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			Introduction

			Balivernes, parjure, tromperie, pipeau, duperie, calomnie, boniment… autant de termes qui renvoient à un concept aussi courant et quotidien que le mensonge. Domaine passionnant, intriguant, enveloppé d’un halo de mystère par son caractère tabou, le mensonge captive depuis l’Antiquité. En effet, d’éminents savants, depuis les temps les plus anciens, se penchent sur ce phénomène. Cicéron, par exemple, commence par le condamner, invoquant que sa perfidie suscite la colère divine, pour, ensuite, le tolérer s’il valorise une cause humaniste. Ce paradoxe dans l’œuvre d’un des plus grands rhéteurs des temps antiques est le symbole parfait des complexités jalonnant le mensonge : comment cet acte peut-il être à la fois tabou et quotidien ? Comment, si chacun ment, ne peut-il être détecté que si rarement ? Quels sont les raisons et les mécanismes qui poussent autrui à induire son interlocuteur volontairement en erreur ? Le mensonge est-il excusable s’il est effectué pour la bonne cause ?

			Tant de questions et si peu de réponses de qualité. En effet, la littérature considérant le mensonge d’un point de vue scientifique est quasiment inexistante en langue française. Hormis l’un ou l’autre ouvrage issu des librairies grand public, la vaste majorité des opus rédigés sur les questions de la tromperie n’ont aucune validité. Il s’agit là d’une problématique sérieuse, ne serait-ce que du point de vue éthique. Quels impacts ont ces ouvrages sur les croyances du lecteur ? Quels biais vont-ils induire et ancrer chez celui qui les parcourt ? Quelles conséquences pour celui qui est confronté à une personne faisant usage de ces informations fallacieuses ? Ces questions, et leurs corollaires, ont été la préoccupation centrale de cet ouvrage, dont la substantifique moelle peut se résumer en une seule interrogation : quelle vérité pour le mensonge ?

			Si le mensonge peut intuitivement être défini comme le contraire de la vérité, il s’avère pourtant bien plus complexe que cela. Ceci est reflété par la relation unilatérale unissant la vérité et le mensonge. La vérité se suffit à elle-même et n’a pas besoin de son pendant négatif pour exister, alors que le mensonge nécessite le plus souvent une vérité sur laquelle il va s’appuyer et qu’il va transformer, déformer ou occulter, afin de transmettre une information erronée à autrui. C’est donc dans ses interactions sociales que l’être humain va principalement opérer ces modifications. Au cours de ces échanges, il est parfois amené à mettre en place des mécanismes de défense et de contrôle pour préserver son intégrité, sa dignité, ses avantages ou ceux d’autrui. Il se place alors dans une position où il doit décider de dévoiler ou non la vérité dont il est détenteur. Diverses raisons liées aux enjeux, aux conséquences de dire la vérité ou de mentir, aux pressions internes qui le traversent ou encore au contexte, vont le conduire à faire des choix, à dissimuler des informations, à travestir les données, à modifier la vérité ou, tout simplement, à se taire. C’est de l’ensemble de ces choix qu’émerge le mensonge.

			La vie en société serait sans aucun doute très différente et conflictuelle si l’être humain n’avait pas cette capacité à retenir certaines informations. Cette forme d’honnêteté radicale verrait l’ensemble des pensées de chacun envahir la place publique, se confronter, s’affronter, se déchirer. C’est pourquoi le mensonge est une nécessité sociale importante qui est canalisée dans nos sociétés par des valeurs morales qui ont pris naissance au chevet de la philosophie et de la religion. Existe-t-il un droit moral de mentir ? Il appartient à chacun d’y réfléchir et de se positionner « en son âme et conscience ».

			Il n’en reste pas moins que le mensonge répond à des stratégies, au cœur desquelles se trouvent différents processus communicationnels, psychologiques, émotionnels, cognitifs. Ces réactions constituent d’importantes assises des comportements mis en œuvre au cours d’un mensonge. Le mensonge en tant qu’objet d’étude sera ici observé au travers du filtre de la psychologie sociale et de la psychologie cognitive, et disséqué factuellement et objectivement, sans aucun jugement de valeur.

			Après avoir épluché une certaine quantité, voire une quantité certaine d’études sur le mensonge, le constat actuel fait consensus parmi les scientifiques : il n’existe aucun signe, aucun indice de quelque genre qu’il soit, qui puisse lui être associé de manière singulière et discriminante. L’être humain est par nature unique, et ses interactions sociales sont guidées par une infinité de paramètres qui peuvent produire des réactions inattendues. Il n’existe aucun geste, aucun comportement, aucune attitude propre à l’Homme en situation de mensonge. Certaines réactions peuvent bien sûr être dues indirectement au mensonge, mais elles pourraient aussi être les conséquences d’autres facteurs.

			Nous sommes sept milliards sur Terre, soit sept milliards de personnalités différentes vivant dans des sociétés régies selon des règles différentes, avec des raisons et des façons de mentir multiples et variées. Ainsi, alors qu’un pan important des sciences humaines tend à étudier l’Homme en contexte et à expliquer son comportement d’une manière générale au travers de statistiques, chaque être reste malgré tout unique. La recherche sur le mensonge s’avère donc être un champ d’étude incommensurable. L’état actuel des connaissances – qui s’accroît de façon exponentielle – invite à la prudence et à l’humilité quant aux réelles compétences à déjouer le mensonge.

			À défaut de preuves factuelles et irréfutables pour confondre le menteur, la démarche de recherche de la vérité doit être hypothétique, et ses hypothèses doivent être habilement confirmées ou infirmées par une parfaite maîtrise des techniques d’observation et d’interrogation. Paradoxalement, l’attitude la plus efficace dans la détection du mensonge relève du silence, de l’écoute, et du bon déroulement de l’entretien. C’est au cours de ce genre d’entretien que les indices pourront apparaître. Ces indices comportementaux, reflets d’attitudes internes, sont observables au travers de trois filtres communément appelés canaux de communication : le verbal, le paraverbal et le non-verbal. Pourtant, aucun de ces canaux ne nous permet d’acquérir ce détail infaillible relatif au mensonge.

			Les raisons sont multiples. L’une d’elles se loge dans le fait que le mensonge est rarement – voire jamais – la narration totalement fausse d’un événement ou d’une situation. Il est le plus souvent dissimulé au détour d’un détail – parfois subtil – dont l’altération est difficile à distinguer si le contexte est inconnu à celui qui se laisse berner. Il repose souvent sur une part plus ou moins importante de vérité, pour la simple raison que nous avons besoin, afin de construire un raisonnement, de nous référer à des choses vécues, à des choses que l’on pense vraies ou à des schémas prédéfinis de pensée. Ces raccourcis rendent la production du mensonge convaincante, solide et lui confèrent ce caractère difficile à détecter.

			Si détecter le mensonge au quotidien n’a que peu d’intérêt, ce livre est à mettre entre les mains de ceux qui y sont confrontés régulièrement de manière sérieuse, ou qui souhaitent en apprendre davantage sur les mécanismes qui font du mensonge cette parade universelle derrière laquelle chacun est libre de retenir ses émotions, ses opinions, ou ses activités. Les dix chapitres qui le composent ont été rédigés consciencieusement et relus avec soin, tant par des chercheurs que par des novices à la thématique, afin que l’information technique issue de la littérature scientifique soit claire et accessible à tous.

			De nombreuses connaissances constituent cet ouvrage, dont le contenu peut, parfois, sembler éloigné du sujet principal. Celles-ci sont cependant primordiales, puisqu’elles constituent une clé permettant la compréhension en profondeur des thématiques présentées. Les sujets abordés au cours des divers chapitres forment un continuum, dont les extrémités s’inscrivent, d’une part, dans la théorie pure, capitale pour quiconque souhaite comprendre le mensonge et, d’autre part, dans la pratique absolue, symbolisée par les méthodes d’entretien développées par les scientifiques pour le terrain.

			Ces pratiques et ces théories continuent de se développer, certaines ont évolué et d’autres ont même émergé depuis la parution de la première édition de cet ouvrage en 2019. Cette nouvelle édition se voit agrémentée de références plus récentes, mais aussi de deux nouvelles sections. La première porte sur une approche novatrice de la détection du mensonge se concentrant sur l’exploitation des informations vérifiables pour évaluer la véracité : l’approche dite de la vérifiabilité. La deuxième traite d’un sujet d’actualité, à savoir les systèmes automatiques de détection du mensonge. Ce chapitre fera un état des lieux de la connaissance actuelle des systèmes fondés sur les indicateurs faciaux ou sur les indicateurs linguistiques. À l’heure de l’essor de l’usage de l’intelligence artificielle (IA), une question cruciale se pose, quelles sont les performances des systèmes de détection du mensonge utilisant l’IA ? Une application est-elle possible, et est-elle réaliste dans les années à venir ?
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			Si le mensonge est un acte quotidien et universel, il est cependant difficile d’en établir une définition. Plus complexe que « le contraire de la vérité », le mensonge est polymorphe de par ses constituants. Quels sont les motifs du mensonge ? Sur quoi peut-il porter ? À qui bénéficie-t-il ? Comment se concrétise-t-il ? La personnalité joue-t-elle un rôle dans sa production ? À quel âge commence-t-on à mentir ? Autant de questions que ce premier chapitre souhaite aborder, afin de poser des bases psychologiques solides et concrètes. Si ces données paraissent anodines, voire inutiles, c’est une illusion : elles sont en réalité primordiales pour la compréhension des autres chapitres constituant cet ouvrage.

