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Prologue
L’influence, une affaire mystérieuse
Une seringue taille XXL
Vous et moi avons une activité en commun. Peut-être ne vous êtes-vous jamais attardés sur cette activité. Ou bien, au contraire, y pensez-vous constamment. En tant que conjoint, parent ou ami, vous pratiquez cette activité. Et tout autant si vous êtes médecin, enseignant, conseiller financier, journaliste, cadre, ou simplement humain.
Cette activité, c’est l’influence que nous avons sur les autres. Nous enseignons à nos enfants, guidons nos patients, conseillons nos clients, aidons nos amis et informons nos contacts sur les réseaux sociaux. Et si nous le faisons, c’est parce que chacun de nous possède une expérience, des connaissances et des compétences uniques que les autres n’ont peut-être pas. Mais est-ce que nous pratiquons cette activité comme il convient ?
Il me semble que les personnes qui délivrent les messages les plus importants et donnent les conseils les plus utiles ne sont pas forcément celles qui ont l’impact le plus étendu. L’histoire récente regorge de tels mystères, depuis l’entrepreneur qui a convaincu les investisseurs d’injecter des milliards dans une entreprise biotechnologique bancale jusqu’au politicien qui a échoué à persuader les citoyens de se battre pour l’avenir de leur planète. Mais alors, qu’est-ce qui détermine notre capacité à influencer ce que pensent les autres ? Et qu’est-ce qui conditionne le fait que les autres puissent modifier ce en quoi nous croyons et notre façon de nous comporter ?
Ce livre part du principe que c’est votre cerveau qui crée la personne que vous êtes. Chaque pensée qui vous traverse l’esprit, chaque sentiment que vous éprouvez, chaque décision que vous prenez, est générée par votre activité neuronale. Pourtant, votre propre cerveau, qui se trouve dans votre propre crâne, ne vous appartient pas totalement. Il est le produit d’un code qui a été écrit, réécrit et modifié pendant des millions d’années. En déchiffrant ce code et en essayant de comprendre pourquoi il a été écrit de cette façon, nous serons mieux à même de prédire les réactions des gens et de comprendre pourquoi certaines méthodes classiques de persuasion échouent là où d’autres fonctionnent.
Depuis vingt ans, j’étudie en laboratoire le comportement humain. Avec mes collègues, nous avons effectué des dizaines d’expériences afin de comprendre ce qui amène les gens à changer d’avis, modifier leurs croyances et réécrire leurs souvenirs. Nous avons, de façon systématique, manipulé les stimulations, les émotions, les contextes et les environnements sociaux, puis nous avons observé le cerveau de nos sujets, enregistré leurs réactions physiques et décrit leurs comportements. Il s’avère que nous nous trompons sur les éléments que nous estimons généralement de nature à modifier les pensées et les actes des autres. Avec ce livre, j’entends révéler les erreurs systématiques que nous commettons quand nous tentons de faire changer quelqu’un d’avis, mais je souhaite aussi mettre en lumière ce qui se passe lorsque nous y parvenons.
Je vais commencer par mon propre cas, en évoquant un épisode où un homme, dont l’influence inattendue sur des millions de gens en a étonné plus d’un, a failli me persuader d’ignorer des années de formation scientifique.
*
Le soir du 16 septembre 2015, vers 20 heures, j’étais assise sur le canapé de mon salon pour regarder le second débat des primaires républicaines sur CNN. La campagne présidentielle de 2016 était l’une des plus intéressantes de l’histoire, pleine de rebondissements et de surprises. Elle s’est également révélée être une étude fascinante de la nature humaine.
Sur la scène de la Bibliothèque présidentielle Ronald Reagan de Simi Valley, en Californie, se trouvent deux des principaux candidats : Ben Carson, neurochirurgien pédiatrique, et Donald Trump, magnat de l’immobilier. Entre deux discussions sur l’immigration et les impôts, le débat s’oriente vers l’autisme.
— Docteur Carson, commence le modérateur, Donald Trump a publiquement, et de façon répétée, relié les vaccins, les vaccins infantiles, à l’autisme. Comme vous le savez, la communauté médicale réfute catégoriquement cette assertion. Vous êtes neurochirurgien pédiatrique. Monsieur Trump doit-il cesser de lancer cette affirmation ?
— Eh bien, répond le docteur Carson, disons que de nombreuses études ont été réalisées et qu’elles n’ont pas révélé de corrélations entre la vaccination et l’autisme.
— Doit-il cesser d’affirmer que les vaccins provoquent l’autisme ? demande le modérateur.
— Je viens juste de le lui expliquer. Il peut lire ces études, s’il le souhaite. Je pense que c’est un homme intelligent et qu’après avoir eu en main les faits réels, il prendra les bonnes décisions.
Même si je n’adhère pas à tout ce qu’affirme le docteur Carson, je suis d’accord avec lui sur ce point. Il se trouve que le sujet m’est familier, non seulement en raison de mon métier de neuroscientifique, mais aussi parce que je suis mère de deux jeunes enfants qui, à l’époque, ont respectivement deux ans et demi et sept semaines. Je suis donc extrêmement surprise par ma réaction aux paroles que Trump prononce alors :
— J’aimerais répondre à ça, dit-il. L’autisme s’est transformé en épidémie… C’est devenu complètement incontrôlable… Vous avez un joli petit bébé, et vous lui enfoncez… Je veux dire, on dirait que ce truc est fait pour un cheval, pas pour un enfant. Et on a eu tellement de cas, des gens qui travaillent pour moi. Tenez, l’autre jour, deux ans, deux ans et demi, un enfant, un bel enfant, il est allé se faire vacciner et en revenant, une semaine plus tard, il a eu une fièvre incroyable, il a été très, très malade, et maintenant il est autiste1.
Ma réaction est immédiate et viscérale : l’image d’une infirmière enfonçant une seringue taille XXL dans mon minuscule bébé s’imprime dans ma tête et refuse de disparaître. Je sais très bien que les seringues utilisées pour les vaccinations sont de taille normale, mais peu importe : je panique : « Oh, non ! Et si mon enfant tombe malade ? »
Je suis choquée de sentir ces pensées me traverser. Néanmoins, l’angoisse, un sentiment très familier chez les parents, prend brusquement le dessus.
— Mais vous savez, dit le docteur Carson, il se trouve que nous avons des preuves extrêmement tangibles que vaccination et autisme n’ont aucun lien.
Des preuves, tu parles ! Le docteur Carson pourrait citer une bonne centaine d’études, cela n’aurait aucun effet sur la tempête qui se déchaîne dans mon cerveau. Je suis obnubilée par cette énorme aiguille qui est sur le point de rendre mon enfant très, très malade.
Cela n’a aucun sens. D’un côté, il y a un neurochirurgien pédiatrique qui a fait des études médicales validées par des pairs et possède des années d’expérience clinique ; de l’autre se trouve un homme d’affaires dont les arguments se réduisent à l’observation et à l’intuition. Pourtant, en dépit de mes années de formation scientifique, c’est ce dernier que je crois. Pourquoi ?
Je savais exactement pourquoi. Et cette prise de conscience m’a ramenée à la réalité. Là où Carson ciblait mon côté « cérébral », Trump visait tout le reste. Et il le faisait dans les règles de l’art – celles que décrit ce livre.
Trump puisait dans mon besoin très humain de contrôle et dans ma peur de perdre celui-ci. Il m’avait fourni l’exemple d’une erreur commise par un autre, déclenchant une émotion qui me permettait d’aligner mon schéma d’activité cérébrale sur le sien et de me ranger plus facilement à son point de vue. Enfin, il me mettait en garde contre les conséquences terribles qui résulteraient d’une ignorance de ses conseils. Comme je vais l’expliquer dans ce livre, provoquer la peur est souvent une mauvaise stratégie de persuasion. La plupart du temps, la peur fonctionne bien : a) quand ce que vous tentez de déclencher est l’inaction, b) quand la personne en face de vous est déjà angoissée. Dans ce cas précis, ces deux critères étaient remplis car Trump menait campagne contre la vaccination, et son public cible – les jeunes parents – est stressé par nature.
