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Témoignages

« L’ouvrage d’Eyal Winter regroupe admirablement l’ensemble des travaux importants et récents sur le comportement social et individuel, et ses implications pour l’analyse du comportement économique. Il montre clairement comment l’analyse rationnelle traditionnelle demeure une partie importante de l’explication, tout en étant loin d’être suffisante. Son exposition est rafraîchissante et informelle, mais rigoureuse, mélangeant de manière naturelle histoires de famille et citations à une littérature à laquelle il a lui-même contribué. »

Kenneth ARROW, lauréat du Prix Nobel d’économie 1972

 

« Eyal Winter parle de manière attrayante de la science de l’action et de l’émotion, de pourquoi et comment les sentiments nous rendent plus intelligents et sont essentiels à la compréhension de l’action rationnelle et de l’interaction dans les processus d’amélioration de l’homme qui sont subtilement inaccessibles à notre conscience. »

Vernon SMITH, lauréat du Prix Nobel d’économie 2002

 

« On est habitué à penser que les émotions comme la colère, l’amour, les insultes, etc. sont irrationnelles. Dans son ouvrage, Eyal Winter explique pourquoi ces émotions sont en fait très rationnelles et remplissent des fonctions importantes qui favorisent généralement les intérêts les plus vitaux de chacun de nous. Il s’agit d’un ouvrage important, agréable et convaincant. »

Robert J. AUMANN, lauréat du Prix Nobel d’économie 2005

 

« Libérez vos émotions d’Eyal Winter met ensemble les interprétations de la sélection naturelle et une bonne partie des travaux des trente dernières années sur les choix et décisions qui dépasse le cadre du “choix rationnel” en le complétant et en l’appuyant avec une attention et une confiance dans les contributions que les émotions apportent aux choix. Il est possible que vous en sachiez un peu ou beaucoup (c’était mon cas), mais vous en ignorez certainement assez pour en faire un trésor. Et c’est aussi un texte amusant à lire ! »

Thomas SCHELLING, lauréat du Prix Nobel d’économie 2005

 

« Les émotions et la rationalité sont souvent mises en opposition. Mais Eyal Winter, théoricien des jeux et économiste reconnu, montre de manière convaincante comment les émotions peuvent vraiment favoriser un comportement rationnel. Son livre est une lecture fascinante. »

Eric MASKIN, lauréat du Prix Nobel d’économie 2007

 

« Eyal Winter, théoricien des jeux et économiste comportemental reconnu, nous parle de la rationalité et des émotions, avec compassion et empathie. »

Alvin ROTH, lauréat du Prix Nobel d’économie 2012

 

« La relation entre la rationalité et les émotions est un sujet qui a préoccupé les hommes depuis l’époque des stoïques. Hume a affirmé que “la raison est l’esclave des passions”. En parlant des émotions, Elster a dit que les économistes ont totalement négligé l’aspect le plus important de leur sujet. Eyal Winter apporte une pierre importante à cet édifice. Utilisant des exemples et les outils de la théorie des jeux avec une approche évolutionniste, il examine les liens entre rationalité et émotions. Écrit d’une façon élégante et accessible, ce livre va provoquer un débat intéressant et productif. »

Alan KIRMAN, Directeur d’études à l’École des Hautes Études en Sciences Sociales, Paris.

 

« Nombreux sont ceux qui pensent que les domaines de l’émotion et de la pensée rationnelle sont toujours séparés. Cependant, comme le montre cet ouvrage fascinant, ils ont tort : la sensibilité émotionnelle contribue de manière importante à la prise décision rationnelle. Libérez vos émotions nous montre comment. »

Lawrence SUMMERS, ancien Secrétaire du Trésor des États-Unis

Dédié à mon épouse Atalia,
ma boussole
à la fois émotionnelle et rationnelle


Préface


Le sujet traité par Eyal Winter fait aujourd’hui l’objet de nombreux travaux auxquels concourent une grande variété de disciplines, depuis l’économie et la psychologie jusqu’à la neurobiologie et la génétique. Il s’agit, en effet, de cerner et de comprendre le rôle joué par les émotions dans les prises de décision réfléchies. Son ouvrage présente toutefois un certain nombre de singularités. Dans sa forme, tout d’abord : l’auteur renvoie dans ses développements à une vaste documentation scientifique puisée aux meilleures sources, tant expérimentales que théoriques. Mais il y joint également un grand nombre d’anecdotes tirées de la vie courante, et de ses expériences vécues, tant au niveau familial que personnel, dans les 25 courts chapitres qu’il consacre à la question. Sur le fond, ensuite, il développe sur le sujet une véritable thèse qui peut être résumée par les trois propositions suivantes : (1) tout processus décisionnel déclenche des réactions émotionnelles en même temps qu’il mobilise les fonctions cognitives du sujet ; (2) cette composante émotionnelle tend souvent, mais pas toujours, à rendre plus intelligentes les décisions ainsi prises sous l’influence des émotions ; (3) les fondements de cette intelligence des émotions sont à rechercher au niveau des mécanismes évolutionnistes qui les guident.