			1.	Définitions et caractéristiques typologiques du mensonge

			Le mensonge est défini comme une « assertion contraire à la vérité » selon le dictionnaire Larousse en ligne. Il caractérise ce qui n’est pas conforme à la réalité. Mais qu’est-ce que la conformité ? Qu’est-ce que la réalité ? Ma réalité est-elle conforme à la vérité ou à celle d’autrui ? Et si ma réalité n’est pas conforme, quelles en sont les raisons ? Tous ces paramètres font-ils d’une personne un menteur ? Autant de questions dont les réponses ne sont pas évidentes.

			La langue française regorge de termes pour décrire le mensonge. Elle lui offre aussi une pléthore de synonymes, parmi lesquels nous pouvons citer : baratin, bobard, boniment, calomnie, canular, contrevérité, craque, diffamation, fable, fabulation, faux, feinte, imposture, invention, leurre, simulacre, tricherie, trucage, tromperie, ragot, etc. L’anglais – langue de la publication d’articles scientifiques sur le sujet – utilise plus volontiers les termes deception ou deceit (tromperie, duperie) que lie ou lying (c’est-à-dire « mensonge »). Le dictionnaire en ligne de l’Académie française le définit comme étant un « propos contraire à la vérité, tenu avec dessein de tromper, fait dans l’intention d’être utile ou agréable, d’éviter un chagrin, une contrariété à quelqu’un ».

			Selon la discipline qui le définit et l’étudie – philosophie, théologie, sociologie ou encore psychologie – le mensonge n’est pas décrit de la même façon. Cependant, toutes ces disciplines s’accordent à dire qu’il concerne essentiellement l’Homme et, plus particulièrement, l’Homme dans ses relations avec autrui. La religion aborde la question de façon dichotomique et manichéenne en opposant le mensonge (le mal) à la vérité (le bien). La sociologie voit dans le mensonge un régulateur social nécessaire pour la vie en société. Et lorsque la psychologie sociale y voit des processus répondant à des comportements1 sociaux, la psychologie cognitive y voit également une prouesse mentale.

			Pour définir le mensonge, par exemple, plusieurs psychologues spécialistes de la question ont apporté leur contribution au cours de ces trente dernières années2 :

			•Coleman et Kay (1981) : « Le mensonge est un acte délibéré qui est destiné à faire admettre à une personne une croyance que l’acteur considère comme fausse. »

			•Mitchell (1986) : « Fausse communication qui tend à être bénéfique à celui qui en est à l’origine. »

			•Vrij (2000) : « Choix délibéré d’induire quelqu’un en erreur dans un but précis sans lui donner aucune notification de son intention de le faire. »

			•Biland (2004, p. 49) : « Intention délibérée d’abuser une autre personne, sans donner le moindre avertissement et sans que la victime lui ait demandé d’agir ainsi. Le menteur connaît la vérité. Il a le choix de la dire ou pas. »

			•Masip, Sporer, Guarrido et Herrero (2004) : « Le mensonge est une tentative délibérée, réussie ou non, de cacher de fabriquer, et/ou de manipuler une information factuelle ou émotionnelle par des moyens verbaux et/ou non verbaux, dans le but de créer ou de maintenir une croyance que le locuteur considère comme fausse. »

			•Ekman (2010, p. 22) : « Décision délibérée de tromper une cible sans mise en garde préalable de cette intention. »

			L’analyse de ces diverses définitions nous permet de présenter des éléments caractéristiques qui constituent le mensonge : des éléments d’ordre intentionnel au travers desquels s’expriment les notions de volonté et de conscience de mentir, des éléments d’ordre formatif au travers desquels s’expriment les notions de résultat, de destinataire, d’obligation, d’objet, de nature, etc. Si tous les éléments ne se retrouvent pas dans chacune des définitions, toutes ont cependant en commun l’intentionnalité du mensonge qui se caractérise par son caractère délibéré (la volonté).

			Mais avant de plonger dans les éléments constituants du mensonge, il convient de se poser une question primordiale : le mensonge est-il si fréquent ? Pas tant qu’on pourrait le penser de prime abord. Ce constat aura été le cheval de bataille du chercheur Tim Levine, qui a développé la théorie de la vérité par défaut afin de montrer qu’en réalité, le mensonge n’apparaît pas si fréquemment que cela au quotidien.

			Si, en moyenne, il est communément admis que l’on ment une à deux fois par jour (DePaulo et al., 1996), cette moyenne peut cacher une certaine variabilité. Serota et al. (2010) montrent en effet qu’en moyenne, nous mentons 1,65 fois par jour. Mais mentons-nous tous autant les uns que les autres ? Après tout, une moyenne inclut l’ensemble des données, même les cas extrêmes ! Dans leur étude, 60 % des Américains interrogés n’avaient pas menti du tout au cours des dernières 24 heures et, parmi les 40 % restants, la plupart n’avaient que très peu menti. Mais, de façon surprenante, un petit nombre de personnes ont affirmé mentir plus de 20 fois par jour. Ces menteurs, que l’on qualifie souvent de prolifiques, sont ceux qui tirent la moyenne vers le haut !

			Ces résultats concernant l’absence générale du mensonge et l’existence des menteurs prolifiques ont par ailleurs été répliqués internationalement aux Pays Bas (Halevy et al., 2014), en Corée du Sud (Park et al., 2021), et au Japon (Daiku et al., 2021). L’étude la plus récente, développée à nouveau par Kim Serota, a conduit à interroger près de 3 500 personnes issues de Chine, d’Allemagne, du Mexique, du Kenya, d’Israël, de Russie et du Brésil (Serota et al., 2024). Le constat est identique : les gens mentent généralement peu, à l’exception d’un petit pourcentage de la population qui semble être prolifique en la matière.

			Mais si les gens mentent peu, pourquoi écrire tout un ouvrage sur le mensonge et sa détection ? Nous y voyons deux intérêts majeurs. Premièrement, les études autour de la vérité par défaut et des menteurs prolifiques se déroulent dans le contexte du quotidien. Mais le contexte peut lourdement influer sur la fréquence du mensonge. Prenons l’exemple des rencontres en ligne : il est essentiel pour les prétendants de se montrer sous leur meilleur jour, et d’exagérer certains de leurs traits physiques et personnels (Tomas et van der Zanden, 2023). De même, dans le cadre judiciaire, il est de l’intérêt du coupable de ne pas se faire prendre et de mentir. La fréquence du mensonge dépend donc de la situation, et peut même influencer les performances des individus à repérer la tromperie (Street et Richardson, 2015).

			Mais au-delà de la question de la fréquence, nous pensons que cet ouvrage a un intérêt notoire dans la mise au jour des connaissances en matière de mensonge au sein de corps de métiers comme les forces de l’ordre, les assureurs, les cabinets d’audit, la magistrature. C’est pour ces raisons que nous proposerons dans les sections à venir une analyse fine des éléments constitutifs du mensonge pour, dans les chapitres suivants, aborder les caractéristiques psychologiques fondamentales du menteur et de sa détection.

			1.1	Les éléments d’ordre intentionnel du mensonge

			La condition première pour que l’on puisse qualifier un mensonge de la sorte est son caractère délibéré. Non seulement le menteur doit mentir de sa propre volonté, mais également en ayant conscience qu’il ment. Volonté et conscience de mentir sont certes des notions différentes, mais elles sont pratiquement indissociables puisque lorsque l’une fait défaut, la seconde est généralement manquante. Ces déformations involontaires de la part d’une personne rendent certes le message faux, mais n’en font pas pour autant un mensonge. Une personne que l’on forcerait à mentir, par la menace par exemple, ne serait pas réellement une menteuse : il n’y a pas de volonté de mentir.

			La déformation d’une information ne constitue pas un mensonge en soi. Il existe plusieurs causes possibles d’altération de la vérité dont peut être victime le locuteur. Parmi celles-ci, on retrouve la qualité du stockage en mémoire d’une information, l’aptitude à appréhender les choses et à les comprendre, la suggestibilité d’une personne, la manière dont elle est interrogée, les interférences au moment de la perception de l’information, les capacités langagières propres à la personne pour s’exprimer en fonction de son expérience, de son vécu, de sa culture, de sa capacité à se concentrer, etc. (Demarchi et al., 2020, 2021). Le menteur doit donc avoir conscience qu’il trompe sa cible. On pourrait définir l’intentionnalité dans ce contexte précis comme la capacité qu’a une personne de savoir qu’elle ment.

			1.2	Les éléments d’ordre formatif du mensonge

			Des composantes du mensonge permettent d’en faire émerger des éléments d’ordre formatif, propres à sa réalisation. Ces éléments offrent au mensonge son socle et sa structure. Ils apportent des réponses sur le ou les bénéficiaires (autrui, soi-même ou les deux), le mode de réalisation (omission, commission), son but, la cible (une personne ou un groupe de personnes), etc.

			Le mensonge est produit par le biais de divers moyens de communication : oral, écrit ou non verbal. L’objectif est de tromper, notamment en vue d’obtenir ou de préserver un élément particulier. Le succès ou non de cette entreprise (tromper autrui), dans la définition du mensonge qu’en apporte la psychologie, importe peu car l’atteinte ou non du but fixé par celui qui le prononce, ou le fait que le mensonge ait été interrompu par une action indépendante de la volonté du menteur, ne change en rien le caractère mensonger de l’action. Le mensonge commence dès qu’il y a une action intentionnelle de tromper autrui.