Le fait que je comprenne comment Trump affectait mes pensées m’a permis par la suite de réévaluer calmement la situation. Je n’allais pas changer d’avis sur la question : mon fils allait recevoir ses vaccins, tout comme ma fille avant lui. Mais je me demandais combien de jeunes parents avaient été convaincus par ses arguments. J’ai également réfléchi à ce qui serait arrivé si le docteur Carson avait fait appel aux besoins, désirs, motivations et émotions du public au lieu de partir du principe que la simple évocation des faits lui ferait prendre la bonne décision*1. Le docteur Carson parlait à des millions de gens, et il a manqué une occasion extraordinaire de les toucher. Nous rencontrons tous de telles opportunités. Il est rare que nous parlions à des millions de personnes, mais nous sommes chaque jour en contact avec des gens : à la maison, au travail, en ligne ou hors ligne.
Le fait est que nous adorons propager des informations et partager des opinions. Cela saute aux yeux sur Internet : chaque jour, quatre millions d’articles apparaissent sur des blogs, 80 millions de photos sont téléchargées sur Instagram, et 616 millions de tweets sont diffusés dans le cyberespace – soit 7 130 tweets par seconde. Derrière chaque tweet, post et photo se cache un être humain comme vous et moi. Pourquoi des millions d’humains passent-ils des millions de précieuses minutes chaque jour à partager de l’information ?
Il s’avère que la possibilité de transmettre ses connaissances est intérieurement gratifiante. Une étude menée par l’université Harvard montre que les gens sont disposés à renoncer à de l’argent afin que leurs opinions soient communiquées à d’autres2. Certes, dans ce cas, nous ne parlons pas d’informations très élaborées : il s’agit d’avis concernant des sujets ordinaires, du genre : Barack Obama aime-t-il les sports d’hiver, ou le café est-il meilleur que le thé ? Des images de scanner montrent que, quand une personne a l’occasion de transmettre ses sages paroles à d’autres, le siège de la récompense s’active fortement dans le cerveau. Nous éprouvons une explosion de plaisir en partageant nos pensées, ce qui nous pousse à communiquer. Il s’agit d’un trait fabuleux de notre cerveau, car il permet à la connaissance, à l’expérience et aux idées de ne pas disparaître avec la personne dont elles émanent, et de nous faire bénéficier en tant que société de tous ces esprits productifs.
Bien sûr, pour que cela arrive, le simple partage ne suffit pas. Il faut provoquer une réaction – ce que Steve Jobs appelait pertinemment « une entaille dans l’univers ». Chaque fois que nous partageons nos opinions et connaissances, c’est dans l’intention d’impacter les autres avec plus ou moins de force. L’objectif peut être de les sensibiliser à une cause sociale, d’augmenter des ventes, de modifier la vision des gens sur l’art ou la politique, d’améliorer la façon dont notre enfant mange, de changer la perception qu’on a de nous, de faire comprendre aux gens le fonctionnement du monde, d’accroître la productivité de notre équipe, ou simplement de convaincre notre conjoint de travailler moins et de partir avec nous en vacances sous les tropiques.
Le problème, c’est que nous envisageons cette tâche depuis l’intérieur de notre tête. En essayant de créer un impact, c’est d’abord nous que nous voyons. Nous réfléchissons à ce qui nous paraît persuasif, à notre état d’esprit, à nos désirs et à nos objectifs. Mais bien entendu, si nous voulons affecter le comportement et les croyances de la personne en face de nous, il nous faut d’abord comprendre ce qui se passe dans sa tête à elle et nous aligner sur le fonctionnement de son cerveau.
Prenez le docteur Carson, par exemple. En tant que médecin et scientifique expérimenté, ce sont des données vérifiées qui l’ont convaincu que les vaccins ne provoquaient pas l’autisme. Il a donc considéré que les données en question auraient le même effet persuasif sur les autres. Mais les humains ne sont pas programmés pour réagir de façon objective à l’information. Si les chiffres et les statistiques sont nécessaires pour établir une vérité, ils ne suffisent pas à modifier les croyances, et ils sont pratiquement inutiles pour déclencher une action, qu’il s’agisse de faire changer d’avis une personne ou une foule entière – une salle remplie d’investisseurs potentiels, ou simplement votre conjoint. Prenons l’exemple du changement climatique : il existe des monceaux de données prouvant que l’être humain joue un rôle dans le réchauffement de la planète et pourtant, 50 % de la population n’y croit pas3. En politique, c’est la même chose : aucun chiffre ne parviendra à convaincre un vrai républicain qu’un président démocrate a fait progresser la nation, et inversement. Et ne parlons pas de la santé : des centaines d’études prouvent que l’exercice physique est profitable, et les gens le croient mais, malgré cela, bien peu fréquentent les salles de sport.
De fait, le raz-de-marée d’informations que nous recevons aujourd’hui peut nous rendre encore moins sensibles aux données, parce qu’un simple clic de souris nous a habitués à dénicher des preuves pour absolument tout ce que nous avons envie de croire. Et ce sont désormais nos désirs qui façonnent nos croyances. C’est dans ces motivations et dans ces sentiments qu’il nous faut puiser pour opérer un changement, que ce soit chez nous ou chez les autres.
Dans ce livre, je décrirai nos pratiques instinctives pour influencer les autres – ces habitudes auxquelles nous nous raccrochons quand nous tentons de changer les croyances et comportements des autres. Beaucoup de ces pratiques – faire peur à quelqu’un pour le pousser à agir, affirmer que l’autre a tort ou tenter de contrôler les gens – sont incompatibles avec la façon dont l’esprit fonctionne. Cet ouvrage s’attache à montrer que, pour parvenir à faire changer quelqu’un d’avis, il faut s’aligner sur les éléments de base qui gouvernent notre façon de penser. Chaque chapitre sera consacré à l’un de ces sept facteurs critiques : croyances préétablies, émotion, motivations, faculté d’action, curiosité, état, et autres personnes. J’y expliquerai comment chacun de ces facteurs peut entraver ou faciliter les tentatives d’influence.
La différence entre le fait de se familiariser avec ces facteurs et les ignorer, c’est que la première option vous permettra d’établir une évaluation critique de votre comportement, que vous soyez l’influenceur ou l’influencé. En général, je parlerai du point de vue de la personne cherchant à influencer mais, de temps à autre, je retournerai cette relation pour partager la perspective de la personne influencée. Que se passe-t-il dans votre cerveau quand vous écoutez l’opinion d’un autre ? En effet, si vous comprenez une facette de la situation, vous appréhenderez mieux son revers.
Il nous reste encore beaucoup de recherches à mener pour connaître pleinement les facteurs qui influencent notre esprit, mais la connaissance partielle que nous en avons déjà est extrêmement précieuse. Par exemple, en étudiant la façon dont le système de récompense du cerveau est connecté au système moteur, nous pouvons déterminer à quel moment les gens sont plus susceptibles d’être influencés par la carotte, et quand ils seront plus sensibles au bâton. Savoir comment le stress affecte le cerveau permet d’expliquer pourquoi les gens réagissent de façon exagérée aux nouvelles négatives suivant des attaques terroristes.
Tout au long de ce livre, nous effectuerons des allers et retours entre les couloirs du cerveau, où les neurones communiquent en permanence entre eux, et ceux de mon laboratoire, où j’enregistre les réactions physiologiques et comportementales des gens. Nous parcourrons également le monde extérieur : un hôpital sur la Côte est des États-Unis qui, en partant de chiffres très bas, est parvenu à persuader presque 90 % de son personnel de se désinfecter les mains ; une maison de retraite dans le Connecticut où on a amélioré la santé des résidents en augmentant leur sentiment de contrôle ; une adolescente qui déclenchait inconsciemment chez elle des centaines de symptômes psychosomatiques ; etc. Ma question sera toujours : pourquoi ? Pourquoi telle stratégie a-t-elle provoqué une réaction, mais telle autre, non ? Pourquoi réagissons-nous face à Pierre, mais pas devant Paul ? Si vous savez ce qui amène les gens à réagir comme ils le font, vous disposerez d’outils pour affronter les défis spécifiques rencontrés dans votre vie quotidienne.