L’hypothèse contenue dans la première de ces propositions ne fait guère problème aujourd’hui. L’un des arguments neurophysiologiques les plus convaincants dans sa direction a été fourni par les résultats d’une série d’expériences réalisées dès le début des années 2000 par le neurophysiologiste Damasio et son équipe, sur base de son concept de marqueur somatique. Damasio et Bechara ont mis en évidence que, contrairement aux sujets sains, des sujets aux compétences cognitives intactes (test de QI normal), mais souffrant de lésions dans deux régions différentes du cerveau déterminantes pour l’activation des émotions (l’amygdale et le cortex préfrontal ventromédial), se révélaient dans l’incapacité de choisir les options logiques lorsqu’ils se trouvaient confrontés à des choix comportant des gains et des pertes monétaires de montants différents et à des échéances différentes. Ces résultats ont été complétés par d’autres, obtenus dans des expériences concernant, cette fois, des choix en situation d’incertitude et/ou d’ambiguïté.

Ce que nous avons qualifié de choix de l’option logique dans l’exemple invoqué renvoie à ce que l’on nomme couramment « choix rationnel » en économie. La rationalité du choix résulte ici du seul calcul logique effectué sur la base des informations fournies aux sujets avant l’épreuve. Elle correspond par conséquent à la première définition de la rationalité formulée par Winter dans son introduction. Cette définition restrictive et strictement logique de la rationalité ne recouvre pas complètement les deux autres définitions énoncées par l’auteur, même si Winter distingue ses différentes définitions de la rationalité sur la seule base des objectifs visés, plutôt que, comme nous le préférons, sur celle des mécanismes mentaux qui caractérisent leur mise en œuvre dans la prise de décision. Les expériences rapportées ici sont en tout cas particulièrement pertinentes pour mettre en évidence la relation directe qui associe certains marqueurs neuronaux des émotions à la décision rationnelle au sens le plus étroit. Plus précisément, les résultats de ces différentes expériences établissent que la réalisation d’un choix strictement logique requiert nécessairement l’activation de systèmes neuronaux dévolus aux émotions. L’interrogation qu’ils suscitent concerne donc moins la rationalité en elle-même que le rôle indispensable de ce mécanisme cérébral associé aux émotions dans l’opération d’un choix logique.

Pour avancer dans sa compréhension, il faut partir de la prise de décision considérée dans la perspective d’une action mentale. Son déclenchement fait intervenir une anticipation et, par conséquent, une attente du sujet. Dans le cas des expériences qui ont été rappelées, il s’agit simplement d’anticiper des gains et des pertes monétaires auxquelles sont indissociablement associées des émotions positives et négatives. On peut donc penser que les sujets privés de ces marqueurs émotionnels pour des raisons pathologiques se trouvent dans l’incapacité de formuler toute anticipation et, a fortiori, de raisonner de manière logique et donc rationnelle sur ces anticipations. Il est intéressant de rappeler à ce propos que dans plusieurs de ces expériences les options proposées aux sujets font intervenir les gains et les pertes attendus à des échéances différentes. Les difficultés d’évaluations rencontrées par les sujets semblent donc liées au fait que l’absence de marqueurs émotionnels bloque ici leur faculté d’anticipation temporelle qui constitue le cadre du calcul dans lequel s’effectuent les choix et plus généralement les prises de décisions.

C’est donc au niveau de cette anticipation qu’il faut d’abord rechercher ici l’articulation entre le raisonnement qui mobilise nos fonctions cognitives et le ressenti qui caractérise nos émotions. Pour en rendre compte au niveau neuronal, le neuroscientifique Schultz a proposé un modèle généralement accepté aujourd’hui sous le nom de « circuit de la récompense », qu’il a testé au moyen de protocoles expérimentaux variés. À travers toute prise de décision, nous visons un objectif dont l’anticipation exerce sur nous une certaine attraction. Sa réalisation comme conséquence de cette décision constitue, pour cette raison, un retour attendu destiné à récompenser en quelque sorte notre choix. Cette émotion anticipée active un neurotransmetteur particulier, la dopamine, qui stimule la motivation et, par conséquent, le travail cérébral de raisonnement que requiert la décision rationnelle. Il est bien connu qu’en l’absence de toute incitation de cet ordre, le sujet risque en définitive de tomber dans la procrastination.

Le mécanisme du circuit de la récompense qui relie ainsi émotion et raison dans la prise de décision est cependant complexe. Il permet, tout d’abord, de préciser dans ce cadre le sens du terme « émotion » que Winter reconnaît ne pas être parvenu à définir. Par émotion, il faut entendre dans ce cas la perception anticipée d’un ressenti positif. Cette émotion positive qui oriente la prise de décision contribue normalement à son efficacité, mais elle peut également engendrer des effets pervers. En voici quelques exemples. En premier lieu, elle tend à nourrir l’impatience du décideur et risque, pour cette raison, d’entrer en conflit avec la durée exigée par le travail du cerveau raisonneur. La notion d’un coût du travail cérébral qui pourrait contrebalancer l’émotion positive entraînée par cette récompense attendue, mais peut aussi aboutir à entraîner une émotion négative, a également été récemment mise en évidence par plusieurs chercheurs. Autre conséquence de cette impatience, le biais bien connu qui consiste à surpondérer l’évaluation du présent par rapport au futur plus lointain, qui prend en économie la forme d’un taux d’actualisation hyperbolique. Enfin, l’effectivité de cette récompense espérée dépend du choix retenu. Or, rien ne garantit au décideur lorsqu’il prend sa décision en incertitude que son choix se révélera le meilleur. Pour cette raison aussi, l’émotion positive qui enveloppe la récompense attendue peut également faire émerger une émotion négative qui prendra cette fois la forme d’un regret anticipé. Winter commente dans son ouvrage les intéressants travaux que Corriceli a consacrés à cette question avec une équipe de chercheurs. Corricelli et son équipe ont notamment mis en évidence le rôle déterminant joué ici par une autre région du cerveau, le cortex orbito-frontal, dans l’articulation entre le calcul raisonné et le vecteur d’une émotion négative, qui se traduit par l’anticipation d’un regret. Corriceli trouve ainsi un fondement neuronal au critère de rationalité du minimax regret déjà introduit et discuté par Savage1.