			Deux éléments viennent enfin compléter la définition. Ceux-ci permettent de préciser :

			•la nature du profit, permettant de différencier qui bénéficie du mensonge (à son auteur : mensonge égoïste ; à sa cible : mensonge altruiste ; aux deux : mensonge mutuel) ;

			•et son mode de réalisation, par omission (« passif ») ou par commission (« actif »).

			Cependant, pour qu’il y ait mensonge, nul besoin de cumuler l’ensemble de ces caractéristiques. Seules quatre d’entre elles semblent indispensables : l’objectif (tromper), la destination (autrui), l’absence d’engagement (sans que la cible en soit informée) et la volonté de duper. Cette dernière exclut par exemple un comédien jouant le rôle d’un personnage fictif – il ne ment pas à son public puisque ce dernier sait qu’il s’agit d’une fiction.

			L’ensemble des éléments caractéristiques décrits par les divers auteurs cités précédemment doivent être considérés comme des éléments utiles pour définir avec précision le mensonge. Une synthèse (tableau 1.1) permet de mieux en saisir les points communs, et surtout les différences.

			Tableau 1.1 – Éléments de définition du mensonge en fonction des auteurs
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			À la vue de chacun de ces critères, nous pouvons constater que cinq des sept définitions proposées précédemment font consensus sur l’objectif du mensonge :

			1.	Tromper.

			2.	Il en va de même pour la destination du mensonge : autrui ou un groupe.

			3.	Le troisième élément revenant de manière récurrente est l’intentionnalité.

			Ces trois premiers éléments sont récurrents, significatifs et permettent de faire émerger une définition de base du mensonge qui se veut être le fait de tromper une personne ou un groupe de personnes volontairement. Deux autres notions importantes viennent ensuite :

			4.	Le résultat.

			5.	Et l’obligation (contrat).

			Ce qui permet d’étayer la définition de base de la façon suivante : le mensonge est le fait de tromper ou de tenter de tromper une personne ou un groupe de personnes volontairement, sans l’en avertir.

			Au regard des critères présentés par les divers chercheurs, une définition plus précise pourrait être énoncée : le mensonge est une action consciente et volontaire, réussie ou non, d’accomplir un acte de façon orale, écrite, et/ou non verbale, qui est contraire à la perception de la vérité du menteur et différente d’une altération involontaire de la vérité, son but étant de tromper ou de maintenir une croyance chez une ou plusieurs personnes ignorant cette intention.

			Cette définition est cependant encore incomplète. En effet, le mensonge requiert également qu’on se concentre sur d’autres paramètres, tels que l’objet sur lequel il porte, la nature du profit et le mode de réalisation. Les parties qui suivent montreront que le mensonge concerne des faits, des émotions ou des opinions et qu’il peut notamment s’effectuer par omission ou par commission, afin d’en tirer un profit personnel ou d’en faire profiter une tierce personne ou un groupe.

			2.	Les caractéristiques typologiques du mensonge

			Les mensonges peuvent donc être classifiés selon leur objet, leur nature et leur mode (tableau 1.2). L’objet comprend des émotions, des faits, des convictions ou des croyances (Miller et Sti, 1993 ; Comadena, 1982 ; Biland 2004). La nature du profit change selon qu’il s’agit d’un profit personnel, d’un profit destiné à autrui (Biland, 2004), ou les deux (Levine et Schweitzer, 2015). Quant au mode de réalisation, il s’agit de définir s’il est question d’un agissement passif ou actif, impliquant la dissimulation, la transformation, ou la création d’une information (Ekman, 2009). Enfin, une dernière caractéristique doit être abordée : le caractère habituel, préparé ou spontané du mensonge.

			Tableau 1.2 – Caractéristiques typologiques du mensonge
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			2.1	L’objet du mensonge : émotionnel, factuel ou d’opinion

			Le mensonge émotionnel3 consiste à mentir à propos d’une émotion. L’émotion est l’objet du mensonge. Il y a trois manières de mentir sur son état émotionnel : simuler une émotion, masquer une émotion, ou neutraliser l’expression d’une émotion (Porter et ten Brinke, 2008). Simuler revient à produire volontairement une émotion alors qu’aucune émotion n’est ressentie. Par exemple, George va boire un verre avec des collègues pour lesquels il ne ressent pas grand-chose : ni affection, ni détestation. Pourtant, lorsqu’un collègue lui demandera comment il va, il répondra : « Je suis heureux d’être là, parmi vous », avec un sourire. Il aura menti sur ses émotions. Mais George sait qu’il peut également masquer une émotion. Cela revient à cacher une réaction émotionnelle par une autre émotion produite délibérément. S’il avait répondu la même chose à ses collègues, alors qu’il les détestait profondément, il aurait masqué son émotion négative pour en afficher une autre, positive. Enfin, la dernière stratégie que George pourrait employer revient à neutraliser une expression. C’est le fait de contrôler et de réprimer une réaction émotionnelle en affichant un visage sans expression, de faire usage de ce qu’on appelle aujourd’hui une poker face. Si George n’apprécie pas ses collègues, et qu’à la question « Ça va ? », il répond « Ça va », sans émotion particulière, il est en train de neutraliser ses émotions, et donc de mentir.

			Un mensonge factuel est un mensonge portant sur des faits ou des informations. Pour le menteur il s’agit de relater un événement qui n’a jamais existé en le créant totalement, en le transformant ou en omettant d’en révéler une partie ou la totalité. Les mensonges factuels peuvent être des mensonges directs ou des exagérations (DePaulo, Kashy, Kirkendol et Wyer, 1996). Par exemple, Marie est partie jouer au poker hier et elle a perdu un mois de salaire. Lorsqu’elle rentre chez elle, son partenaire lui demande comment s’est déroulée la partie. Elle s’apprête à mentir pour couvrir ses pertes. Elle peut omettre la question, en lui disant que justement, en parlant de poker, il faudra qu’ils achètent de nouveaux jeux de cartes pour organiser des soirées entre amis à la maison. Elle peut aussi transformer l’histoire, en disant que ça s’était bien passé. Enfin, Marie peut aussi changer toute l’histoire, en disant que la partie de poker n’a jamais eu lieu, et qu’elle est sortie avec des collègues boire un verre.

			Selon Ekman (2007), mentir sur des faits, des projets, des actions ou des idées serait plus aisé que de mentir sur un sentiment de colère ou de peur. Il est plus facile de dire : « Je n’étais pas au supermarché hier » que de cacher la tristesse que l’on ressent, au moment même où on la ressent. De plus, plus l’intensité de l’émotion ressentie est forte, moins il est facile de la dissimuler. Par exemple, une grosse colère sera plus difficile à cacher qu’une légère irritation.

			Les personnes peuvent mentir sur leurs expériences vécues (mensonges factuels) ou sur leurs expériences ressenties (mensonges émotionnels). Il existe cependant une dernière catégorie : les opinions et les croyances (Leal, Vrij, Mann et Fischer, 2010). Il s’agit de représentations conceptuelles ayant trait aux croyances et aux valeurs morales, sociales, politiques, religieuses, philosophiques, ou autres, d’un individu. Le mensonge d’opinion pourra concerner des personnes qui souhaitent ne pas révéler leur appartenance à une catégorie ou à un groupe de personnes. Ce champ du mensonge peut s’avérer capital notamment en matière de « radicalisme » religieux.

			2.2	La nature du profit du mensonge : altruiste, égoïste ou mutuel

			La nature du mensonge représente le dessein, la vocation du mensonge, et elle soulève la question : sert-il la cible, son émetteur ou les deux ? Cette notion de nature peut être condensée en une simple interrogation : à qui profite principalement le mensonge ?

			25 % de nos mensonges seraient altruistes, les femmes les produisant apparemment davantage que les hommes (Biland, 2004). Ils sont produits le plus souvent pour éviter de générer une émotion négative chez notre interlocuteur, ou pour ne pas faire de peine (e.g. « Mais oui, elle est magnifique, ta veste ! » alors que l’on pense le contraire). Dans ce cas, les menteurs sont davantage concernés par les émotions de la cible du mensonge que par leurs propres émotions (Boltz, Dyer et Miller, 2012 ; DePaulo et al., 1996).

			Ces mensonges altruistes ont un rôle capital dans la sociabilisation des individus (Fu, Evans, Wang et Lee, 2008). Ils sont d’ailleurs souvent appelés « mensonges prosociaux » (Levine et Schweitzer, 2015). Un certain type de mensonges altruistes, nommés blues lies4, vise à protéger un groupe social spécifique. Ce dernier type de mensonge est largement pratiqué en politique ou dans le domaine des affaires (Fu, Evans, Wang et Lee, 2008).

			De l’autre côté du spectre déterminant à qui profite la duperie se trouvent les mensonges égoïstes. Ils ne profitent qu’au menteur et ne servent que son propre intérêt. Ils ont un aspect plus axé sur la défense ou la préservation des intérêts personnels ou sur l’acquisition de nouveaux avantages. Ils permettent de ne pas perdre la face5 dans certaines situations, de préserver ou de valoriser l’image de celui qui les énonce durant un rendez-vous amoureux ou dans un entretien d’embauche, par exemple. Ils permettent aussi d’éviter un conflit, de ne pas être réprimandé, sanctionné ou puni (Delmas, Duque, Mignère, Bénilde et Bromberg, 2011).