Notes
*1. Une étude que j’évoque au chapitre 1 révèle pourquoi l’approche du docteur Carson était vouée à l’échec et ce qu’il aurait dû faire à la place.
1
Tenir compte des croyances préétablies
Faut-il voir pour croire ?
Thelma et Jeremiah sont mariés et heureux en couple. Ils sont d’accord sur presque tout, de la façon d’élever leurs enfants à celle de gérer leurs finances. Ils partagent les mêmes convictions politiques et religieuses, le même humour, les mêmes références culturelles, et ils vont jusqu’à partager le même métier : tous deux sont avocats. Ceci n’est pas surprenant. Les recherches n’en finissent pas de montrer que le meilleur facteur pour un mariage durable, ce n’est pas la passion ou l’amitié, mais la similarité. Contrairement aux croyances populaires, les opposés ne s’attirent pas et, quand cela arrive, ils ne restent pas ensemble4.
Il existe cependant un sujet de discorde entre Thelma et Jeremiah. Cela n’a rien d’étonnant : si compatibles qu’ils soient, la plupart des couples peuvent se disputer pendant des années sur un point ou un autre : doivent-ils avoir des enfants et, si oui, combien ? Comment trouver l’équilibre entre vie privée et travail ? Doivent-ils adopter un lézard ou un cochon d’Inde ? Pour Thelma et Jeremiah, le conflit porte sur l’endroit où ils devraient vivre. Thelma est née et a grandi en France, et Jeremiah aux États-Unis. Tous deux sont convaincus que leur pays natal est le meilleur endroit pour élever des enfants.
Ils ne sont pas seuls dans ce cas. Des études montrent que, si on leur demande quel est le lieu idéal pour vivre, travailler, élever des enfants et prendre sa retraite, la plupart des gens répondent qu’il s’agit de leur terre natale. 13 % seulement des adultes dans le monde aimeraient quitter définitivement leur pays5. Manifestement, ce n’est pas ailleurs que l’herbe est plus verte, mais bel et bien là où vous vivez. Si les gens doivent migrer, ils préfèrent partir chez le voisin : au Royaume-Uni pour les Français, en Suisse pour les Autrichiens.
Malheureusement, dans le cas de Thelma et Jeremiah, la solution ne réside pas dans le compromis : tout comme avoir un demi-enfant ne résout pas les problèmes des couples qui hésitent à procréer, il est impossible à Thelma et Jeremiah de construire une maison à mi-chemin entre l’Europe et l’Amérique du Nord, au beau milieu de l’océan Atlantique. Par conséquent, la seule solution consiste pour chacun à convaincre l’autre de se rallier à son point de vue.
On pourrait penser que cette tâche est parfaitement adaptée à Thelma et Jeremiah : comme je l’ai dit, ils sont tous les deux avocats. Leur travail consiste à persuader un jury de se ranger à leur opinion. Ils ont décidé de résoudre leurs problèmes matrimoniaux en les abordant de façon professionnelle : chacun essaie de briser la partie adverse en lui présentant des faits et des chiffres étayant ses arguments. Jeremiah montre à Thelma des données suggérant que le coût de la vie est plus bas aux États-Unis, et Thelma fournit à Jeremiah des chiffres montrant que les avocats gagnent plus en France. Jeremiah envoie à Thelma un courriel contenant un article qui explique que le système éducatif est meilleur en Amérique, et Thelma en trouve un qui affirme que les enfants sont plus heureux en France. Chacun considère comme peu fiables les « preuves » fournies par l’autre, et campe sur ses positions. Au fil des années, ils s’accrochent de plus en plus à leurs convictions respectives.
L’approche choisie par Thelma et Jeremiah est celle qu’adoptent la plupart d’entre nous. Lors de disputes ou de débats, nous brandissons instinctivement des éléments prouvant que nous avons raison et l’autre tort. Nous présentons de façon claire nos arguments logiques et les étayons avec des faits qui nous semblent très convaincants. Pourtant, pensez à la dernière fois que vous vous êtes disputé avec votre conjoint ou que vous avez participé à un dîner qui s’est transformé en débat politique. Êtes-vous parvenu à bousculer les convictions des autres ? Ont-ils pris en compte vos arguments réfléchis, et étudié avec soin vos données ? Si vos souvenirs sont exacts, vous devrez sans doute reconnaître que, malheureusement, les faits et la logique ne sont pas les outils les plus efficaces pour modifier les opinions. En situation de conflit, l’instinct a souvent tort.
La faiblesse des données
Votre cerveau, comme celui de la plupart des gens, est programmé pour éprouver du plaisir face à l’information. Ainsi, l’ère du numérique constitue un festival pour l’esprit. L’ère de l’agriculture nous a donné un accès plus aisé à la nourriture, et l’ère industrielle a augmenté de façon spectaculaire notre qualité de vie, mais aucune période de l’histoire n’a fourni autant de stimulations à nos cerveaux que celle de l’information. C’est comme si, en définitive, le cerveau humain était parvenu à bâtir son propre parc d’attractions procurant des sensations fortes parfaitement adaptées… à lui-même.
Les chiffres sont éloquents : il existe 3 milliards d’utilisateurs Internet dans le monde ; chaque jour, nous produisons environ 2,5 milliards de gigabits de données, effectuons 4 milliards de recherches Google et regardons 10 milliards de vidéos YouTube. Au cours du bref laps de temps qu’il vous a fallu pour lire cette dernière phrase, 530 243 nouvelles recherches Google ont été faites et 1 184 390 vidéos YouTube ont été visionnées partout dans le monde6.
On aurait pu croire que la révolution numérique se révélerait utile lorsqu’il s’agit de modifier les convictions des autres. Si les gens aiment l’information, le meilleur moyen d’influencer leurs croyances et leurs actes n’est-il pas de leur offrir des données ? Nous disposons de grandes quantités d’informations et d’ordinateurs puissants qui nous permettent d’effectuer des analyses afin d’accroître nos connaissances puis de partager les faits et chiffres qui en résultent. Cela semble simple, non ?
C’est le cas, en effet – du moins jusqu’à ce que vous tentiez de présenter vos données et vos conclusions, toutes établies avec le plus grand soin, à la personne que vous espérez influencer. À ce moment, vous vous apercevez très vite que, souvent, les données ne sont pas le meilleur outil quand il s’agit de faire changer quelqu’un d’avis.
Cette prise de conscience a porté un coup très dur à la scientifique que je suis. En tant que neuroscientifique cognitive, je travaille au carrefour de la psychologie et des neurosciences. Comme la plupart des scientifiques, j’adore les données. Certains collectionnent les cristaux, d’autres les éditions originales de livres, les timbres, les voitures anciennes ou les poupées de porcelaine. Moi, je collectionne les données. Mes ordinateurs contiennent des centaines de dossiers qui renferment eux-mêmes des milliers de fichiers dont chacun recèle d’interminables rangées de chiffres. Chaque nombre représente une observation : la réaction d’un sujet face à une prise de décision ou à une autre personne ; l’activité d’un cerveau humain ou la densité de ses fibres nerveuses. Pris de façon isolée, ces chiffres sont inutiles. Si j’aime ces données, c’est que ces alignements de chiffres peuvent être transformés en quelque chose de beau : des graphiques éloquents qui, de temps à autre, révèlent une nouvelle information passionnante sur ce qui fait avancer l’homo sapiens, c’est-à-dire vous et moi.