La seconde proposition de la thèse de Winter, selon laquelle l’émotion pourrait être une source de décisions plus intelligente qu’un calcul strictement rationnel, est plus contre-intuitive. Elle semble d’abord contredire la proposition précédente qui établissait que toute décision raisonnée fait nécessairement intervenir à un certain niveau nos émotions. Cette contradiction disparaît dès que l’on précise ce qu’il faut entendre par émotion par rapport à la prise de décision, qui constitue l’objet véritable de cette enquête. On peut, en effet, dans cette perspective distinguer deux types d’émotions : les émotions « endogènes » qui sont en quelque sorte, comme on l’a montré avec la récompense attendue, consubstantielles à la prise de décision ; et les émotions « exogènes » qui peuvent intervenir au cours de la prise de décision, et même contribuer à la provoquer, comme la colère, l’envie, ou l’empathie. L’introduction de cette distinction permet d’éclairer la différence entre le résultat d’un calcul strictement rationnel et ce que nous nommons ici décision intelligente, au sens du terme anglais smart. Dans le premier cas, toute intervention d’une émotion exogène se trouve exclue, alors que dans le second, la décision intègre dans son processus la prise en compte de cette émotion, voire est guidée par elle. Il reste alors à expliquer pourquoi les décisions qui suivent cette seconde modalité se révèlent souvent plus intelligentes que celles qui relèvent de la première

La plupart des exemples analysés par Winter pour illustrer cette position concernent des décisions qui interviennent à l’occasion d’interactions avec d’autres agents, principalement formalisées dans le cadre de la théorie des jeux. Plusieurs expériences ont, en effet, montré que, soumis à un même problème logique de choix stratégique, le cerveau humain ne fonctionne pas de la même manière lorsqu’il sait qu’il est confronté à un autre joueur, à un ordinateur, ou même, plus simplement, aux aléas du hasard. Ces différences s’accompagnent chez les joueurs d’un ressenti différent qui, dans le cas de la confrontation à un autre joueur, révèle l’émergence d’un potentiel émotif.

Ce constat permet d’éclairer les résultats paradoxaux au regard de la stricte logique de la décision rationnelle qui ont été observés de manière répétée dans plusieurs jeux expérimentaux bien connus, qu’il s’agisse du jeu de l’ultimatum ou des différentes variantes du jeu du dictateur. Toutes ces situations ont en commun une asymétrie dans la position des joueurs : celui qui alloue ou distribue une somme d’argent et celui qui l’accepte ou la refuse. Leur solution dérivée d’un calcul purement rationnel consisterait pour chaque joueur à utiliser au mieux de ses intérêts les possibilités offertes par ces situations. Elle aboutit pour le premier joueur à s’attribuer un maximum de la somme à partager et pour le second à accepter ce partage dans tous les cas, ce que démontre la théorie des jeux classique. Cependant la grande majorité des résultats expérimentaux obtenus montrent que ce n’est pas ainsi que les sujets interagissent dans de telles situations. Dans la plupart des cas, on observe en effet que l’offreur propose à l’autre joueur une règle de partage qui l’avantage seulement légèrement et que l’autre joueur accepte. Winter, avec beaucoup d’auteurs, y voit la marque d’une intervention des émotions. On peut certes invoquer une forme d’empathie dans le choix de la proposition du joueur qui joue en premier. Mais on ne peut pas non plus exclure un calcul stratégique reposant sur l’anticipation de la part du premier joueur qu’une proposition de partage qui serait trop à son avantage pourrait être rejetée par le joueur qui joue en second. Ce rejet serait également la conséquence d’une émotion, de mécontentement cette fois, et même de colère, inspirée par cette proposition ressentie comme humiliante par le second joueur.

La recherche d’une interprétation de ces résultats illustre, une fois encore, au niveau de ce que nous désignons comme des émotions exogènes, une étroite imbrication entre le cognitif et l’émotif dans les mécanismes décisionnels. Sommes-nous maintenant plus avancés dans la distinction entre une décision qui serait strictement rationnelle et une décision intelligente ? On peut, en effet, penser que si, dans tous ces cas, les décisions émanant d’un pur calcul logique visant l’avantage matériel de chacun se trouvent rejetées par tous, nous détenons là une preuve indirecte que de telles décisions ne sont pas intelligentes, au moins au sens de l’interaction sociale dans laquelle elles interviennent.

Winter se propose de pousser plus avant son argumentation de la supériorité des décisions émanant de cette forme d’intelligence des émotions. Pour y parvenir, il revisite l’emblématique dilemme du prisonnier, où le calcul rationnel de chacun des deux joueurs (décisions rationnelles) ne leur permet pas logiquement d’obtenir le résultat qui serait pourtant le meilleur pour tous les deux (décisions intelligentes). La plupart des solutions qui ont été proposées pour sortir de ce dilemme logique reposent sur la répétition du jeu, ce qui permet de faire intervenir un système plus élaboré combinant observation, anticipation stratégique et menaces. Sans nier l’importance de l’introduction de cette dimension dynamique, Winter propose une solution plus radicale. Il imagine de remplacer les joueurs par deux automates dont les décisions seraient seulement mues par leur réaction émotionnelle aux actions de l’autre. Il ne retient, en outre, par simplification, que deux réponses possibles, l’une calme (coopérer), l’autre agressive inspirée par la colère (ne pas coopérer). Il est clair que les deux automates ainsi conçus coopéreront dès la première séquence et ne dévieront pas de cette solution, quelle que soit la séquence envisagée dans l’hypothèse de séquences multiples.