			Enfin, les mensonges mutuels sont des actes langagiers qui sont considérés comme bénéfiques pour les deux parties de l’interaction. Ils visent à tromper positivement autrui, afin que la cible bénéficie des avantages du mensonge (Levine et Schweitzer, 2015). Il s’agit donc d’un type de mensonge visant à limiter l’agression des faces de chacun, et à mettre en avant la relation entre les protagonistes.

			2.3	Le mode de réalisation du mensonge : omission ou commission

			Le mode de réalisation représente le moyen utilisé pour produire un mensonge, soit en cachant la vérité (omission), soit en l’altérant (commission). Selon Ekman (2009), les adultes comme les enfants ont une propension à davantage dissimuler la vérité plutôt qu’à formuler un mensonge. Ce mensonge, plus simple cognitivement parlant puisqu’il ne faut pas manipuler d’information, relève de ce que l’on appelle le « mensonge par omission ». Il semblerait que la dissimulation soit socialement moins condamnée, et considérée comme n’étant pas réellement un mensonge (Ekman, 2007), ce qui explique la primauté de l’omission sur la falsification.

			Mentir par omission consiste à volontairement omettre partiellement ou intégralement une information qui devrait être mentionnée, sans que les informations transmises conjointement soient fausses (Ekman, 2009). Parfois appelé « équivocation » (Buller, Burgoon, White et Ebesu, 1994) ou « dissimulation », le mensonge par omission consiste en une stratégie verbale fondée sur des réponses évasives, vagues, incertaines et ambiguës. Il permet de ne pas mentionner toute la vérité, sans pour autant mettre de côté une forme d’honnêteté à laquelle s’attend la cible (Cody, Marston et Foster, 1984 ; Bavelas, Black, Chovil et Mullett, 1990 ; Buller et Burgoon, 1996).

			Le menteur court moins de risques d’être démasqué, et il pourra plus facilement se couvrir s’il est percé à jour (Ekman, 2010). Les explications possibles sont alors légion : ignorance, intention d’en parler plus tard ou défaut de mémoire. La dissimulation est également plus facile à accepter psychologiquement pour le menteur car elle apparaît moins répréhensible (Ekman, 2010). Pour le détecteur, ce non-dit est difficile à repérer. La frontière entre oubli et omission est mince et souvent difficile à distinguer.

			Par ailleurs, l’omission est économe d’un point de vue cognitif. Prenons un exemple, à partir d’Ekman (2007) : la maman de George lui demande comment s’est déroulée sa journée à l’école. Ce dernier ne lui dit pas qu’il a été retenu après les cours pour avoir eu un différend avec son professeur, mais lui raconte tout le reste de la journée telle qu’elle s’est réellement déroulée. Ainsi, George n’a rien dit d’inexact, et il n’a pas non plus dû inventer ni retenir un alibi détaillé.

			En revanche, un mensonge par commission revient à délibérément manipuler ou créer une information. Nous pouvons alors construire une information lorsque nous transformons ou inventons totalement un événement pour créer une nouvelle réalité (Ekman, 2009). Cependant, ce genre de mensonge a un coût cognitivement parlant : inventer une situation est toujours plus complexe que d’omettre un événement. Lorsqu’un menteur feint l’impossibilité de se souvenir – « je ne me rappelle pas » – il a l’avantage de ne pas avoir à mémoriser un mensonge entier, mais juste à mémoriser le fait qu’il n’a pas mentionné un détail sous le couvert de l’oubli. En cas de manifestation de la vérité, il a seulement à évoquer des troubles de la mémoire pour ne pas perdre la face.

			Dans sa version la plus complexe, le mensonge par commission est la façon la plus ardue de mentir. Cette complexité fait d’ailleurs l’objet d’une approche qui sera décrite en profondeur au chapitre 4, au sujet de la charge cognitive. Vu qu’ils requièrent un effort mental plus intense que les mensonges par omission, il est rare de voir des mensonges inventés de toutes pièces. Ils sont généralement insérés dans un contexte narratif réel : on raconte la réalité, en y insérant un mensonge de manière inopinée. On qualifie en général ces mensonges d’incrustés (embedded lies, Vrij, 2008).

			2.4	Le caractère d’accoutumance du mensonge : préparé, habituel et spontané

			Il est assez fréquent qu’un menteur se prépare à mentir (Hartwig, Granhag et Strömwall, 2007). Ekman (2010) a constaté que lorsqu’il y a planification du mensonge, le menteur est plus productif verbalement. Il acquiescerait davantage par des signes de la tête, sourit ou rit davantage, et montre entre autres un plus grand nombre de gestes manipulateurs. Ce comportement apparemment « à l’aise » éloignerait la suspicion potentielle de la part du détecteur. La planification serait donc un avantage indéniable pour le menteur ; cependant un discours trop préparé augmente le risque de se voir confronté à une réaction ou à une question inattendue de la part du détecteur, événement imprévu et déstabilisant pour le menteur. De plus, la planification augmentant la confiance en soi, le menteur prend le risque de se laisser emporter par son élan de parole (tirades, volubilité) et donc de ne plus être maître de son comportement (Ekman, 2010).

			Selon une étude de Hu, Chen et Fu (2012), une séance d’entraînement au mensonge réduirait la charge cognitive, l’effort mental associé au fait de mentir. Des régions du cerveau s’activant pendant certains types de mensonge (cortex cingulaire antérieur et le cortex préfrontal) sont d’ailleurs connues pour être impliquées dans les activités de contrôle cognitif (Abe, 2009). La planification s’avère donc une stratégie efficace. DePaulo, Lindsay, Malone, Muhlenbruck, Charlton et Cooper (2003) ont montré d’ailleurs qu’elle permettait de limiter la production d’indices de tromperie par rapport aux mensonges spontanés. Cependant, un menteur peut-il réellement se préparer à toutes les possibilités ? Impossible, et c’est là la limite de cette stratégie. Le menteur ne peut pas prévoir toutes les éventualités, ce qui peut augmenter ainsi son anxiété en cas de questions inattendues. Il n’a d’autre choix que d’inventer une réponse sur-le-champ, ou d’éluder les questions embarrassantes prétextant un défaut de mémoire ou le fait qu’il ne sait pas, diminuant ainsi son « crédit de crédibilité6 » et s’engageant dans une stratégie non viable à long terme. Par ailleurs, d’autres études ont montré que, confronté à une question inattendue, un menteur fournissait moins de détails et d’explications qu’un véridique (Lancaster, Vrij, Hope et Waller, 2013).

			Ekman (2007) estime qu’un mensonge n’échoue pas seulement à cause des signaux émotionnels – peur, culpabilité, plaisir de tromper – qui viennent trahir le menteur. Selon cet auteur, le menteur est souvent démasqué parce qu’il ne serait pas suffisamment préparé. En effet, les mensonges seraient plus faciles à produire lorsque le menteur sait exactement quand il aura besoin de mentir. Le fait de prévoir lui donnerait un temps d’avance pour inventer une histoire crédible et la répéter. Cela lui permettrait également d’anticiper les questions susceptibles d’être posées et ainsi d’en préparer les réponses. Lorsque des personnes doivent inventer sur-le-champ une réponse à laquelle elles ne se sont pas préparées, des fuites comportementales peuvent alors apparaître et seraient autant d’indices auxquels le détecteur doit prêter attention. Ces indices cependant ne révèlent pas le mensonge à proprement parler, ils sont le témoignage d’une réaction se déroulant au moment où le menteur est mis en difficulté.

			Quand un mensonge est répété de nombreuses fois, un phénomène intéressant se produit. Lorsqu’un individu est soumis de façon répétitive à un stimulus, celui-ci perd ses effets, diminuant les réactions (en intensité et en fréquence) des personnes. Ce processus d’apprentissage est appelé « habituation » (Doré et Mercier, 1992). Selon ce même principe, les effets générés par le mensonge sur un individu diminuent avec l’habitude. De ce fait, lorsqu’une personne profère le même mensonge, sa dextérité à le produire s’accroît au fur et à mesure des répétitions. Il en va de même pour la qualité du contenu, réduisant de ce fait les indices repérables pour la confondre, mais aussi l’effort cognitif nécessaire à son énonciation. Cependant, celui qui énonce sans cesse un mensonge peut être victime de ce que l’on appelle « l’inflation par fabrication » (Polage, 2012). Il s’agit d’une erreur de mémoire qui consiste à croire en la réalité d’événements initialement décrits comme mensongers. Ainsi, en matraquant un mensonge et en tentant de le faire passer pour vrai, celui qui l’énonce risque, avec le temps, de croire à ses propres balivernes. Il est victime de son propre mensonge et vient de créer ce que les chercheurs appellent un faux souvenir autobiographique.

			Enfin, lorsqu’un mensonge est spontané, il implique une réponse immédiate et improvisée de la part du menteur, imposée par un temps de préparation qui s’avère nul. Ce type de mensonge augmente fortement l’enjeu, génère une production de fuites émotionnelles plus importante et demande un effort cognitif élevé (Ekman, 2010).

			Cette question de la préparation en amène une autre : sommes-nous tous similaires lorsqu’il s’agit de mentir ? Avons-nous tous les mêmes stratégies, les mêmes capacités, ou celles-ci dépendent-elles de notre personnalité intrinsèque7 ? La partie qui suit traitera ainsi de l’influence de la personnalité sur la capacité à mentir.

