifier son point de vue…




L’évolution serait la principale responsable de cette situation, car les individus les plus convaincants sont avantagés dans la lutte pour le pouvoir. Être capable de convaincre les autres donne un avantage évolutif bien supérieur à celui de savoir les écouter pour les comprendre. Cette propension à convaincre les autres pour conquérir le pouvoir nous empêche de les comprendre. Est-ce pour cette raison que nous sommes passionnellement attachés à nos convictions ?




Cet étrange amour pour nos propres convictions

Avant de lire ce paragraphe, souvenez-vous de la dernière fois où vous avez changé d’avis. Quand était-ce ? Était-ce difficile ? Qui vous a convaincu et qu’est-ce qui vous a convaincu ?

En ce qui me concerne, c’est à propos de l’écriture de ce livre. Je ne souhaitais pas évoquer d’exemples personnels pour illustrer nos propos. Pourtant, amateur de conférences, je m’étais rendu compte que les conférenciers professionnels commencent systématiquement leurs interventions par une confession intime. Elle émeut le public, pique sa curiosité et permet d’obtenir sa compassion. C’est ce que l’on nomme le « pathos », en rhétorique. Ajoutez une pincée d’« ethos », deux cuillerées de « logos », et la recette d’Aristote est prête à servir (nous y reviendrons plus tard).

Je comprenais bien l’intérêt de cette démarche, mais je la trouvais démagogique.

Finalement, la lecture de l’ouvrage4 de Chip et Dan Heath m’a convaincu, non seulement par l’intelligence des propos, mais aussi parce qu’en tant que lecteur, j’étais plus séduit et intéressé par leurs histoires personnelles que par les résultats des études qu’ils produisaient.

Ma « conversion » a tout de même pris plusieurs mois. D’abord, j’ai dû comprendre cette idée, puis être personnellement touché par son efficacité, trouver comment l’utiliser moi-même, changer d’opinion – dans un mystérieux processus alchimique –, prendre la décision de le faire et, enfin, passer à l’action.

Changer d’opinion, sans même parler de changer de croyance, est pénible et fastidieux, même en connaissant le processus qui conduit à ce changement. Comme nous venons de le voir, cela tient au fait que nous sommes ce que nous pensons ; les autres nous reconnaissent et nous apprécient à travers nos opinions et nos croyances.

Celles-ci créent notre vision du monde, en nous protégeant par la même occasion de ce que nous ne pouvons ou ne voulons pas voir. Quand on cherche à avoir raison, c’est souvent un problème d’ego. On veut être reconnu. Cette volonté de faire changer l’avis de l’autre nourrit un besoin de sécurité intérieure et de reconnaissance. Le problème est que nos croyances et nos opinions nous enferment dans des cages de verre.

Pourtant, il est tout à fait possible – et souhaitable – de savoir changer d’avis ! Alors, pourquoi s’accroche-t-on ? Pourquoi résiste-t-on tandis que l’évidence est parfois flagrante ? Penchons-nous un instant sur les mécanismes qui nous contraignent à être des imbéciles.







OEBPS/images/Alisio.jpg





OEBPS/cover/cover.jpg
Yves Bernheim et Laurent Storch

Surmontez les résistances
au changement

AL DS L ©