Cette solution s’avère effectivement plus intelligente que la solution rationnelle qui conduit logiquement les joueurs à ne pas coopérer. Peut-on pour autant conclure à une supériorité logique des décisions émotionnelles ? Il est peut-être permis d’en douter. L’argument principal développé ici par l’auteur tient aux deux caractéristiques qu’il prête aux émotions : leur automatisme et leur indépendance par rapport aux environnements. Si une émotion se manifeste de manière automatique, souvent difficilement contrôlable, il est plus difficile de soutenir que son apparition reste indépendante du contexte où elle se manifeste. Le même acte qui suscitera la peur dans un environnement anxiogène peut également laisser indifférent dans un environnement tranquille. C’est pourquoi dans le cas du dilemme du prisonnier, par exemple, un geste maladroit de l’un des deux joueurs, tout à fait indépendant de leur interaction, pourrait être suffisant pour stopper leur coopération, lorsque cette coopération repose exclusivement sur un mécanisme émotionnel. De toute façon, en simulant le fonctionnement des émotions par ce mécanisme automatique sommaire, on vide son intelligence de cette dimension intuitive qui fait intervenir un système beaucoup plus complexe de sélection de souvenirs et d’attention.

Cette observation conduit à la troisième proposition énoncée par Winter. Si l’émotion conduit souvent à prendre des décisions plus intelligentes que ne le permettrait un pur calcul logique, ce serait parce que l’intervention de l’émotion traduit des pulsions d’origine biologique, dont le fonctionnement relève des lois de l’évolution. Cette proposition soulève deux questions étroitement reliées entre elles, mais cependant distinctes. L’une concerne le lien entre les émotions qui guident nos prises de décision et l’évolutionnisme, et l’autre porte sur la relation entre l’intelligence de ces émotions, telle qu’elle a été rapportée, et leur référence à l’évolutionnisme.

C'est la réponse à la seconde question qui, dans la perspective de Winter, semble la plus facile à formuler. Elle est déjà énoncée dans sa troisième définition de la rationalité, selon laquelle serait rationnelle toute action visant un maximum de bénéfice évolutionniste. Par « bénéfice évolutionniste », Winter entend une « capacité évolutionniste de survie », qu’il faut interpréter dans son acception la plus large, puisqu’elle intègre toutes les dimensions sociales qui contribuent à cette survie (relations à autrui, interactions sociales…). La logique de cette rationalité évolutionniste et l’analyse de ses principales applications ont pu être développées grâce à la rencontre de la génétique et de la théorie des jeux. On rappellera que le généticien Maynard Smith a d’abord montré comment la dynamique de nombreux mécanismes génétiques pouvait être formulée mathématiquement en recourant au cadre formel de la théorie des jeux. Plusieurs théoriciens des jeux ont, de leur côté, utilisé des concepts élaborés par des biologistes évolutionnistes, pour expliquer des comportements sociaux. Ainsi le concept de « réplicateur dynamique », conçu pour modéliser la dynamique de la transmission génétique entre les générations, a été convoqué pour expliquer la survie et la permanence de certains groupes et de certaines populations2.

Pour autant, le lien entre ces réactions de survie dictées par l’évolutionnisme et la phénoménologie des émotions qui orientent les décisions que nous avons qualifiées ici d’intelligentes est moins évident. Winter fournit à l’appui de sa thèse des exemples où des réactions grégaires observées dans différents milieux professionnels, voire même de simples manifestations de mimétisme de la vie courante, peuvent se révéler individuellement profitables pour chacun. Ces exemples sont d’autant plus intéressants qu’ils vont à l’encontre de certaines idées souvent avancées sur les méfaits des comportements moutonniers, notamment en matière financière. Plusieurs chercheurs en neurosciences ont mis en évidence des bases neuronales susceptibles d’éclairer, si ce n’est d’expliquer certains de ces comportements. On peut citer ici la découverte faite par Rizzolatti et son équipe de chercheurs de l’existence d’un système de neurones miroirs qui, à la vue d’activités motrices effectuées par d’autres individus, déclenche chez les sujets une mobilisation des régions cérébrales qui correspondent à l’exécution de ces activités. Une faculté que notre espèce partage, du reste, avec certains primates. Les neurones miroirs pourraient ainsi expliquer certaines de nos manifestations spontanées d’empathie favorisant notre survie3.

Dans la plupart des exemples décrits par Winter, cette orientation évolutionniste se manifeste chez les sujets par des sensations que l’on peut qualifier d’émotions. Mais beaucoup de ces émotions sont seulement provoquées par les situations devant lesquelles les sujets se trouvent placés. Il en va ainsi, en particulier, des situations risquées dans lesquelles sont prises nombre de nos décisions. On sait qu’un même risque peut engendrer des réactions émotives opposées d’aversion ou d’attraction, selon la manière dont le risque se manifeste et surtout selon la façon dont il est perçu et représenté par les cerveaux des sujets. Mais l’origine de ces réactions n’est réductible, ni à un simple réflexe évolutionniste ni au patrimoine génétique du sujet qui l’éprouve. En sens inverse, on a pu observer que plusieurs réactions collectives, scientifiquement imputables à des mécanismes biologiques d’origine évolutionniste, se manifestent de manière presque automatique sans s’accompagner d’émotions particulières ressenties par les individus qui cependant participent à ces réactions. Il en va de même, plus simplement, lorsque l’on emprunte automatiquement un chemin du seul fait que nous l’ayons déjà très souvent emprunté auparavant. Si un apprentissage de nature évolutionniste peut expliquer à l’évidence un tel choix, il ne transite pourtant par aucune émotion consciemment ressentie par le sujet qui l’a effectué.