Imaginez donc mon désarroi quand j’ai appris que tous ces chiffres issus de nombreuses expériences et observations révélaient qu’en réalité, les gens ne sont pas motivés par les faits, les nombres ou les données. Non que les gens soient bêtes ou bornés : il s’avère que l’accessibilité à toutes ces données, ces outils analytiques et ces puissants ordinateurs n’existe que depuis quelques décennies, alors que les cerveaux que nous essayons d’influencer sont les produits d’une évolution de millions d’années. Alors certes, nous adorons l’information, mais notre cerveau évalue celle-ci et prend des décisions selon des biais très différents de ceux que la plupart d’entre nous pensent qu’il devrait utiliser. Le défaut d’une approche qui favorise information et logique, c’est qu’elle passe à côté de ce qui nous rend humain, vous et moi : nos motivations, nos peurs, nos espoirs et désirs. Comme nous le verrons, cela pose un sérieux problème : cela signifie que les données n’ont qu’une capacité limitée à modifier les opinions fortes des autres. Les croyances établies peuvent être extrêmement résistantes au changement, même lorsqu’on fournit des preuves scientifiques pour les discréditer.

Le pouvoir de la confirmation
Trois scientifiques, Charles Lord, Lee Ross et Mark Lepper, ont recruté 48 étudiants du premier cycle qui étaient soit partisans ardents de la peine de mort, soit profondément opposés à cette peine7. Ils leur ont présenté deux études scientifiques : l’une offrait des éléments prouvant l’efficacité de la peine capitale, l’autre montrait son inefficacité. En réalité, les deux études avaient été fabriquées de toutes pièces. Lord, Ross et Lepper les avaient eux-mêmes créées, mais les étudiants ignoraient ce fait. Ont-ils trouvé ces études convaincantes ? Eh bien, oui !
Mais uniquement quand ces éléments les renforçaient dans leur opinion d’origine. Les partisans de la peine de mort pensaient que l’étude démontrant l’efficacité de celle-ci était bien menée. Parallèlement, ils jugeaient l’autre étude mal exécutée et peu convaincante. Les opposants à la peine de mort affirmaient exactement le contraire. Par conséquent, les partisans de la peine capitale ont quitté le laboratoire plus déterminés que jamais, et les autres en s’y opposant encore plus fermement qu’avant. Plutôt que de permettre aux sujets de considérer les deux aspects de la situation, cet exercice a polarisé chaque participant.
L’information peut mener à la polarisation des opinions dans des domaines allant de l’avortement à l’homosexualité, en passant par l’assassinat de John F. Kennedy8. Avec mon collègue Cass Sunstein (administrateur de l’OIRA – le Bureau de l’information et de la régulation de la Maison-Blanche – durant le gouvernement Obama, et actuellement professeur de droit à Harvard), nous voulions savoir si ces attitudes s’appliquaient également dans le domaine du changement climatique9. Dans un premier temps, nous avons demandé à un groupe de volontaires de nous donner leur opinion sur le sujet. Par exemple : pensaient-ils qu’un changement de climat induit par l’homme était en train de se produire ? Soutenaient-ils l’accord de Paris visant à réduire les émissions de gaz à effet de serre ? Sur la base de leurs réponses, nous les avons divisés en deux groupes : ceux qui croyaient peu au changement climatique induit par l’homme, et ceux qui y croyaient fortement. Nous avons ensuite informé chaque sujet que les climatologues estimaient que la température globale moyenne allait monter d’environ 2 oC d’ici 2100, puis nous leur avons demandé leurs propres estimations.
C’est alors qu’a eu lieu le véritable test. On a informé la moitié des volontaires que d’éminents scientifiques avaient récemment réévalué ces données et conclu que la situation était beaucoup plus engageante qu’ils ne l’avaient d’abord prévu, évoquant une augmentation de la température comprise entre seulement 0,5 et 2 oC. L’autre moitié a été informée que la situation était bien pire qu’on ne l’avait pensé, avec une augmentation probable comprise entre 3 et 6 oC. Par la suite, on a demandé à tous les participants de fournir une nouvelle estimation personnelle.
Les sujets ont-ils modifié leurs estimations en fonction des évaluations des experts ? Là encore, nous avons observé qu’ils ne changeaient d’opinion que s’ils avaient reçu des informations correspondant à leur vision d’origine. Ceux qui croyaient peu au changement climatique induit par l’homme ont été influencés par la nouvelle réconfortante que la situation était moins grave qu’on ne le pensait (leurs estimations ont baissé d’environ 0,5 oC), mais les nouvelles plus alarmantes n’ont eu aucun effet sur leurs estimations. Quant à ceux qui croyaient fortement au changement climatique, on fait le constat inverse : ils ont été touchés d’apprendre que les scientifiques envisageaient une situation plus grave que prévu, mais peu influencés par l’annonce que les pronostics étaient moins pessimistes qu’on l’avait d’abord annoncé.
Lorsqu’on fournit de nouvelles données à quelqu’un, il accepte rapidement celles qui confirment ses idées préconçues (les croyances préétablies) mais évalue d’un œil critique les éléments contradictoires. Comme nous sommes souvent exposés à des informations et opinions qui vont à l’encontre de nos croyances préétablies, cette tendance génère une polarisation qui va s’accroître avec le temps, dans la mesure où les gens reçoivent de plus en plus d’informations10.
En réalité, le fait de fournir à une personne des informations qui contredisent son opinion peut l’amener à brandir de nouveaux contre-arguments qui vont la conforter dans son point de vue original – c’est ce qu’on appelle « l’effet boomerang ». Thelma, par exemple, a trouvé de nombreuses failles dans l’article que lui a envoyé Jeremiah pour lui montrer que le système éducatif était meilleur aux États-Unis. « L’article a été écrit par un Américain, s’est-elle dit. Qu’est-ce qu’ils connaissent à l’éducation, de toute façon ? Les Américains enseignent la littérature “moderne” et l’histoire “nouvelle”, sans se préoccuper des écrits anciens et des récits de l’Ancien Monde. »
Avez-vous remarqué ce qu’a fait Thelma ? Non seulement elle a écarté les éléments qui ne lui convenaient pas, mais elle a trouvé de nouveaux arguments pour prouver que le système éducatif était meilleur en France – des arguments auxquels elle n’avait jamais pensé jusque-là. Par conséquent, sa conviction initiale s’en est trouvée renforcée. Être confrontée à des informations qui semblaient contredire son point de vue a mis Thelma mal à l’aise ; elle a donc remédié à ce sentiment négatif en éliminant ces éléments de façon rationnelle et en renforçant ses propres positions. En épousant Jeremiah, Thelma est devenue une fervente avocate de la France ; si elle s’était mariée avec François, son petit copain du lycée, je pense qu’elle aurait une image moins idéaliste de son pays natal.

Google est (toujours) de mon côté
Il n’existe aucune vérité sur laquelle nous nous accordons tous. Dans une lettre envoyée à Jean-Baptiste LeRoy en 1789, Benjamin Franklin a écrit cette phrase célèbre : « Rien n’est certain en ce monde, hormis la mort et les impôts. » Franklin a emprunté cette maxime à l’auteur anglais Daniel Defoe qui disait en 1726, dans son ouvrage Histoire du Diable : « On croit plus fermement à des choses aussi certaines que la mort et les impôts11. »
Même si cette expression est communément utilisée, ni les impôts ni la mort ne sont des réalités sur lesquelles nous sommes tous d’accord. Certains pensent que la mort peut être dépassée, par exemple grâce à la cryogénisation. Et même si nous reconnaissons tous que la mort est inéluctable, il existe de nombreux points de vue sur ce qui nous attend dans l’au-delà. Quant aux impôts, nous ne pouvons ignorer les fraudeurs et les protestataires qui estiment que les taxes ne sont en rien une nécessité. Et si nous ne sommes pas tous d’accord sur la mort et les impôts, vous imaginez bien que nous sommes voués à nous opposer sur bien d’autres « vérités ».