			3.	Mensonge et types de personnalité

			Y a-t-il des menteurs plus habiles que d’autres ? Ou encore des personnes mentant plus souvent que d’autres ? Si tel est le cas, quels sont les facteurs influençant l’énonciation d’un discours mensonger ? Des liens existent-ils entre personnalité et production du mensonge ?

			La première distinction qui pourrait être faite concerne l’influence du sexe du menteur sur sa capacité à produire un mensonge. S’ils mentent autant les uns que les autres, les hommes mentiraient plus de façon égoïste et les femmes formuleraient plus de mensonges de type altruiste (Biland 2004, D’Agata et Jacobson, 2014). Les mensonges masculins sont plus orientés vers la notion de performance du menteur, alors que les mensonges formulés par les femmes sont plus orientés vers les autres et plus particulièrement vers les autres femmes, au travers, par exemple, de compliments (DePaulo, Khasy, Kirkendol, Wyer et Epstein, 1996). Enfin, les femmes auraient un seuil de tolérance à l’anxiété plus faible que les hommes, en situation de mensonge (DePaulo, Epstein et Wyer, 1993 ; DePaulo et al., 1996 ; D’Agata et Jacobson, 2014).

			Une personne n’a cependant pas de profil type défini de façon figée, avec une propension caractéristique à produire un mensonge. Elle répond à des adaptations dictées en fonction de sa personnalité et exploite des qualités qui lui sont propres afin de s’adapter à chaque situation, au contexte, à l’enjeu, etc.

			Comment décrire un « type » de menteur ? Il s’agit de définir des catégories de menteurs que l’on peut regrouper par leurs caractéristiques communes quant à la production du mensonge. Ces caractéristiques recoupent donc des motivations similaires, des attributs particuliers, ainsi que des traits de personnalité communs.

			La personnalité est un ensemble de traits psychologiques8, de particularités intellectuelles, affectives et conatives (relatives à la volonté), par lesquels un individu est caractérisé et se différencie des autres. Elle est constituée de dispositions innées et acquises, qui vont influer sur la conduite de la personne et l’adoption de comportements dans les situations qu’elle rencontre. Ces dispositions sont, selon Hansenne (2013), des caractéristiques durables de la personnalité, des dispositions à se conduire d’une manière particulière dans des situations diverses.

			C’est à partir d’études empiriques que dans les années 1950, des chercheurs en psychologie ont modélisé la théorie des « 5 grands facteurs de personnalité » (the Big Five), connue encore sous l’acronyme mnémotechnique « modèle OCEAN ». Depuis, cet inventaire n’a cessé d’être amélioré. Il permet de faire émerger cinq dimensions majeures de la personnalité d’un individu : l’ouverture, la conscienciosité, l’extraversion, l’agréabilité et le névrosisme :

			•L’ouverture fait référence à l’envie d’apprendre de nouvelles choses, de vivre de nouvelles expériences.

			•La conscienciosité fait référence à l’organisation, la discipline personnelle.

			•L’extraversion fait référence à la manière dont l’individu interagit avec les autres.

			•L’agréabilité fait référence à la capacité de coopération et de collaboration avec les autres, entre autres.

			•Le névrosisme fait référence à la stabilité émotionnelle de l’individu notamment dans la gestion des émotions négatives.

			3.1	La typologie des menteurs

			Vrij (2000) a proposé une approche par types, fondée sur les résultats de ses recherches. Il distingue en effet quatre grands types de « menteurs » qu’il nomme : les manipulateurs, les acteurs, les sociables et les adaptateurs (p. 14-16).

			Les « manipulateurs » (Vrij, 2000, p. 14) agiraient pour leur propre compte et dans leur propre intérêt. Ils agiraient par égoïsme et se montreraient particulièrement adroits et malicieux (Kashy et DePaulo, 1996 ; Vrij et Holland, 1999). Ils éprouveraient peu de remords et de culpabilité à mentir car ils auraient peu de préoccupations morales envers ce sujet. Tromper ne leur demande pas beaucoup d’effort d’un point de vue cognitif. Lorsque leurs dires sont mis à l’épreuve, ils persistent globalement dans leur mensonge. En général, ils trichent et manipulent les autres pour obtenir ce qu’ils veulent. Ce sont des personnes habiles dans les relations interpersonnelles et intelligentes. Socialement sereins, les « manipulateurs » peuvent faire preuve d’ascendance et être perçus comme confiants et doués. Cependant, ils n’exploiteraient pas des personnes capables de représailles et ne mentiraient pas s’ils étaient susceptibles d’être démasqués.

			Les « acteurs » (Vrij, 2000, p. 15), comme leur nom l’indique, sont plus habiles que les autres pour contrôler leur comportement sur les plans verbal et non verbal. Ils sont capables de masquer ou de contrôler leurs émotions (Riggio et Friedman, 1983 ; Vrij et Akehurst, 1997). Les « acteurs » sont particulièrement habiles pour supprimer les indicateurs de leur nervosité et produiraient donc moins de mouvements, maintenant un calme apparent malgré les émotions qu’ils vivent effectivement. Ils disposent aussi d’une capacité à jouer un rôle, d’une bonne aisance verbale, d’une bonne aptitude à maîtriser leur discours et à bien paraître. Comparés à d’autres personnes, les « acteurs » persisteraient davantage si leurs propos sont contestés, et se sentent en général plus à l’aise quand ils mentent (Vrij, 2000).

			Les « sociables » (Vrij, 2000, p. 16) revêtent un profil plutôt extraverti. Les personnes de préférence9 extraversion10 apprécient particulièrement la vie au contact des autres. Les personnes de préférence introversion11, à l’inverse, préfèrent davantage les situations moins sociales et préfèrent se centrer sur elles-mêmes, sur leurs réflexions et leurs pensées. De ce fait, elles disposeraient d’un peu moins d’habiletés sociales que les personnes à tendance extravertie. Cette différence d’implication dans les relations sociales aurait une influence sur l’aptitude à mentir. Les « sociables » seraient plus à l’aise pour mentir et persisteraient plus longtemps dans le mensonge, même lorsque leurs propos sont remis en cause.

			Enfin, les « adaptateurs » (Vrij, 2000, p. 16) cherchent à faire une bonne impression auprès de leurs interlocuteurs. Et mentir est un des moyens qu’ils utilisent pour y parvenir. Ainsi, les personnes anxieuses et gênées par les relations sociales n’éviteraient pas pour autant le mensonge. Face à un sentiment d’insécurité dans les situations d’interaction, ils tendraient à s’adapter aux autres en présentant une image favorable de soi. Le mensonge est donc pour eux un moyen de « redorer son blason » (Vrij et Holland, 1999).

			Tableau 1.3 – Caractéristiques des types de menteurs selon Vrij (2000)
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			Cette dernière approche, celle qui consiste à souhaiter donner une bonne image de soi, rejoint la notion de désirabilité sociale. Cette tendance conduisant les personnes à se présenter sous un jour favorable se décrit comme « un ensemble de stratégies plus ou moins intentionnelles, plus ou moins contrôlées, qu’un individu met en œuvre dans le but d’obtenir une approbation sociale » (Congard, Antoine, Ivanchak et Gilles, 2012).

			En effet, ce biais est engendré par la volonté de « plaire » ou de correspondre à ce que la personne pense être valorisé (par la société, par un partenaire, pour un emploi, etc.). Certains auteurs le décrivent même comme une tendance personnologique12 à part entière, composée elle-même de deux sous-dimensions : l’illusion de soi et la gestion des impressions.

			L’illusion de soi (ou auto-duperie) consiste à s’évaluer soi de manière positive, non consciente et automatique. Il s’agit donc de se tromper soi-même en toute bonne foi, en distordant la réalité sans s’en rendre compte. Ceci ne relève donc pas du mensonge puisqu’il n’y a pas de volonté de duper.

			La gestion des impressions (ou hétéroduperie) est une stratégie délibérée pour donner à l’autre une présentation favorable de soi. Dans ce cas, l’individu trompe autrui consciemment (Congard et al., 2012). S’agissant d’une distorsion constante de la réalité, la gestion des impressions relève bien du mensonge tel que défini préalablement. Il peut donc être intéressant de se pencher davantage sur cette gestion des impressions et de voir en quoi celle-ci est pertinente à la psychologie du mensonge.

			Selon le modèle général de la falsification élaboré et proposé par Goffin et Boyd (2009), plusieurs facteurs entrent en jeu dans la prise de décision de falsifier des informations, pour répondre de manière socialement valorisée : les différences individuelles et les composantes relatives au contexte, qui affectent la motivation à mentir et l’habileté perçue à falsifier sa réponse (cf. figure 1.1).
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			Figure 1.1 – Schéma général de falsification d’après Goffin et Boyd (2009)

			Il faut noter que les auteurs ont élaboré ce modèle en relation avec un contexte particulier : celui du recrutement et, plus particulièrement, celui de la réponse aux questionnaires de personnalité. En effet, ce contexte présente un enjeu majeur : la modification fallacieuse de données peut entraîner de sérieuses conséquences à la suite du recrutement, tant d’un point de vue entrepreneurial que personnel.