L’un des principaux mérites de ce livre est précisément d’ouvrir des débats sur cette difficile question de la compréhension du rôle des émotions dans les prises de décision, à l’élucidation de laquelle contribuent aujourd’hui, comme on l’a rappelé en introduction, plusieurs disciplines relevant des sciences humaines et sociales comme des sciences naturelles.

 

CHRISTIAN SCHMIDT

Professeur émérite à l’Université Paris-Dauphine

Président de l’Association Européenne de Neuroéconomie






Avant-propos


Pourquoi ne peut-on pas penser plus rationnellement ? Comparée à l’image idéalisée du penseur de Rodin, l’évolution nous a apparemment transmis un certain nombre d’imperfections. Comment pourrions-nous expliquer autrement la raison pour laquelle nous avons des émotions ? Quel bénéfice peut-on tirer du fait de se mettre en colère ? Dans un monde aussi compétitif que le nôtre, pourquoi sommes-nous à certains moments frappés par un sentiment d’humilité ? Pourquoi rougissons-nous, nous faisant ainsi remarquer dans des moments où l’on souhaiterait être six pieds sous terre pour y dissimuler notre honte ? Et, tant qu’à faire, pourquoi éprouver de la honte ou des regrets ? Pourquoi l’amour nous envahit-il d’une passion dévorante ? Pour quelles raisons exigeons-nous la fidélité en amour ou sommes-nous volontaires pour les plus dangereuses missions militaires ? Il y a une pléthore d’actions que nous refuserions tout simplement d’entreprendre si on prenait le temps d’y réfléchir intelligemment, d’analyser avec soin les risques et opportunités, et de calculer froidement les bénéfices nets. En même temps, si nous devions refuser de les entreprendre, nous cesserions d’êtres humains.

Mister Spock, un des personnages de la série télévisée Star Trek, regardait régulièrement ses coéquipiers du vaisseau Enterprise avec un mélange de compassion et d’arrogance. Comparé à nous, Spock, originaire de la planète Vulcain, agissait uniquement sur base de considérations de pure raison et logique, dénuées d’émotions. Le sentiment d’infériorité que nous ressentons en le voyant agir calmement et froidement, face aux graves crises qu’il a connues dans Star Trek, est-il justifié ? La vérité est que, si la race humaine s’était développée comme les habitants dépourvus d’émotions de Vulcain, nos vies seraient considérablement plus difficiles et, selon toute vraisemblance, nous n’aurions tout simplement pas survécu.

Beaucoup d’entre nous tendent à penser que la prise de décision est un processus où deux mécanismes, séparés et antagonistes, sont engagés dans un combat essentiel, un mécanisme émotionnel et impulsif qui nous pousse à faire de mauvais choix et un mécanisme rationnel qui nous amène lentement et laborieusement à faire de bons choix. Cette description, partagée par beaucoup de scientifiques jusqu’il y a quelques décennies, est à la fois simpliste et erronée.

Nos mécanismes émotionnels et intellectuels travaillent de concert et se complètent, mais il est parfois impossible de les séparer. Dans de nombreux cas, une décision basée sur l’émotion ou l’intuition peut s’avérer beaucoup plus efficace et meilleure qu’une décision obtenue suite à une analyse complète et rigoureuse de tous les résultats et de toutes les conséquences possibles. Une étude menée à l’Université de Californie de Santa Barbara montre que, dans des situations où nous sommes modérément en colère, nous aiguisons notre capacité à évaluer la pertinence des demandes portant sur les questions débattues. Une autre étude, à laquelle j’ai participé, révèle que notre penchant à la colère augmente dans les situations dans lesquelles la colère peut s’avérer bénéfique. En d’autres mots, il y a de la logique dans l’émotion et souvent de l’émotion dans la logique.

Comment les émotions influencent-elles notre manière de prendre des décisions ? Nous bloquent-elles ou nous aident-elles ? Quel est leur rôle dans les situations sociales ? Comment se forment les émotions collectives ? Quels sont les mécanismes évolutionnistes qui font de nous des êtres pensants et émotionnels ? Ce livre tente de répondre à ces questions en se basant sur une vision issue de recherches publiées ces dernières années sur le lien entre émotions et rationalité.

La vision nouvelle qui s’est développée quant au rôle des émotions résulte d’une révolution tranquille qui a eu lieu au cours des deux dernières décennies dans trois disciplines de recherche importantes : les sciences du cerveau, l’économie comportementale et la théorie des jeux. Au cours de ces dernières années, ces trois disciplines ont ensemble permis d’élargir notre compréhension de tous les aspects du comportement humain. Si, dans le passé, les émotions ont été étudiées principalement en psychologie, sociologie et philosophie, tandis que la rationalité était l’apanage de l’économie et de la théorie des jeux, la rationalité et les émotions sont aujourd’hui des sujets de recherche actifs pour des chercheurs de tous ces domaines.