Décider que vivre en France est mieux qu’habiter aux États-Unis relève d’une question d’opinion. Affirmer que la peine de mort est moralement acceptable est tout aussi subjectif. Mais que se passe-t-il quand il s’agit de faits incontestables ? Prenez l’exemple du lieu de naissance de Barack Obama, une controverse née en 2008 : des courriels anonymes mettaient alors en doute le fait qu’Obama soit né aux États-Unis12. Si ce n’était pas le cas, il n’aurait pas été éligible en tant que président. Les « preuves » de cette allégation ont bientôt émergé sur Internet, et cette question a déclenché une telle tempête médiatique qu’Obama a décidé de prendre le problème à bras-le-corps en publiant son certificat de naissance. Pourtant, ce document valide, fourni par le président des États-Unis lui-même, n’a pas suffi à modifier l’opinion des gens. Des sondages ont montré qu’un pourcentage non négligeable d’Américains n’était toujours pas sûr que Barack Obama soit éligible aux fonctions présidentielles13.
« Il existe un mécanisme, un réseau de désinformation qui, dans cette nouvelle ère des médias, est en perpétuel mouvement », a remarqué Obama en 2010. C’est ainsi qu’il a réagi en apprenant que, deux ans après les élections présidentielles, 20 % des Américains (un cinquième !) n’étaient toujours pas convaincus qu’il était bien né aux États-Unis14. Par « mécanisme » et « réseau », Obama faisait sans doute référence à la technologie qui stimulait la propagation de fausses informations.
Dans le monde actuel, la facilité avec laquelle nous trouvons des « données » et des « preuves » à même de discréditer n’importe quel point de vue – et, en même temps, découvrons de nouvelles informations pour étayer le nôtre – est sans précédent. Il faut moins d’une seconde pour dénicher des articles affirmant que les fraises sont mauvaises pour la santé (il semble que leur peau absorbe des produits chimiques néfastes) et que mettre du beurre dans le café est au contraire très sain – un régime connu sous le nom de bulletproof coffee, ou « café pare-balles ». Apparemment, le bulletproof coffee « agit massivement sur les fonctions cognitives » et « vous fournira l’énergie dont vous avez besoin pendant six heures […] en programmant votre corps à brûler des graisses toute la journée15 ». Il ne faut qu’une seconde de plus pour trouver autant d’articles assurant qu’en fait, les fraises sont bonnes pour la santé en raison des nutriments qu’elles contiennent, et que mettre du beurre dans son café est une très mauvaise idée. Apparemment, les graisses saturées sont saines, mais l’être humain n’est pas arrivé à ce stade de son évolution en en absorbant de telles quantités. Par la suite, on a constaté que le bulletproof coffee accroissait de façon spectaculaire le taux de cholestérol16.
Paradoxalement, la richesse des informations disponibles nous rend plus résistants au changement, car il est très facile de trouver des éléments qui étayent notre point de vue. Cela se confirme même dans le cadre d’opinions extrêmes comme celle qui consiste à croire qu’une race est génétiquement supérieure à une autre. Nous lisons attentivement les blogs et les articles qui vont dans notre sens, et nous évitons de cliquer sur des liens qui défendent un point de vue différent.
Mais ce n’est qu’une partie du problème. Ce dont nous ne sommes pas conscients, c’est que des informations triées sur le volet nous sont fournies sans qu’on le sache. Nous oublions que, souvent, on nous présente des contenus filtrés pour correspondre à nos croyances préétablies. Voici comment ça marche : quand vous saisissez une requête dans Google ou un autre moteur de recherches, vous obtenez des résultats qui ont été personnalisés en fonction de vos précédentes recherches et de votre activité sur le Web17. En d’autres termes, si vous êtes démocrate et que vous cherchez les dernières statistiques sur les débats présidentiels, votre requête vous renverra certainement à de nouveaux articles et posts de démocrates qui pensent que le candidat démocrate s’en est sorti haut la main. Ces liens incluront des sites de presse et des blogs d’opinions que vous avez visités récemment et d’autres qui leur sont associés. Dans la mesure où les vingt premiers résultats affichés encensent tous la performance du candidat démocrate, vous restez sur l’impression qu’il (ou elle) a en effet accompli des prouesses. Tout le monde le pense. D’ailleurs, vos fils d’actualités sur Twitter et Facebook vous fournissent des preuves supplémentaires de la supériorité de votre candidat, ce qui vous rend de plus en plus confiant quant au résultat des élections.
Mais la réalité est tout autre : si vous êtes républicain, votre fil d’actualité sera très différent car vos comptes Twitter et Facebook seront probablement associés à ceux d’autres républicains. Vos recherches Google vous fourniront également des résultats différents, non seulement parce que Google utilise des algorithmes complexes pour connaître vos intérêts et préférences, mais aussi parce que les requêtes prennent en compte votre localisation géographique18. Google tient à vous donner exactement ce que vous cherchez et, pour lui, ce que vous cherchez ressemble à ce que veut votre voisine Riana, mais pas du tout à ce que souhaite Pinto qui habite de l’autre côté du globe. C’est une hypothèse raisonnable. Vous vous retrouvez donc avec des liens menant à des sites fréquemment visités par les utilisateurs de votre région. Par conséquent, comme les républicains sont plus susceptibles de vivre dans certains États, et les démocrates dans d’autres, quand vous saisissez « débat présidentiel », vous obtenez des liens vers des sites qui soutiennent votre candidat (du moins, si vous vivez dans un État où les habitants ont les mêmes convictions politiques que vous). Comme tout ceci se fait à votre insu, vos convictions politiques s’en trouvent renforcées, tout comme vos préférences culturelles et vos croyances scientifiques.
Ce processus peut nous affaiblir : comment décider objectivement de ce qui est vrai et de ce qui est juste si nous ne sommes pas confrontés à d’autres courants de pensée ? Il existe des gestes que vous pouvez faire afin de minimiser ce biais de confirmation induit par la technologie. Voici un conseil : si vous souhaitez limiter les résultats de recherches personnalisés en fonction de vos convictions, utilisez la « navigation anonyme » ou effacez les informations que votre moteur de recherches enregistre à votre sujet (comme la localisation), et désactivez le suivi de l’historique. Vous pouvez également mettre à jour les comptes que vous suivez sur les réseaux sociaux pour y inclure des intrus – des gens que vous respectez mais dont vous ne partagez pas les positions. Peut-être vous suivront-ils à leur tour.
Il existe un autre artifice grâce auquel vos opinions peuvent être confirmées à votre insu : la « boucle de rétroaction sociale ». Imaginez que vous avez découvert un nouveau produit fabuleux et que vous souhaitez partager cette trouvaille avec tous vos amis pour qu’ils puissent eux aussi en bénéficier. Disons que le produit en question est un nouveau routeur Wi-Fi que nous appellerons le « super-routeur ». Il permet des connexions rapides sur des distances très importantes. Vous en parlez à vos amis, à vos parents et sur Pinterest, Instagram et d’autres réseaux sociaux. Dans les deux mois qui suivent, il arrive quelque chose d’étrange : vos connaissances n’arrêtent pas de vous parler du super-routeur, en personne et en ligne. « Tu connais ce nouveau routeur Wi-Fi superpuissant ? Apparemment, ça peut changer ta façon de naviguer sur le Web. » Il ne s’agit même pas de personnes évoluant dans votre entourage immédiat – on dirait que tout le monde est au courant de l’existence de ce super-routeur. Mais ce que vous sous-estimez peut-être, c’est votre contribution probable à tout ce battage. Quand nous partageons avec un grand nombre de personnes une idée, un conseil ou une opinion, ceux-ci seront en partie partagés avec d’autres personnes, qui les partageront de nouveau avec d’autres. Comme les réseaux sociaux ont tendance à s’entrecroiser, ces opinions vont finir par vous revenir sans que vous ayez conscience que vous en êtes la source. Au contraire, vous en conclurez que beaucoup d’autres personnes se sont indépendamment fait la même opinion que vous, ce qui confortera votre point de vue initial.