			Selon ce modèle, le mensonge repose sur deux critères : la motivation à partager de fausses informations et l’habileté perçue à créer ces données erronées. Ces deux grands facteurs sont eux-mêmes conditionnés par les caractéristiques personnelles, ainsi que par des composantes relatives au contexte. Ces auteurs proposent ainsi un véritable modèle du processus de désirabilité sociale dans sa composante consciente qu’est la gestion des impressions. Chaque composante de ce modèle sera analysée dans l’objectif d’en simplifier la lecture au maximum. Dans un premier temps seront détaillées les capacités individuelles et contextuelles à la motivation de mentir et dans un second temps, nous nous concentrerons sur la perception, toujours individuelle et contextuelle, de l’habileté à mentir.

			3.2	Les différences individuelles et contextuelles à mentir

			3.2.1	Différences individuelles à mentir

			Selon Goffin et Boyd (2009), des traits de personnalité et des codes moraux impactent la motivation à mentir. Parmi ces traits se trouvent l’autosurveillance, l’intégrité, le machiavélisme, le besoin d’approbation, la conscience et la stabilité émotionnelle.

			L’autosurveillance représente la tendance à s’auto-observer et à s’auto-contrôler, à modeler son comportement en fonction des indices situationnels, relatifs au caractère socialement approprié du comportement. Ainsi, les personnes disposant d’une forte aptitude à l’autosurveillance auraient davantage conscience de la manière dont elles se présentent et tendraient à être motivées pour gérer l’impression qu’elles donnent aux autres.

			L’intégrité, quant à elle, est décrite comme la combinaison de l’honnêteté, de la fiabilité et de la loyauté. Elle a clairement des liens conceptuels et empiriques avec la motivation à mentir. Impliquant des valeurs morales orientées vers le respect des règles, elle générera donc plus de réticences à mentir, et donc une motivation moins élevée au mensonge.

			Le machiavélisme représente une tendance à se comporter de manière froide et manipulatrice. Ce trait a également des liens avec la motivation à falsifier car il est associé à la tendance à mentir et à tricher et à la présentation stratégique de soi. De même, les personnes ayant un fort besoin d’approbation peuvent être plus motivées à fausser leurs réponses, pour se présenter sous un jour plus favorable et être ainsi « évaluées positivement », voire acceptées.

			D’autres liens peuvent être établis entre le trait de personnalité appelé « conscience » et la motivation à falsifier des informations sur soi. Cette dimension représente le degré de conscience d’un individu et son degré de maîtrise de ses actions et de ses comportements. Trois des six facettes de cette grande dimension qu’est la conscience seraient plus particulièrement liées au comportement de falsification :

			1.	Les personnes dotées d’un fort sens du devoir auraient une moins grande motivation à falsifier, car elles ont tendance à adhérer strictement à des principes éthiques et à remplir scrupuleusement leurs obligations morales.

			2.	La délibération, c’est-à-dire la tendance à bien réfléchir avant d’agir, serait négativement corrélée avec la motivation à mentir. En effet, les personnes dotées d’un trait de délibération prononcé seraient prudentes et pourraient être inquiètes que leur duperie soit détectée et puisse avoir des conséquences négatives.

			3.	La recherche de réussite serait corrélée positivement avec la motivation à mentir. Les personnes à la recherche d’une réussite prononcée ont de hautes aspirations et travailleraient dur pour atteindre leurs objectifs. Cette ambition accrue suggère que ces personnes seraient plus motivées à faire tout ce qu’il faut, y compris duper, pour augmenter leurs chances d’être embauchées, par exemple.

			Pour la stabilité émotionnelle (et son pendant, le « névrosisme » dans le modèle des Big Five), quatre facettes seraient liées à la motivation à mentir, en tant que facteurs influençant celle-ci :

			•Une faible anxiété amenant à être calme et détendu et à ne pas s’inquiéter des choses qui pourraient « mal tourner ». Les personnes faiblement anxieuses craignent moins de voir leur tromperie mise au jour. Ainsi, cette facette de la personnalité apparaît comme influant positivement sur la motivation à mentir.

			•Un fort score dans la dimension dépression, témoignant d’une tendance à ressentir des affects dépressifs comme la culpabilité, la tristesse, les sentiments d’impuissance et de solitude, peut être associé à une diminution de la motivation à mentir.

			•La vulnérabilité au stress amène ceux qui y sont sujets à ne pas se sentir en mesure de faire face à des situations difficiles, ce qui suggère une plus faible motivation à falsifier que chez ceux qui n’y sont pas sujets.

			•L’impulsivité réfère à l’incapacité à maîtriser ses désirs et besoins. Les personnes dotées d’une faible impulsivité trouvent plus facile de résister à leurs pulsions. Une faible impulsivité serait liée à une faible motivation à mentir, les personnes ayant une faible impulsivité ayant spontanément plus de contrôle sur la tentation de falsifier.

			3.2.2	Les différences contextuelles à mentir

			La perception que mentir puisse avoir des conséquences négatives est une des composantes modérant la motivation à tricher. En effet, la présence d’un avertissement concernant la possibilité que la tromperie soit détectée réduit celle-ci, et particulièrement si les conséquences négatives tangibles et factuelles d’être démasqué sont soulignées (Goffin et Boyd, 2009). Ainsi, en posant des questions à une personne sur des éléments qui seront concrètement vérifiables, l’on réduit les falsifications puisque cela augmente la perspective de voir le mensonge démasqué, agissant ainsi directement sur sa motivation à mentir.

			Ensuite, une autre composante contextuelle de la motivation à mentir est la nécessité apparente de duper, relativement à la situation et aux objectifs que la personne poursuit. Cette motivation résulterait à la fois du degré d’intérêt pour l’objectif en question, et de l’écart perçu entre la réalité (une description de soi la plus juste et vraie) et la situation qui lui permettrait d’atteindre son objectif (une description idéale de soi, relative à la situation). Plus l’écart ou la contradiction perçus entre les deux sont grands, plus la personne va ressentir un fort besoin de falsifier sa description.

			3.3	La perception des différences individuelles et contextuelles à mentir

			3.3.1	Les différences individuelles et la perception de l’habileté à mentir

			Goffin et Boyd (2009) suggèrent que certains traits de personnalité ont des liens potentiels avec l’habileté perçue à mentir. Par exemple, le narcissisme – dont les caractéristiques sont décrites comme la mégalomanie (ou sens grandiose de son importance), le sentiment d’avoir des droits spéciaux, le caractère dominant et le sentiment de supériorité – a des liens potentiels avec la perception qu’un individu a de son habileté à mentir. De même, les personnes faisant preuve d’astuce sociale (ou de « caractère rusé »), décrites comme manipulatrices, socialement intelligentes, habiles à persuader les autres, ainsi que sophistiquées, influentes et pleines de tact seraient plus susceptibles de se percevoir comme habiles à tromper des professionnels de l’évaluation.

			Un autre trait de personnalité, appelé « innovation », témoignant de personnalités créatives, originales et disposées à imaginer de nouvelles solutions aux problèmes qu’elles rencontrent aurait un lien avec l’habileté perçue à fournir une réponse fallacieuse aux questions posées. En effet, une autre des caractéristiques de la personnalité innovante est le goût d’improviser, qui lui donne le sentiment qu’elle a la capacité à penser rapidement, en situation, et de fausser stratégiquement ses réponses.

			L’estime de soi est associée au sentiment d’être très capable, d’une manière générale. De ce fait, les personnes disposant des plus forts degrés d’estime de soi seraient celles se percevant comme les plus habiles à la falsification.

			Enfin, deux facettes du trait de personnalité « conscience » décrit plus avant auraient une influence sur la perception de l’habileté à mentir. La recherche de la réussite (associée à l’ambition, à la diligence, à l’orientation vers un but, à la compétitivité et à la débrouillardise) serait associée positivement à la capacité perçue à mentir. De même, les personnes témoignant d’un fort sentiment de compétence, décrites comme capables, prudentes et efficaces se percevraient comme plus habiles à fausser les choses.

			Goffin et Boyd mettent en avant un autre type de caractéristiques individuelles susceptibles d’influer sur l’habileté qu’une personne pense avoir à falsifier avec succès ses réponses : la combinaison de ses compétences, de ses aptitudes et de ses expériences. En effet, les capacités intellectuelles générales sont un facteur dans l’habileté effective à mentir. Ainsi, ces données auraient aussi un lien avec l’habileté perçue à duper.

			De plus, les individus qui pensent avoir menti et dupé avec succès par le passé dans une situation donnée (répondre à un questionnaire de personnalité dans le cadre d’un recrutement par exemple), se percevraient comme plus à même de duper avec succès à l’avenir que des personnes se trouvant dans une situation similaire pour la première fois.

			3.3.2	Les différences contextuelles de l’habileté perçue à mentir

			Goffin et Boyd (2009) proposent deux composantes relatives au contexte, pouvant potentiellement influer sur la perception de l’habileté à mentir qu’un individu se fait de lui-même. Il s’agit des perceptions de l’opportunité et de la connaissance de la situation.

			L’opportunité perçue relève des caractéristiques de la situation et de ce qu’elles rendent facile ou non le mensonge. Par exemple, des questions orientées, dont on discerne aisément la « bonne » de la « mauvaise » réponse ou, d’une manière générale, valorisant une réponse plutôt qu’une autre, représentent une plus grande opportunité perçue de mentir. A contrario, des questions neutres, ne laissant pas transparaître la désirabilité d’une réponse par rapport à une autre, induiront chez la personne une perception moins tentante de la situation.

