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Introduction




En juin 1985, après 17 jours de négociation, le gouvernement américain parvient à faire libérer sains et saufs tous ses compatriotes, passagers d’un boeing 727 TWA pris en otages sur l’aéroport de Beyrouth. On s’attend à ce qu’un autre boeing vienne chercher les ex-otages, mais, au lieu de cela, c’est en camions militaires qu’ils gagnent Damas. À vol d’oiseau, la distance n’est pas tellement grande, mais par la route, en camions militaires, en été, après autant de jours entre vie et mort, le voyage ne doit pas être idyllique. Ce n’est pas encore un boeing qui les attend en Syrie mais un avion militaire qui va les amener jusqu’à Francfort. Décidément, le confort des passagers n’a pas la priorité ; des passagers qui, d’ailleurs, sortent de l’avion à Francfort avec des couvertures militaires sur le dos, et les bras chargés de deux « choses ». Il est prévu que les otages passent quelques jours dans un hôpital militaire américain pour être « déconditionnés » et qu’ils regagnent les Etats-Unis tous ensemble, pour le 4 juillet, fête nationale américaine. Peu d’images de l’arrivée à Francfort sont transmises à la télévision américaine. Après une conférence de presse du porte-parole des otages, les journalistes sont interdits de contacts avec ceux-ci et, finalement, au lieu du retour triomphal dans la mère patrie, chacun est invité à continuer le voyage interrompu ou à rentrer discrètement chez lui.

Pourquoi ces transbahutements jusqu’à Francfort ? Pourquoi un hôpital de « déconditionnement » ? Pourquoi cette discrétion américaine sur les images de l’arrivée à Francfort ? Pourquoi cette interruption d’échanges avec la presse ? Pourquoi ce retour triomphal décommandé ? La réponse à ces questions est donnée par les deux « choses » que les otages tenaient à la main en descendant de l’avion militaire : des œillets, les fleurs-symboles du Liban, et le Coran !

Le gouvernement américain avait certainement été prévenu que les otages, à Beyrouth, « souffraient » d’un syndrome de Stockholm. D’où les transbahutements et l’hôpital. On se donne le temps de fatiguer davantage les passagers pour les rendre plus réceptifs à une autre influence, de les interroger, et de les faire revenir à la raison – nationale. Peine perdue, les images le montrent, le porte-parole le proclame, et le retour escamoté le confirme.

Le syndrome de Stockholm est un attachement réciproque entre ravisseurs et otages. Il est dû à la tension extrême que les deux parties ressentent, puisque toutes les deux sont en danger de mort. L’expression a été donnée après une prise d’otages dans une banque de Stockholm. Sur le point d’être arrêté, un homme qui avait voulu dévaliser la banque avait pris en otages trois employées. Après plusieurs jours, il s’était finalement rendu aux autorités mais, lors de son procès, aucune employée n’avait voulu témoigner contre lui, et l’une d’elles l’a épousé.

Cet attachement réciproque entre otages et ravisseurs, comme d’ailleurs entre négociateurs et ravisseurs, est maintenant bien connu ; les autorités responsables du dénouement d’une prise d’otages font tout pour le faciliter, et les ravisseurs professionnels tout pour l’éviter. On propose, ou refuse, des lignes téléphoniques à la place de mégaphones ; on fait servir des repas à préparer et à manger ensemble, ou séparément : il s’agit de tout mettre en place pour favoriser, ou empêcher, les interactions. Si le syndrome s’installe, des vies humaines seront sans doute sauvées. L’exemple le plus poignant de cette possibilité s’est produit dans un train en pleine campagne néerlandaise. Le train avait été pris en otage par des indépendantistes moluquois qui menaçaient de tuer une personne par jour si leurs revendications n’étaient pas rencontrées. Le jour venu d’une des exécutions, Gerhart Vaders a été désigné. Il a demandé à laisser à sa famille un message qu’il a dicté au chef des ravisseurs. C’est quelqu’un d’autre qui a été exécuté.