La théorie des jeux et de l’économie comportementale, les deux domaines académiques dans lesquels je me suis spécialisé, sont en pleine expansion. Au cours des deux dernières décennies, douze Prix Nobel en économie ont été décernés à des chercheurs dans ces deux domaines. Leur influence se fait sentir bien au-delà du milieu universitaire. À titre d’exemple, l’économiste comportemental Cass R. Sunstein, professeur à l’Université de Harvard, a été directeur du White House Office of Information AMD Regulatory Affairs de l’administration du Président américain Barack Obama tandis que Richard H. Thaler de l’Université de Chicago a été membre du Behavioral Insight Team créé au sein du cabinet du Premier ministre britannique David Cameron.

Bien que ce livre ne repose pas sur une seule école de pensée, il contient une déclaration personnelle et cohérente qui peut se résumer par la combinaison, apparemment paradoxale, de deux mots, « émotions rationnelles ». La recherche en économie comportementale et la littérature populaire qu’elle a suscitées, y compris les livres écrits par mes amis Dan Ariely1 et Daniel Kahneman2, tendent à se concentrer sur les déviations mentales qui nous éloignent de la prise de décision rationnelle et qui, dans certains cas, peuvent nous nuire. À mon avis, c’est une position par trop pessimiste. En revanche, je vais essayer de mettre en évidence la manière dont les émotions peuvent nous servir et promouvoir nos intérêts, y compris nos intérêts les plus matériels et immédiats.

Il est impossible de mener une discussion sur ce sujet sans faire appel à deux champs de recherche importants, la théorie des jeux et la théorie de l’évolution.

La théorie des jeux, qui est essentiellement l’étude des décisions interactives, est nécessaire parce que les humains sont des créatures sociales qui interagissent avec leur environnement. En tant qu’approche théorique, la théorie des jeux nous permet de comprendre les rôles que les émotions et autres caractéristiques comportementales jouent dans un contexte d’interaction sociale. Sans elle, nous serions exposés à un seul « côté de la médaille » et nous aurions seulement une compréhension partielle de nos propres comportements.

La théorie de l’évolution est également essentielle pour la compréhension du comportement humain. Toute assertion évolutionniste vise à expliquer comment une caractéristique comportementale particulière peut aider (ou a aidé dans le passé) l’espèce humaine à survivre. Tout comme les développements physiques chez les humains et autres êtres vivants, l’évolution du comportement humain résulte d’un compromis global : une caractéristique ou une tendance comportementale qui apparaît faire obstacle dans un contexte particulier de prise de décision, constitue souvent un avantage important dans d’autres contextes.

J’ai naturellement mis l’accent sur les recherches que mes partenaires et moi-même avons menées, mais j’ai également inclus les résultats obtenus par plusieurs de mes collègues et étudiants au Center for the Study of Rationality de l’Université hébraïque de Jérusalem que j’ai eu l’honneur de diriger pendant plusieurs années, ainsi que ceux de nombreux autres scientifiques de pointe du monde entier. Ces efforts de recherche sont basés sur des idées théoriques et des expériences de laboratoire qui, ces dernières décennies, ont progressivement remplacé les enquêtes et questionnaires qui constituaient les principaux outils d’étude empirique des sciences sociales.

Mon emploi du terme « émotions » est plus large que le sens qu’on associe à ce mot dans le langage courant. J’y inclus non seulement des concepts tels que la colère et l’inquiétude, que nous sommes tous d’accord de considérer comme des émotions, mais aussi des concepts considérés généralement comme des normes sociales, tels que l’équité, l’égalité et la magnanimité. Il ne s’agit pas d’une tentative de définir ce qu’est une émotion (ce que j’évite délibérément de faire), mais plutôt d’un désir d’étudier une large gamme de phénomènes qui influencent ce qui serait sinon une pensée parfaitement rationnelle. Les idées développées dans ce livre ne se limitent pas aux décisions économiques, mais se rapportent à un large éventail de sujets qui incluent des conclusions sur la société, la politique, la religion, la famille, la sexualité et l’art.

Libérez vos émotions est conçu pour permettre aux lecteurs qui ne sont pas nécessairement au courant des recherches récentes en sciences sociales de participer à une discussion fascinante portant sur la relation entre émotions et comportement rationnel.

Je tiens à remercier Benjamin Adams pour ses excellentes suggestions éditoriales, à la fois rationnelles et pleines de sens, et mon ami Ziv Hellman, qui a traduit en anglais une grande partie de ce livre à partir de l’hébreu, comme personne d’autre n’aurait pu le faire. J’ai une dette particulière envers mes partenaires de recherche, mes professeurs, mes collègues et mes étudiants du Center for the Study of Rationality. Les interactions intellectuelles que j’ai eu le privilège d’avoir avec eux sur mes travaux de recherche constituent la matière première de ce livre. Ces interactions, en dépit d’être intellectuelles et rationnelles, sont aussi, et pour toujours, émouvantes pour moi.






INTRODUCTION

Qu’est-ce que la rationalité ?


Commençons par quelques définitions… Le mot rationalité est utilisé de deux façons différentes dans presque toutes les langues parlées. L’utilisation première concerne les affirmations et les explications. Nous associons la rationalité à une revendication si elle est basée sur une logique interne cohérente et des hypothèses réalistes.