			La connaissance perçue de la situation, des attentes de ses interlocuteurs et des éléments requis (réponses, comportements…) serait un élément influençant l’habileté perçue à mentir avec succès. Les personnes ayant conscience des comportements appropriés à la situation qu’ils rencontrent seraient davantage capables de les falsifier de manière appropriée. Les auteurs soulignent que, bien plus que la connaissance réelle de la situation, ce serait la connaissance perçue de celle-ci qui contribuerait chez l’individu à estimer sa capacité à mentir avec succès.

			Le comportement effectif de falsification d’un individu résulterait ainsi de la combinaison de sa motivation à mentir et de son aptitude perçue à falsifier les informations concernées, avec succès, le tout conditionné par les composantes de la situation et les caractéristiques personnologiques.

			Cette approche du mensonge par la personnalité a soulevé un point important que nous n’avons pas encore abordé en profondeur : celui de la motivation à mentir. La question du pourquoi est centrale à la problématique du mensonge : elle permet de sonder les raisons de l’avènement du mensonge et de comprendre les raisons se dissimulant derrière son émergence.

			4.	Les motivations à mentir

			Souvent réprimé et condamné par des règles morales, le mensonge est systématiquement présenté sous un jour négatif, de façon dyadique en opposition à la vérité. Il a pourtant un rôle réel dans nos sociétés. Il agit comme un véritable fusible de sécurité et permet de préserver une forme de paix sociale, que ce soit en société ou dans la sphère privée. Un monde où l’honnêteté serait radicale serait probablement le terrain de conflits permanents.

			Pourtant, « le mensonge est un outil de survie sociale » (St-Yves et Navarro, 2015). Certains sociologues parlent de « lubrifiant social » (Saxe, 1991). Nous mentons plusieurs fois par jour, parfois de façon flagrante, parfois de façon anodine. Mais nous mentons avant tout parce que nous vivons en société : un individu ne peut mentir que parce qu’il a une cible, un public. Denault (2015) explique que « les mensonges sont une réalité sociale de tous les jours, et la plupart sont anodins, ceux impliquant une violation sérieuse de la confiance et dont la détection importe davantage sont plus rares ».

			De nombreuses études ont tenté de mesurer le nombre quotidien de mensonges que produit une personne sans réellement y parvenir. En 1996, l’équipe de DePaulo a mené une expérience auprès d’étudiants américains. Ils devaient noter toutes les dix minutes le nombre de mensonges qu’ils avaient commis au cours de leurs interactions. Les résultats montrent qu’en moyenne ils mentaient dans un tiers de leurs échanges et que 18 % de leurs tromperies étaient détectées. Ce constat est intéressant. L’être humain part inconsciemment du principe que les personnes qui l’entourent sont honnêtes. Ce biais de vérité – qui sera explicité plus tard – est la raison pour laquelle l’Homme est peu suspicieux et qu’il décèle très peu de mensonges.

			La vérité peut être utilisée comme un coup de masse et infliger des informations cruelles selon Ekman (2010). C’est pourquoi il y a bien une nécessité à mentir, qui varie de la préservation à la valorisation de notre image ou à l’évitement des conflits. Son rôle permet de s’adapter à une situation, à un contexte ou à une personne. Mentir permet de ne pas perdre la face, pour préserver notre égo et notre espace personnel. C’est une des raisons qui permet d’expliquer le fait que les personnes pensent être de bons détecteurs, car inconsciemment elles n’acceptent pas l’idée de perdre la face et d’avoir la faiblesse d’être dupées sans s’en apercevoir.

			Ekman (2010, p. 312) recense neuf motivations à mentir :

			•échapper à une sanction ;

			•obtenir une récompense qui ne peut être obtenue autrement ;

			•se prémunir d’une atteinte physique ;

			•s’attirer la reconnaissance d’autrui ;

			•échapper à une situation sociale embarrassante ;

			•éviter un désagrément ;

			•préserver une certaine intimité ;

			•exercer un pouvoir sur autrui ;

			•protéger autrui d’une sanction.

			Pour Vrij (2000), il existe cinq raisons qui pousseraient l’être humain à mentir, dont trois sont liées au mensonge « égoïste ». En effet, ces falsifications visent à tirer un bénéfice personnel, à éviter une punition, ou encore, comme nous l’avons fait remarquer dans la partie sur la désirabilité sociale, à faire une impression positive. Mais les personnes mentent également pour le bénéfice des autres ou encore pour le bien des relations sociales. Ces mensonges sociaux servent donc à la fois l’intérêt des uns et des autres. Pour cela, il convient cependant d’avoir conscience d’autrui, de ses intentions et de ses attentes. Pourtant, ce n’est pas chose acquise : en effet, la psychologie du développement a démontré que nous ne naissions pas avec la connaissance de ce qu’autrui attend de nous, et de ce que nous pouvions attendre de lui. Mais alors, quand se développe notre aptitude à mentir ? C’est en répondant à cette question que se clôturera notre chapitre consacré à la psychologie du mensonge.

			5.	L’apprentissage du mensonge durant l’enfance

			Dès l’âge de 3 ans, un enfant apprend à mentir, de façon ludique dans un premier temps. Puis en grandissant, vers 6-7 ans, ses mensonges deviennent plus élaborés, structurés, et suffisamment crédibles pour parvenir à tromper les adultes (Vrij, 2000).

			Il est difficile de les blâmer, car nous sommes souvent les complices de cet apprentissage : alors que le téléphone sonne, la maman dit « Si c’est pour moi, dis que je ne suis pas là ! »

			Mentir est un comportement social normal et souvent nécessaire (St-Yves et Navarro, 2015). Il n’est pas inné, nous ne naissons pas menteurs et, jusqu’à preuve du contraire, il n’y a aucun chromosome du mensonge dans le génome humain. Il s’agit d’un comportement acquis dès notre plus jeune âge au gré de nos expériences sociales, que nous allons développer au contact de nos semblables. Il naît essentiellement de l’expérimentation de l’enjeu d’être puni ou récompensé.

			À trois ans, un enfant placé dans une pièce, à qui l’expérimentateur a donné pour consigne de ne pas se retourner pour regarder un jouet, commence à être capable de mentir. 90 % des enfants se retournent et 62 % affirment ne jamais l’avoir fait (Lewis, Stranger et Sullivan, 1989). Lorsque l’expérience est renouvelée avec des enfants âgés de 5 ans, aucun d’entre eux n’avoue avoir regardé le jouet. Par conséquent, à partir de cet âge, on estime qu’un enfant est capable de tenter de duper les personnes qui l’entourent. En comparant les performances d’enfants de 3 à 9 ans, les capacités des plus âgés confirment que la dextérité à mentir est positivement corrélée avec l’âge, démontrant qu’en grandissant on accroît ses performances.

			Cette amélioration est due à deux facteurs : l’expérience et le développement de la « théorie de l’esprit13 » qui permet à l’enfant de prendre conscience de lui et du monde qui l’entoure (Perner et Wimmer, 1985). Cette dernière permet d’attribuer des intentions à autrui. Se développant chez l’enfant entre 3 et 5 ans, la théorie de l’esprit va lui permettre de se protéger des intentions que ses parents peuvent avoir envers lui lorsqu’il a fait une bêtise. Il va donc mentir.

			Parallèlement, les enfants plus jeunes apprennent à mentir en expérimentant les potentielles conséquences négatives qu’entraîne l’acte de dire la vérité.

			En effet, très rapidement ils vont prendre conscience qu’il existe des situations où dire la vérité entraîne une sanction. Par exemple, en toute innocence, un enfant dévore un pot de pâte à tartiner au chocolat. Il en ignore les conséquences pour sa santé. Lorsque ses parents lui demandent s’il a mangé tout le pot, toujours avec la même innocence, il répond par l’affirmative, essuyant alors des remontrances. L’enfant associe alors le fait de dire la vérité aux remontrances et apprend ainsi l’utilité de ne pas dire la vérité dans certaines situations.

			C’est également en observant le résultat des mensonges commis par ses homologues que l’enfant va apprendre, par mimétisme, à mentir (Lewis, 1993). Ce mimétisme est également appliqué aux parents qui l’encouragent, souvent inconsciemment, à mentir. C’est par politesse, par exemple, que l’on apprend à mentir à nos grands-parents lorsqu’ils nous offrent un cadeau décevant, ou par obéissance lorsque nos parents nous font signe de dire à un interlocuteur au téléphone qu’ils ne sont pas là. Il est donc très paradoxal dans notre mode d’éducation qu’on blâme le mensonge à la recherche de la vérité pour, parallèlement, le promouvoir lorsque dire la vérité est « inconvenant ».

			Les raisons qu’un enfant a de mentir sont assez semblables à celles de l’adulte, il y en a plusieurs possibles (Ekman 2007, p. 61) :

			•échapper à une punition ;

			•obtenir quelque chose qu’il n’aurait pas pu avoir autrement ;

			•éviter une situation embarrassante ;

			•protéger ses camarades ;

			•accroître son prestige (vantardise) ;

			•susciter l’admiration ou l’intérêt des autres ;

			•protéger sa vie privée, conserver son intimité (notamment durant l’adolescence) ;

			•acquérir un pouvoir ou établir son pouvoir sur une autorité.