L’OBJET DE LA PSYCHOLOGIE SOCIALE



La prise d’otages et le syndrome de Stockholm constituent un raccourci saisissant des phénomènes qu’étudie la psychologie sociale. Le plus évident est l’importance et le statut particulier qui sont donnés à autrui. Dans une prise d’otages, lorsque leur vie ne tient plus qu’à un fil (ou la vie d’autres personnes dans le cas des négociateurs), les gens en viennent à se rapprocher d’autrui, voire à l’aimer, même si c’est lui qui va les tuer.

La psychologie sociale s’intéressera à autrui d’un triple point de vue ; sa connaissance, les influences réciproques entre soi et autrui, et les interactions sociales. Sa connaissance tout d’abord. Pour les passagers américains du vol TWA, des pirates de l’air opérant au Proche-Orient ne pouvaient sans doute être que des terroristes, des assassins qui voulaient profiter des médias. Au cours de leur séquestration, leurs impressions des ravisseurs ont manifestement changé, de même que leurs explications d’actes terroristes. Dans le train des Pays-Bas, l’otage à exécuter qui a transmis son message a cessé d’être « un moyen de pression » pour devenir un être capable de sentiments d’amour conjugal et paternel. Comment croyez-vous que cet homme a expliqué le revirement du chef des ravisseurs moluquois ? À quoi ou à qui a-t-il attribué sa chance ?

Une prise d’otages a sa raison d’être dans une volonté d’influence. Les ravisseurs veulent persuader quelqu’un, une entreprise ou un gouvernement de céder à leurs revendications. Les négociateurs veulent convaincre les ravisseurs de ne pas aggraver leur sort. Les otages cherchent à amadouer leurs geôliers. Chacun emploiera menaces, séduction, pleurs, ou promesses pour arriver à ses fins. Comme on le sait, l’influence ira bien au-delà avec le syndrome de Stockholm. En fait, nous naissons dépendants d’autrui et toute notre vie sociale se passera à être interdépendants.

La perception et l’influence sociales passent par des interactions, entre individus ou entre groupes. Une faction armée est en conflit avec un gouvernement. Des négociateurs, représentant une autorité supérieure, essaient de gérer le conflit de manière à sauver la vie des otages. Les ravisseurs et leurs otages doivent interagir ne serait-ce que pour régler des problèmes de nourriture ou d’hygiène. Des gens s’aiment ou se haïssent et leurs sentiments s’exprimeront dans des interactions.


LA NAISSANCE DE LA PSYCHOLOGIE SOCIALE



Même pour un esprit non-conformiste, la naissance de la psychologie sociale n’a rien de très honorable. On ne sait pas exactement de qui elle est née, quand, et où. Selon certains, elle serait née américaine, en 1908, lorsque le sociologue Ross publia Social Psychology et que le psychologue Mac Dougall fit paraître Introduction to Social Psychology. Cette assertion contient au moins deux erreurs. Tout d’abord Mac Dougall était plus britannique qu’américain et il n’avait pas encore émigré à Harvard au moment de la publication de son ouvrage. Ensuite, on retrouve le terme de psychologie sociale bien avant 1908, principalement en France et en Italie. Le sociologue Gabriel Tarde avait publié en 1898 ses Etudes de Psychologie sociale. En 1902, Paolo Orano avait écrit Psicologia sociale, et bien des années auparavant, en 1864, Carlo Cattaneo avait intitulé un de ses essais : Dell’antitesi corne metodo di psicologia sociale.

Ce qui est sûr, c’est que la psychologie sociale est une bâtarde ; dans son hérédité on retrouve notamment de la philosophie, de la biologie liée à la théorie évolutionniste de Darwin, de la psychologie expérimentale, de la sociologie, et de la psychologie criminelle (Di Giacomo, sous presse). Ce qui est rassurant, c’est qu’elle n’est pas une fin de race, et qu’elle ne souffre pas d’hémophilie ; cette dernière caractéristique lui sera plusieurs fois utile lorsqu’elle sera égratignée plus ou moins sévèrement. 