L’autre usage courant du mot se rapporte à la prise de décision, ce qui est beaucoup plus compliqué. À ce jour, les économistes et les philosophes ne sont pas parvenus à se mettre d’accord sur une définition claire et acceptée. Presque toutes les définitions proposées sont soit trop étroites, rendant difficile de concevoir une décision pouvant passer le critère de rationalité, soit trop larges, faisant de presque toute décision une décision rationnelle. Considérons quelques définitions.

DÉFINITION 1 : Une action entreprise par un individu est rationnelle si, compte tenu de tout ce que l’individu sait, il n’existe pas d’autre action pouvant lui apporter un bénéfice matériel (ou un gain) plus élevé.


Cela semble, à première vue, être une définition généreuse, car selon cette définition, la rationalité d’une action donnée est relative à la connaissance subjective qu’en a l’individu. Si vous achetez des parts d’une société quelconque le lundi et que la valeur de ces parts chute de 50 % le lendemain, suite aux manchettes accusatrices de la presse informant que le PDG de la société a été arrêté et inculpé de malversation financière, il est encore possible que vous ayez agi rationnellement selon cette définition, car vous n’étiez pas au courant de cette nouvelle lorsque vous avez pris la décision d’investir. Et même si vous aviez été au courant que le PDG était sur le point d’être inculpé, votre décision resterait rationnelle si vous pensiez que la valeur des parts de cette entreprise augmenterait de toute façon. Tant que vous pensez que le prix des parts va augmenter, en acheter est une décision rationnelle selon cette définition.

De même, si vous achetez un tapis dans un bazar turc au prix qui est annoncé par un vendeur qui, par ailleurs, s’attend à ce que ses clients négocient, c’est peut-être un choix rationnel, pour autant que vous croyiez que vos compétences de négociation sont très mauvaises et que vous pourriez perdre le tapis en cherchant à les faire valoir. En fait, c’est une définition très stricte. Elle limite l’attention au bénéfice matériel que vous espérez obtenir de la décision que vous avez prise. Selon cette définition, il est irrationnel, par exemple, de ne pas acheter de parts d’une société de tabac en pleine croissance simplement parce que vous vous opposez au tabagisme. Même si cette action (s’abstenir d’acquérir des parts) est raisonnable, et même admirable, elle est irrationnelle selon la définition 1 parce qu’il y a une autre action (dont vous avez connaissance) qui augmentera votre avantage matériel. La définition ne laisse pas de place aux jugements de valeur.

Mais il existe une définition alternative, plus large.

DÉFINITION 2 : Une action entreprise par un individu est rationnelle si, compte tenu de tout ce que l’individu sait, il n’existe pas d’autre action pouvant lui apporter un niveau d’utilité (ou de bien-être) plus élevé.


Selon cette définition, la décision d’un individu est évaluée non pas sur base du gain matériel reçu, mais sur base de l’« utilité » ou du « bien-être », deux concepts quelque peu obscurs qui permettent à cette définition de porter sur une compensation psychologique plutôt que matérielle. La définition 2 nous permet de considérer comme étant rationnel un refus d’investir dans les actions d’une société de tabac parce que vos scrupules vous feraient perdre plus en termes de bien-être personnel, comparé à ce que vous gagneriez d’une augmentation de la valeur des actions. Dans ce cas, vous vous sentirez mieux en n’achetant pas ces actions.

La définition 2 est plus inclusive que la définition 1. Elle permet de considérer comme rationnelle une action altruiste parce que la perte matérielle qui accompagne une telle action est compensée par un ressenti mental de satisfaction. Le problème est que la définition est trop large. Formellement, toute action peut être considérée comme rationnelle selon la définition 2 en raison de la nature subjective des avantages psychologiques. Selon cette définition, un homme qui croit qu’il va retirer un bénéfice psychologique en s’aspergeant d’huile de moteur agit rationnellement. Nous avons besoin d’une définition qui permette de considérer comme irrationnel ce genre d’activité. Permettez-moi de proposer une troisième définition, que j’appellerai la « définition évolutionniste ».

DÉFINITION 3 : Une action entreprise par un individu est rationnelle si, compte tenu des conditions en vigueur au moment où l’action est choisie, il n’existe pas d’autre action pouvant lui apporter un bénéfice évolutionniste plus élevé.


Cette définition ne juge pas la rationalité de l’action d’une personne sur base du bénéfice mental ou matériel qui en résulte. Une action rationnelle doit donner à l’individu un bénéfice concret, mais pas nécessairement direct, en augmentant sa capacité évolutionniste de survie. Par exemple, le don altruiste peut être considéré comme rationnel selon la définition 3, mais pas pour la même raison qu’il serait rationnel selon la définition 2, car celle-ci évalue une action altruiste rationnelle en raison de la satisfaction (la « compensation mentale ») perçue par le donateur. La définition 3 classe une telle action parmi les actions rationnelles parce qu’elle accorde au donateur un avantage évolutionniste. Dans les sociétés construites sur des relations de réciprocité, une personne qui en aide une autre sera aidée par d’autres à une autre occasion, tandis qu’un individu égoïste deviendra un paria, dont les chances de survie seront dès lors réduites.

La définition évolutionniste dépend de l’environnement, mais, dans de nombreux cas, elle nous donne une idée meilleure et plus précise du comportement humain que la définition 2. Notons que le suicide (qu’il est problématique de considérer comme étant rationnel selon la définition 2) n’est pas rationnel selon la définition évolutionniste parce qu’il n’accorde aucun avantage évolutionniste.