			Mentir est donc un processus acquis tôt au cours de l’enfance. Il répond dans un premier temps à une nécessité stratégique guidée par le choix de mentir ou de dire la vérité face à la transgression d’une règle (Fu et al., 2012) et il s’améliore par la suite vers l’âge de cinq ans grâce à la capacité d’élaboration d’un discours cohérent (Talwar, Gordon et Lee, 2007).

			Conclusion

			Au-delà des considérations morales et philosophiques créant un débat insoluble opposant de façon manichéenne la vérité (soit le bien) au mensonge (soit le mal), il apparaît que ce dernier est un réel régulateur des interactions sociales, nécessaire pour assurer un climat de vie collective serein et harmonieux. Que seraient nos sociétés si elles étaient soumises à l’obligation radicale d’être toujours « honnêtes » ? Probablement le terrain de conflits permanents.

			L’être humain ment plusieurs fois par jour. Le plus souvent il s’agit de mensonges anodins (trivial lies) qui lui permettent de préserver sa propre personne, de préserver autrui, ou d’obtenir quelque chose qu’il n’aurait pas pu avoir autrement qu’en mentant.

			Du point de vue de la psychologie sociale, mentir est un acte intentionnel. Celui qui ment le fait de façon volontaire et en connaissance de cause, contrairement à son récipiendaire, qui ignore tout des intentions du menteur. Ne peut être considéré comme menteur celui qui n’a pas conscience qu’il ment. Cela écarte notamment les formes pathologiques de l’altération de la vérité telles que la mythomanie ou certaines défaillances de la mémoire telles que les oublis ou les faux souvenirs entre autres.

			Pour mentir, un menteur a besoin d’une cible destinataire du mensonge verbal ou non verbal. Un peu à la façon d’une infraction pénale, dès lors qu’il y a un commencement d’exécution, que l’objectif ait été atteint ou non, le mensonge est constitué. L’intention est donc « coupable » et qu’importe le résultat, le simple fait de tenter de mentir constitue déjà l’acte de mensonge.

			Le mensonge a une triple nature qui permet de définir à qui profite la tromperie. Tourné vers soi, il est dit « égoïste ». S’il est énoncé au bénéfice d’autrui, il est qualifié d’« altruiste ». Enfin, s’il bénéficie au menteur et à sa cible, il prend l’étiquette de « mutuel ». Il semblerait que les hommes aient une certaine propension à produire des mensonges égoïstes alors que les femmes mentiraient plus de façon altruiste. Il est possible de mentir sur ses émotions (en simulant une autre émotion, en masquant son émotion vécue ou en neutralisant les expressions susceptibles de la traduire), de mentir sur des faits, ou encore sur des opinions. Pour cela plusieurs modes de réalisation sont mis en œuvre, et ce de façon plus ou moins préparée : l’omission, façon passive de mentir, consiste à retenir de l’information ; la commission, façon active de mentir, consiste à transformer une réalité, à l’altérer, ou à en inventer une autre.

			Le mensonge ne serait pas un comportement inné, mais davantage le fruit d’un apprentissage dès la plus jeune enfance, au moment de la vie où l’on prend conscience de soi comme étant un individu singulier. Dès l’âge de 3 ans, nous apprenons à mentir par l’expérimentation de ce qui est bien ou mal et qui, de fait, entraîne une sanction à dire la vérité. Mentir est alors une forme de protection pour se prémunir d’expériences négatives. Le développement intellectuel et cognitif contribue également à développer la faculté de mentir chez l’enfant. Après l’acquisition de ce que l’on appelle la « théorie de l’esprit », l’enfant, vers l’âge de 7 ans, élabore et structure des mensonges suffisamment crédibles pour pouvoir tromper les adultes.

			Cet apprentissage de la vie, ce vécu, contribue à forger les traits de la personnalité. Bien qu’il n’existe pas de type de personnalité plus apte à mentir qu’un autre, plusieurs liens peuvent cependant être effectués entre certains types et traits de personnalité et la faculté ou la perception que nous avons du mensonge. La désirabilité sociale, qui est la tendance que nous avons à nous présenter sous un jour favorable, semble être un facteur important. Plus particulièrement, les variables individuelles et contextuelles de la gestion des impressions expliquent en partie les motivations ainsi que l’habileté perçue à mentir.

			La personnalité ne permet pas de déterminer un profil type du menteur. En revanche, une étude approfondie des recherches effectuées notamment par Aldert Vrij sur le mensonge permettrait de classer les menteurs en quatre grandes familles : les manipulateurs, les acteurs, les sociables et les adaptateurs.

			Pour conclure, ce chapitre nous a permis de proposer une définition relativement complète : guidé par des influences propres à la personnalité de chacun et par des éléments contextuels, le mensonge est une action accomplie de façon orale, écrite ou non verbale, contraire à la vérité et différente d’une altération involontaire de la vérité, effectuée de façon consciente et volontaire, qu’elle soit réussie ou non. Son but est de tromper ou de maintenir une croyance chez une ou plusieurs personnes qui ignorent cette intention. Il concerne des faits, des émotions ou des opinions, et s’effectue de façon active ou passive en transformant ou en omettant tout ou partie de la vérité ou en créant une information fausse, afin d’en tirer un bénéfice mutuel, personnel ou destiné au bénéfice d’une tierce personne ou d’un groupe.








			
				
					1. Un comportement est une façon d’agir adoptée par un individu de façon soit occasionnelle, soit habituelle dans un contexte donné (communication, environnement). Cette manifestation est observable car extériorisée, elle reflète une attitude interne.

				
				
					2. Toutes les traductions sont celles des auteurs.

				
				
					3. Attention : il est important de distinguer le fait de mentir sur ses émotions et l’approche émotionnelle du mensonge. Bien que le dénominateur commun soit l’émotion, le mensonge émotionnel concerne le fait de mentir sur l’émotion ressentie (se dire joyeux alors que l’on est triste). La notion d’approche émotionnelle du mensonge relève de l’angle sous lequel les mécanismes et les conséquences du mensonge sur le comportement du menteur sont abordés. L’approche émotionnelle se penche sur les émotions générées par le fait même de mentir (la peur d’être confondu ou la culpabilité). Il s’agit donc de ne pas confondre l’objet du mensonge, ce sur quoi il porte, et les mécanismes émotionnels qui le régissent.

				
				
					4. Les blues lies (littéralement mensonges bleus) font référence à la couleur des uniformes de policiers américains qui, pour défendre leur institution, ont menti. Le blue lie est un mensonge altruiste qui vise à protéger un groupe social.

				
				
					5. Pour Goffman (1973), l’être humain en société est composé de deux « faces » : l’une tournée vers les autres, valorisante socialement parlant, et l’autre tournée vers soi, permettant de défendre son propre territoire. Ainsi, lorsque l’être humain communique, il souhaitera défendre ces deux faces. De même, dans une interaction, il pourra potentiellement attaquer ou flatter, de manière directe ou indirecte, les faces d’autrui. Il s’agit là du fondement de la politesse linguistique telle que développée par Brown et Levinson en 1978 (1987, pour la nouvelle édition de leur ouvrage). Perdre la face, c’est donc considérer qu’une des faces constituant l’être humain sociétal est attaquée et ne peut être récupérée sur le moment. Le menteur, par exemple, cherche à ne pas perdre la face lors de son mensonge. Mais s’il venait à être démasqué (le terme étant ici très approprié), il perdrait la face durant l’interaction, et ainsi en subirait les conséquences sociales.

				
				
					6. Le crédit de crédibilité, également appelé le « crédit temporaire de bonne foi », désigne la confiance accordée à une personne par défaut. Cette confiance va au cours de l’entretien se voir renforcée chez un véridique et diminuée chez un menteur non coopératif. Il s’agit d’un indicateur subjectif de la crédibilité mais en aucun cas d’une preuve.

				
				
					7. La personnalité intrinsèque concerne la personnalité propre à l’individu alors que la personnalité extrinsèque concerne la personnalité telle qu’elle est perçue par une personne ou par un groupe de personnes concernant un individu.

				
				
					8. Un trait psychologique ou trait de personnalité est une composante isolée de la personnalité humaine qui caractérise une tendance à se comporter, à agir. Il existe plusieurs modèles dont l’évaluation et la mesure peuvent se faire par des questionnaires psychométriques (e.g. le NEO PI-R).

				
				
					9. Une préférence psychologique telle que décrite dans le MBTI (Myers-Briggs Type Indicator) est une caractéristique de fonctionnement de la personnalité humaine qu’une personne a une certaine propension innée à utiliser. Ainsi, une personne de préférence extravertie utilisera prioritairement et naturellement cette préférence bien qu’elle ait un pan introverti dans sa personnalité. Pour illustrer cela, un droitier utilisera automatiquement par préférence sa main droite, bien qu’il puisse dans certaines circonstances utiliser sa main gauche.

				
				
					10. Selon le Myers-Briggs Type Indicator.

				
				
					11. Selon le Myers-Briggs Type Indicator.

				
				
					12. En psychologie, la personnologie désigne ce qui a trait à la personnalité d’un individu.

				
				
					13. En psychologie, la théorie de « l’esprit » désigne les processus cognitifs permettant à une personne de se reconnaître comme un individu distinct et différent des autres. Cela lui permet de se représenter dans le monde au travers de ses interactions. Cet apprentissage découle, entre autres, de la compréhension que l’autre possède des états mentaux différents des siens. Cette capacité à se distinguer des autres enrichit la communication, la collaboration, la compétition, l’apprentissage, etc.
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