Quand l’intelligence sert à déformer les informations
Chercher et interpréter des données de façon à renforcer nos croyances préétablies s’appelle un « biais de confirmation19 ». Il s’agit d’un des biais les plus solides qu’on trouve chez l’être humain. À présent que vous en êtes bien conscients, vous observerez sans doute des gens adopter ce mode de penser au quotidien : vous les surprendrez à écarter des arguments qui ne leur conviennent pas et à s’approprier ceux qui les arrangent. Mais vous constaterez également que les individus ne sont pas tous égaux face à cette tendance : certains sont plus résistants que d’autres. Qu’est-ce qui fait que certaines personnes intègrent les informations de façon équilibrée quand d’autres réfutent les éléments qui ne correspondent pas à leurs opinions existantes ?
Si vous vous percevez comme quelqu’un de très analytique – qui possède une forte capacité à utiliser des données quantitatives et de bonnes facultés de raisonnement –, félicitations : les personnes dotées de qualités analytiques sont mieux à même de déformer les données à volonté que celles dont les facultés de raisonnement sont faibles20. Lors d’une étude, 1 111 Américains venus de tout le pays ont participé à une tâche en ligne. D’abord, on les a soumis à une batterie de tests classiques permettant de mesurer leurs aptitudes quantitatives et leur usage de la logique systématique. Ensuite, on leur a fourni deux lots de données. On leur a fait croire que le premier lot était issu d’une étude concernant un nouveau traitement contre l’urticaire. Les participants devaient décider, à l’aide des données, si ce traitement améliorait ou aggravait l’état des patients. Pour résoudre ce problème, ils devaient faire appel à leurs compétences quantitatives. De façon prévisible, les sujets qui avaient obtenu les meilleurs scores lors des tests mathématiques ont également effectué les meilleures analyses de données concernant le traitement anti-urticaire.
Le second lot de données contenait des statistiques de crimes dans différentes villes. Les volontaires ont été informés qu’une municipalité cherchait à décider s’il fallait promulguer une loi interdisant les simples citoyens de porter en public une arme dissimulée. Les élus locaux se demandaient si une telle loi serait susceptible de faire baisser le taux de criminalité en réduisant le nombre de personnes armées ou, au contraire, de l’augmenter en empêchant les citoyens honnêtes de se défendre en cas d’agression. Pour répondre à ces questions, les chercheurs avaient divisé les villes en deux groupes : celles qui avaient récemment interdit le port d’armes dissimulées, et celles qui continuaient de l’autoriser.
Les volontaires devaient examiner les données et déterminer si la nouvelle loi augmentait ou faisait baisser la criminalité.
En réalité, les données concernant le traitement contre l’urticaire et celles liées à la loi sur les armes étaient exactement les mêmes – on avait utilisé les mêmes chiffres. Pourtant, les participants ont mieux résolu le problème quand ces chiffres étaient présentés comme issus d’un traitement dermatologique. Pourquoi ?
Les participants se fichaient que le nouveau traitement anti-urticaire soit efficace ou non. Ils ont donc effectué leur tâche rationnellement, en utilisant leurs capacités mathématiques pour analyser soigneusement les données. En revanche, la plupart d’entre eux possédaient des avis passionnés quant au contrôle des armes à feu, passion qui interférait avec leur capacité à analyser les données de façon objective. Jusque-là, rien de nouveau : nous savons que la motivation altère nos facultés de raisonnement. En revanche, voici ce qui est fascinant : ce sont les gens doués pour les chiffres (les « analytiques ») qui ont eu le plus de mal à déterminer si l’interdiction du port d’arme réduisait effectivement la criminalité.
Ces résultats réfutent l’idée selon laquelle le raisonnement motivé serait un trait spécifique aux personnes plus rationnelles. Au contraire, plus vos facultés cognitives sont élevées, plus votre capacité à rationaliser et interpréter à volonté est grande, et plus vous aurez tendance à déformer les informations de façon créative pour les adapter à votre opinion. Paradoxalement, les gens se servent parfois de leur intelligence, non pour tirer des conclusions plus objectives, mais pour dénicher des failles dans les données qui ne les satisfont pas. Ainsi, lors des conflits, la meilleure approche ne consiste pas forcément à proposer instinctivement des faits et des chiffres qui étayent notre point de vue et contredisent celui de notre interlocuteur. Même si la personne en face de nous est très intelligente, il sera difficile de la faire changer d’avis avec des arguments contraires.

Pourquoi nous sommes ce que nous sommes
Tout ceci soulève une question : pourquoi notre cerveau a-t-il évolué de manière à rejeter des informations parfaitement valides lorsqu’elles ne correspondent pas à notre vision du monde ? Cela ressemble à de la mauvaise mécanique susceptible de mener à des erreurs de jugement. Alors pourquoi ce bug n’a-t-il pas été corrigé au cours de l’évolution humaine ? Existe-t-il une explication raisonnable à cette apparente aberration ? Ou même un avantage ?
Certains experts affirment que, si le cerveau humain a développé la capacité de raisonner, ce n’est pas pour découvrir la vérité mais pour nous permettre de persuader les autres que nous avons raison21 : nous évaluons les éléments en présence d’une façon qui nous permettra d’imposer nos vues plus efficacement. Il semblerait que, plus nous sommes doués pour l’argumentation, plus nous avons de chances d’obtenir ce que nous voulons. Cette théorie explique les biais de confirmation et l’effet boomerang. Pourtant, je ne la trouve pas entièrement convaincante. L’idée que le cerveau humain a développé ses capacités de raisonnement dans le seul but de remporter une polémique me paraît simpliste. En outre, si nous possédons un biais de confirmation, alors personne n’est en mesure de persuader les autres quoi qu’il arrive. De fait, les individus les plus influents sont souvent les plus ouverts d’esprit.
Envisageons alors la possibilité suivante : interpréter l’information à la lumière de ce que nous pensons déjà savoir est souvent la bonne approche. En général, quand nous sommes confrontés à une information qui contredit ce que nous savons du monde, cette information se révèle fausse. Par exemple, si quelqu’un affirme qu’il a vu un éléphant jaune voler dans le ciel ou un poisson rouge marcher dans la rue, il est raisonnable de supposer que cette personne ment, ou qu’elle divague. Nous devons donc, de façon générale, évaluer les informations en relation avec ce que nous savons déjà.
Quatre facteurs entrent en jeu lorsque nous formons une nouvelle croyance : nos croyances préétablies, notre confiance dans celles-ci, les nouveaux éléments, et notre confiance dans ces éléments. Par exemple, imaginez qu’un enfant raconte à son père qu’il y a un éléphant dans le ciel. Le père croit fermement que les éléphants ne volent pas. En outre, il n’a guère confiance dans la crédibilité de son enfant, et il conclura donc que celui-ci a tort. À présent, imaginez la situation inverse : un très jeune enfant entend son père lui dire qu’un éléphant vole dans le ciel. L’enfant n’a pas encore formé de croyances solides sur le monde, et il ne sait donc pas très bien si les éléphants volent ou non. Par ailleurs, comme il tient les opinions de son père en haute estime, il en conclut que les éléphants savent voler.
Tout bien considéré, cette approche est raisonnable : la plupart du temps, nous devrions effectivement nous accrocher à ce que nous savons. Cependant, il existe un effet secondaire à ce processus : il est très difficile de modifier les croyances préétablies, même lorsqu’elles sont fausses.

Combien cela nous coûte-t-il ?
Nous avons déjà vu que notre tendance à ignorer les éléments qui ne correspondent pas à notre point de vue perturbe les relations personnelles, mais aussi politiques, ce qui est très alarmant en soi. Et dans la finance, alors ? Les gens interprètent-ils les informations de manière sélective lorsqu’ils prennent des décisions à caractère financier ? Avec mes collègues Andreas Kappes et Read Montague, nous avons mené une expérience pour tenter de répondre à cette question22.