Je ne donnerai pas de définition de l’émotion pour la simple raison que je n’ai pas trouvé de définition satisfaisante parmi les quelques dizaines que j’ai rencontrées depuis que j’étudie ce sujet. Beaucoup de définitions utilisent l’expression « phénomène psychologique », mais comment définir la psychologie sans utiliser le terme « émotion » ?

Il n’est pas surprenant que nous rencontrions des difficultés en essayant de définir l’émotion. Essayez d’imaginer qu’on vous demande d’expliquer à un extra-terrestre la différence entre une douleur ressentie dans votre petit orteil gauche et la profonde tristesse que vous ressentez quand un ami proche meurt, ou la différence entre le plaisir de manger du chocolat belge et ce que vous ressentez quand vous vous laissez emporter par vos sentiments d’amour pour votre conjoint. Nous pouvons parler de différences dans la durée temporelle des réponses et dans les endroits de notre corps où les signaux peuvent être détectés. Les neurobiologistes peuvent repérer où différentes stimulations électriques se situent dans le cerveau, dans différentes situations émotionnelles, mais il n’est pas possible de les distinguer des sensations physiques qui engendrent les mêmes stimulations électriques.

En fait, le lien entre sensations émotionnelles et sensations physiques est bien plus fort qu’on ne l’imagine. Nous sommes nombreux à connaître des situations dans lesquelles l’inquiétude ou l’anxiété peuvent être la cause de maux d’estomac ou même d’une diarrhée, tandis que des difficultés digestives peuvent être la cause de cauchemars. Pourtant, les liens entre l’intestin et le cerveau ne s’arrêtent pas là. L’estomac est le seul organe, en dehors du cerveau, où a lieu une vaste activité de neurotransmetteurs, en particulier la sérotonine (un déséquilibre de la sérotonine est impliqué dans un large éventail de problèmes psychologiques, y compris la dépression). Le système digestif utilise la sérotonine pour le traitement des nutriments et leur transmission à l’intestin. Il est le seul système biologique qui fonctionne de façon autonome, sans activité cérébrale. Dans une expérience incroyable menée par le neuroscientifique Michael Gershon de l’Université Columbia à New York, une partie de l’intestin d’un porc a été séparée du corps de l’animal. La nourriture insérée à une extrémité de l’intestin le traversait automatiquement. Lorsqu’une petite quantité de l’antidépresseur Prozac a été introduite dans l’intestin, la vitesse de traitement digestif a doublé.

Malgré les connexions et similitudes surprenantes qui existent entre nos systèmes émotionnels et digestifs, les poètes trouvent généralement l’inspiration dans les sentiments d’amour ou de tristesse, et non dans les sensations digestives. La raison en est que l’expérience subjective que nous avons des situations émotionnelles est par essence très différente des sensations corporelles pures. Même expérimentalement, nous ne sommes pas capables d’identifier de manière nette la frontière qui sépare les émotions des sensations corporelles non émotionnelles, tout comme nous ne pouvons pas décrire verbalement leur différence d’une manière significative. C’est une autre raison pour laquelle il est difficile de définir les émotions.

Bien que je n’aie pas trouvé de définition concise et satisfaisante, il y a une ligne de démarcation claire entre comportement émotionnel et comportement rationnel liés à un gain matériel, comme décrit dans la définition 1. Le comportement basé sur des émotions est principalement compris comme automatique, tandis que le comportement rationnel est considéré comme nécessitant un processus cognitif long et complexe, qui est généralement lent. Nous allons montrer, cependant, que ces deux processus travaillent souvent en tandem.

Il existe deux autres différences importantes entre, d’une part, les émotions et la pensée cognitive et, d’autre part, les sensations physiologiques non émotionnelles. L’une d’entre elles tient au fait que les émotions sont gravées plus profondément dans nos mémoires que le sont les pensées, ou même les sensations physiques. À maintes reprises, lorsque nous essayons de nous rappeler un film que nous avons vu, nous découvrons que nous avons complètement oublié l’intrigue et même le sujet du film, mais nous nous rappelons clairement si nous l’avons apprécié ou si nous l’avons trouvé ennuyeux ou troublant. Nous pouvons plus facilement retrouver la mémoire d’une insulte ou d’une expérience effrayante que d’une douleur physique, même si la douleur était particulièrement intense. Les souvenirs de la douleur physique sont souvent accompagnés ou évoqués par les réactions émotionnelles que nous avons ressenties au moment de la douleur, comme l’anxiété ou la dépression.

Enfin, alors que la pensée cognitive/analytique peut être presque entièrement contrôlée (en ce sens que nous pouvons décider quand commencer ou arrêter d’entreprendre une telle pensée) et que la sensation physique (comme la douleur, par exemple) reste presque totalement hors de notre contrôle conscient, les émotions se situent quelque part entre les deux. Nous pouvons contrôler nos émotions dans une certaine mesure et dans certaines conditions, mais pas tout à fait. Nous pouvons également évoquer des émotions dans des situations complètement virtuelles, par stimulation virtuelle externe (films, jeux et lectures) ou au travers de souvenirs du passé. Ce n’est pas un hasard si les genres cinématographiques sont classés par critères émotionnels (suspense, drame, comédie, etc.). Les films nous offrent des émotions intenses, allant bien au-delà de l’aperçu qu’ils nous donnent.

Dans les chapitres qui suivent, nous allons explorer la question de savoir si l’immédiateté, l’intensité et la flexibilité de nos mécanismes émotionnels menacent de submerger nos systèmes de prise de décisions rationnelles, comme cela est généralement admis, ou si, au contraire, ces deux mécanismes se complètent et s’aident l’un l’autre.
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