Millie est l’une des participantes à cette étude. C’est une étudiante en biologie de 21 ans à l’University College de Londres. Elle a des cheveux bruns et raides rassemblés en queue-de-cheval et des yeux pétillants derrière de grandes lunettes de style années 1970. Comme la plupart des étudiants, elle a besoin d’argent pour payer son loyer et, quand elle est tombée sur notre annonce réclamant des recrues payées pour une étude du département de psychologie, elle s’est empressée de s’inscrire. Lorsque Millie arrive au laboratoire, on la présente à son complice, Ewan, un autre participant. Elle le voit pour la première fois. Lors de brèves présentations, Millie apprend qu’Ewan est lui aussi étudiant en psychologie, et qu’il vient de passer un semestre au Japon.
Andreas, qui dirige l’expérience, explique à Millie et Ewan qu’ils vont jouer à un jeu impliquant d’évaluer des biens immobiliers. Plus ils seront performants, plus ils gagneront d’argent. Leurs connaissances à tous deux en matière immobilière se résument à louer une chambre dans un appartement de Londres. Pourtant, ils sont bien décidés à faire de leur mieux pour mener leur tâche à bien.
Andreas informe Millie et Ewan qu’ils vont être conduits dans deux pièces séparées. Chacun travaillera sur ordinateur, et on leur soumettra environ deux cents biens immobiliers différents. Pour chacun de ces biens, ils disposeront d’informations similaires à celles qu’on trouve sur un site immobilier classique : localisation, taille, etc. Il leur faudra ensuite indiquer si, selon eux, la propriété vaut plus ou moins d’un million de dollars, et combien ils sont prêts à parier que leur estimation est correcte.
Par exemple, une maison de 370 m² avec trois chambres et piscine – doit-on la vendre plus ou moins d’un million de dollars ? Millie pense qu’elle vaut plus, et elle est prête à parier 2 £ qu’elle a raison. Si c’est le cas, elle emportera ces 2 £ ; sinon, elle perdra la même somme. Une fois que Millie a entré son pari, elle a la possibilité de voir celui d’Ewan. Dans ce cas, il se trouve que celui-ci n’est pas d’accord avec elle : il pense que la maison vaut moins d’un million, et il est prêt à parier 3 £ là-dessus.
Selon les règles du jeu, Millie n’a pas le droit de changer son vote, mais elle peut modifier le montant de son pari, à la hausse ou à la baisse. Si elle pense qu’Ewan a raison, elle peut même l’annuler purement et simplement. Ainsi, elle n’aura rien gagné ni perdu.
Comme la plupart de nos participants, Millie ne fait rien. Lorsque Ewan n’est pas d’accord avec elle, elle l’ignore. Vu de l’extérieur, cela semble raisonnable : pourquoi Millie devrait-elle se ranger à l’opinion d’Ewan ? Il est étudiant en psycho, pas agent immobilier. Il ne sait sans doute pas mieux qu’elle ce qu’il fait. La décision de Millie paraît donc sensée. À une exception près : lorsque Ewan est d’accord avec elle, elle augmente le montant de son pari. En d’autres termes, quand Ewan prononce le même jugement que Millie, celle-ci l’estime assez fiable pour garantir un plus gros investissement. Pourtant, quand il n’est pas du même avis qu’elle, elle ne tient aucun compte de son opinion.
Millie n’est pas un cas à part. En moyenne, les participants à notre étude ont augmenté leur pari de façon significative en apprenant que leur partenaire était d’accord avec leur estimation immobilière mais, la plupart du temps, ils n’ont rien fait lorsque ce même partenaire émettait un jugement opposé au leur. Ainsi, l’esprit semble endosser facilement les opinions qui correspondent le mieux à celles qu’il a déjà adoptées.
Cette étude illustre un point important. D’une part, il est notoire que les gens sont très sensibles à l’influence sociale : nous suivons les tendances et imitons les autres – souvent de façon inconsciente (dans un prochain chapitre, j’évoquerai plus longuement notre tendance à l’apprentissage social). D’autre part, une fois que les gens ont pris une décision ou adopté un point de vue, il sera difficile de les convaincre d’en changer. Face à des décisions ou croyances préétablies, l’influence sociale n’est pas toujours efficace.
Les découvertes d’Andreas semblent contredire une hypothèse répandue en économie, à savoir que les investisseurs sont capables de tirer des enseignements d’une information nouvelle (comme l’opinion des autres), indépendamment de leurs décisions financières passées. Nous savons à présent que cette hypothèse est erronée : les gens accordent plus de crédit aux informations qui étayent leurs précédents investissements et moins à celles qui les contredisent.
Prenons l’exemple de cette étude menée par Camelia Kuhnen, neuroéconomiste à l’université de Caroline du Nord, et ses collègues23. Kuhnen a demandé à environ cinquante personnes d’établir une série de cent choix d’investissements entre une action risquée et une obligation sûre à rendement avéré. Après chaque choix, les performances réelles de l’action étaient révélées, et une autre option était proposée. Kuhnen et ses collègues ont découvert que si les sujets constataient un fort profit sur l’action qu’ils avaient sélectionnée, ils avaient tendance à penser que cette action était solide. En revanche, même s’ils constataient que l’action choisie offrait un dividende faible, ils préféraient ignorer cette information plutôt que de remettre en cause leur choix.
Tout comme les décisions immobilières interféraient avec la capacité de Millie à suivre les conseils d’Ewan lorsqu’il n’était pas d’accord avec elle, les investissements effectués précédemment interfèrent avec la capacité d’une personne à modifier ses attentes financières quand les nouvelles données ne correspondent pas aux décisions passées. Dans de nombreux domaines, les gens écartent les informations en désaccord avec leurs décisions passées – et cela peut avoir un coût financier.
Kuhnen et ses collègues ne se sont pas contentés d’observer des comportements : ils ont également enregistré l’activité cérébrale des sujets pour essayer de comprendre ce qui se passait dans leur tête. Ils ont découvert que, lorsque les participants recevaient des informations qui ne correspondaient pas aux décisions qu’ils avaient prises précédemment, leur cerveau « se figeait » (métaphoriquement)*1. Par exemple, lorsqu’un participant choisissait une action puis constatait qu’elle procurait de faibles dividendes, les réactions cérébrales étaient réduites. Au contraire, quand de nouvelles données confirmaient les choix passés d’une personne, on observait une activité accrue dans des zones cérébrales étendues. Andreas et moi avons remarqué un schéma semblable dans notre étude : le cerveau d’une personne réagit fortement en apprenant que quelqu’un a effectué des choix similaires, et beaucoup moins face à des décisions dissemblables.
Ces résultats peuvent sembler étonnants, car lorsque les gens découvrent qu’ils se trompent peut-être, on observe la plupart du temps une forte réaction cérébrale, connue sous le nom de « signal d’erreur ». Pourtant, cette étude nous montre que, dans les cas où nous nous sommes déjà engagés dans une croyance ou une décision, nous sommes susceptibles d’ignorer les éléments prouvant que nous avons sans doute tort. Nous interprétons ces données comme peu fiables ; et si nous considérons comme tels ces nouveaux éléments, nous ne nous donnons généralement pas la peine de les examiner attentivement.
Est-il possible de changer des croyances, et comment ? De toute évidence, les opinions ne sont pas toujours immuables – elles évoluent bel et bien. Alors, comment induire ces changements ?

Modifier les anciennes croyances ou bâtir de nouvelles convictions ?
Imaginez le scénario suivant : vous êtes pédiatre à la clinique, au beau milieu d’une journée très chargée. Votre rendez-vous de 14 heures entre dans votre bureau avec son bébé pour un bilan de santé. Après avoir effectué les examens physiques et posé les questions d’usage concernant le développement moteur, linguistique et social de l’enfant, vous évoquez le sujet des vaccins. Le père se dit inquiet au sujet du ROR (rougeole, oreillons et rubéole) : il a entendu dire que ce vaccin augmentait le risque d’autisme.
Le nombre de parents refusant ce vaccin a augmenté depuis une étude, publiée en 1998 et aujourd’hui décriée, suggérant qu’il existe un lien entre le ROR et l’autisme24. Cette étude a été publiée par le docteur Andrew Wakefield et son équipe. À l’époque consultant honoraire à l’école de médecine du Royal Free Hospital de Londres, Wakefield affirmait que les vaccins contre la rougeole, les oreillons et la rubéole, s’ils étaient administrés en même temps, modifiaient le système immunitaire de l’enfant, ce qui permettait au virus de la rougeole de pénétrer dans l’intestin et à certaines protéines de s’en échapper pour atteindre le cerveau. Ces protéines pouvaient alors endommager les neurones et provoquer l’autisme25. Bien que cet article ait été publié dans le Lancet, une revue médicale prestigieuse, il a peu après été discrédité. Les recherches effectuées au cours des années suivantes ont conclu qu’il n’existait aucun lien entre le vaccin ROR et l’autisme26.
La polémique déclenchée par les conclusions de Wakefield ne s’est pas apaisée pour autant. Malgré l’abondance de preuves scientifiques démontrant le contraire, de nombreuses personnes continuent de craindre les prétendus effets secondaires du ROR et refusent que leurs enfants soient vaccinés. Les cas de rougeole sont donc en augmentation : en 2014, 644 cas ont été déclarés aux États-Unis, soit trois fois plus qu’en 2013.
Mais revenons à notre clinique : vous, le médecin, êtes chargé de la tâche ardue qui consiste à convaincre un père de vacciner son enfant. Quelle approche devez-vous adopter ? Instinctivement, la plupart des gens soumettraient à ce père les éléments scientifiques prouvant que le ROR ne provoque pas l’autisme. Abattre les mythes liés à la vaccination est également l’approche choisie par le Centre de contrôle et de prévention des maladies, ce qui semble une stratégie raisonnable. Pourtant, les études montrent qu’elle ne fonctionne pas et ceci, parce que l’information fournie est évaluée par rapport à des croyances préétablies. Plus les nouvelles données sont éloignées des croyances établies d’une personne, moins celle-ci leur accordera de crédit. D’ailleurs, à force d’entendre parler des mythes liés au ROR – même si c’est pour les discréditer –, les gens finissent souvent par se rappeler les mythes en question plutôt que les éléments censés les saper.
Pour résoudre ce problème, un groupe de psychologues de l’UCLA et de l’université d’Illinois à Urbana-Champaign ont eu une idée : au lieu de s’attaquer à une croyance ancrée, ils allaient tenter d’implanter une toute nouvelle conviction27. Selon eux, la décision de faire vacciner ou non un enfant repose pour les parents sur deux facteurs : les effets secondaires néfastes du vaccin, et les résultats positifs liés à la vaccination. Les parents qui refusent de faire vacciner leurs enfants croient fortement aux éventuels effets secondaires – le risque prétendument accru d’autisme. Tenter de modifier cette perception se solde par une résistance de leur part. Au lieu d’essayer de persuader les gens que le ROR ne provoque pas l’autisme, les chercheurs ont souligné le fait que ce vaccin protégeait de maladies potentiellement mortelles. En effet, les gens n’ont aucune raison de douter que le vaccin protégera leurs enfants de la rougeole, des oreillons et de la rubéole. Cette approche implique de trouver un terrain d’entente : pour le médecin comme pour les parents, la priorité est la santé de l’enfant. En se concentrant sur ce qu’ils ont en commun plutôt que sur leurs désaccords, ils ont pu opérer un changement.
[image: ]Figure 1. Croyances préétablies. Influencer les comportements en trouvant un terrain d’entente au lieu de tenter de prouver que l’autre a tort. Instinctivement, nous essayons de modifier les convictions et les actes des autres en leur montrant des données prouvant que nous avons raison et eux tort. Cette méthode échoue fréquemment car, face à des faits qui contredisent leurs croyances préétablies, les gens ont tendance à brandir des contre-arguments ou à partir. Choisissez plutôt des arguments qui se basent sur un terrain d’entente. Par exemple, dire à des parents refusant de vacciner leur enfant qu’il est scientifiquement prouvé que les vaccins ne provoquent pas l’autisme ne modifie pas le comportement des parents. En revanche, leur expliquer que les vaccins protégeront leur enfant de maladies mortelles est plus efficace : cet argument ne contredit pas leurs croyances préétablies et reste compatible avec l’objectif commun qui est la santé de l’enfant.
Cette solution s’est révélée efficace. Souligner la capacité du ROR à protéger les enfants de maladies dévastatrices est plus efficace qu’essayer de dissiper les craintes des parents quant à d’éventuels effets secondaires. Lorsqu’une croyance établie est difficile à déraciner, en planter une nouvelle peut être la solution.
*
Revenons à Thelma et Jeremiah. Vous vous souvenez d’eux ? Il s’agit de ce couple d’avocats qui n’arrivent pas à se mettre d’accord sur le pays où ils doivent s’installer. Jeremiah essaie de convaincre Thelma que les États-Unis sont préférables à la France, et Thelma rétorque : « Non ! La France est mieux ! » Tous deux s’efforcent de trouver des arguments raisonnables pour défendre leur choix – baguette vs pain de mie, Louvre vs Metropolitan Museum of Art – mais ils tournent en rond, chacun ignorant les arguments de la partie adverse. Le problème, c’est que pour accepter le point de vue de l’autre, chacun doit renoncer à ses propres convictions.
Mais que se passerait-il si Thelma présentait à Jeremiah un argument qui ne contredisait pas son point de vue existant ? Par exemple, elle pourrait dire : « Les États-Unis sont effectivement un endroit parfait pour travailler et élever des enfants, mais je serais plus heureuse si nous habitions près de mes parents. » Ou bien elle pourrait montrer à Jeremiah des éléments qui vont dans son sens – peut-être une étude relevant que les deux meilleurs pays pour fonder une famille sont la France et les États-Unis. Comme ces données correspondent à ses convictions préétablies, Jeremiah leur prêterait attention. Ces nouvelles informations pourraient être un premier pas permettant à Thelma de le gagner à sa cause. En revanche, si elle affirmait que les États-Unis sont l’un des pires pays pour élever des enfants, Jeremiah ne l’écouterait même pas.
Qu’il s’agisse de contrôle des armes à feu, de football, de vaccinations ou de désaccords dans un couple, pour modifier une opinion, il nous faut d’abord envisager l’état d’esprit de la personne en face de nous. Quelles sont ses croyances préétablies ? Et ses motivations ? Quand nous sommes fortement motivés à croire que quelque chose est vrai, même les preuves les plus solides du contraire tomberont dans l’oreille d’un sourd. Thelma voulait rentrer en France ; elle était donc fortement motivée à trouver n’importe quel article de presse ou de blog, n’importe quels chiffres prouvant la supériorité de son pays natal. Les partisans de la peine de mort étaient motivés à croire les données démontrant l’efficacité de celle-ci et à critiquer les statistiques prouvant le contraire. Les opposants d’Obama possédaient une forte motivation à croire qu’il n’était pas né en Amérique.
Les croyances fonctionnent rarement de manière autonome : elles sont entremêlées à tout un réseau de convictions et de pulsions. Prendre en compte le point de vue existant de son interlocuteur permet de clarifier la manière de présenter des arguments à même de le convaincre, lui plutôt que nous. Instinctivement, quand nous nous lançons dans une discussion, nous avons tendance à brandir des arguments expliquant pourquoi nous avons raison et l’autre tort, mais cette attitude est rarement la bonne : les études présentées dans ce chapitre nous enseignent que notre interlocuteur risque de se fermer ou de nous assaillir de contre-arguments. Pour faire changer quelqu’un d’avis, il nous faut donc identifier des motivations communes. Comme nous le verrons dans le prochain chapitre, une fois définis ces objectifs communs, nous devons en appeler à nos émotions pour aider à faire passer le message.



Notes
*1. Je précise qu’il s’agit d’une métaphore : le cerveau ne « se fige » pas au sens propre du terme.
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