Les premières expériences de psychologie sociale datent de la même époque, la fin du dix-neuvième siècle, mais encore une fois il n’y a pas reconnaissance officielle. Accréditant la thèse de la naissance américaine, certains avancent le nom de Triplett qui en 1898 publie une expérience sur ce que l’on conviendra d’appeler plus tard la facilitation sociale. Il demandait à des enfants d’enrouler le plus vite possible des moulinets de canne à pêche. Parfois les enfants travaillaient seuls, parfois ils étaient deux à accomplir la tâche dans une même pièce. Les performances étaient supérieures dans le second cas. La présence d’autrui a donc une influence sur le comportement moteur et, dans ce cas précis, une influence bénéfique.

D’après d’autres auteurs, la première expérimentation a eu lieu en France lorsqu’en 1894, Binet et Henri étudient la suggestibilité. Ces auteurs présentent à des enfants d’âges différents une ligne étalon de 4 cm qu’ils doivent retrouver parmi plusieurs autres lignes. Quand l’enfant a répondu, l’expérimentateur lui dit : « En êtes-vous sûr ? N’est-ce pas la ligne d’à côté ? » Dans une autre variante de l’expérience, les performances de groupes d’enfants sont comparées à celles d’enfants testés individuellement. Binet et Henri observent que les groupes sont davantage corrects que les individus isolés, que la suggestibilité diminue avec l’âge, et que les enfants ayant donné initialement une bonne réponse sont moins influençables que les autres. Ce paradigme de comparaison des lignes deviendra l’un des plus célèbres comme vous pourrez vous en rendre compte dans les chapitres 1 et 7.

La psychologie sociale a environ 100 ans et sa jeunesse suscite des questions. Pourquoi a-t-il fallu attendre l’aube du vingtième siècle pour voir apparaître les premières expérimentations en psychologie sociale ? Ce n’est pas une question de difficultés méthodologiques : les mesures des premières expériences étaient rudimentaires et simplistes. Ce n’est pas non plus un manque d’intérêt pour les problèmes de psychologie sociale ; ceux-ci étaient tellement importants que 7 des 10 commandements de Dieu dans la Bible y ont trait (tu ne tueras point, tu ne voleras point, tu ne prendras pas la femme de ton voisin, etc.). Les mêmes préoccupations sont présentes dans le code d’Hammourabi (1792-1750 av. J.C.).

On peut expliquer le retard de l’expérimentation sur la préoccupation par le fait que la première était rendue vaine étant donné certaines prescriptions morales, religieuses, ou encore politiques. Il est un fait que, dans une culture où l’on place sur un bûcher celui qui émet un avis contraire à l’autorité, on ne voit pas pourquoi on étudierait les conditions qui font que quelqu’un dévie ou blasphème. Toutefois, lorsque les institutions s’ébranlent et perdent de leur crédit, la prédiction des conduites qu’elles prescrivaient devient malaisée et l’explication de la transgression, comme de la non-transgression d’ailleurs, problématique. C’est alors que l’expérimentation prend un sens (Zajonc, 1958).

Toute intéressante qu’elle soit, cette explication n’est pas convaincante. Tout d’abord, la présence de prescriptions morales ou religieuses n’est pas synonyme d’obéissance et, donc, de rareté des phénomènes qu’elles essaient de combattre. En effet, on ne voit guère l’utilité de prescrire l’honnêteté, par exemple, là où il n’y a pas de malhonnêteté. Que 7 des 10 commandements de Dieu soient relatifs aux interactions sociales suffit à montrer que la seule croyance en Dieu ne règle pas tous les problèmes du commerce avec autrui.

De plus, il existait nombre de problèmes que ne régissait ni la politique, ni la religion ou la morale. Ces problèmes donnaient lieu à des spéculations raffinées et controversées, que beaucoup résolvaient sans aucun doute par leur expérience personnelle. Aucune expérimentation scientifique n’a cependant été consignée à leur propos. C’est le cas, par exemple, de la controverse entre Platon et Aristote à propos de l’effet cathartique du spectacle de tragédies, des conseils d’Aristote sur la façon d’écrire et de mettre en scène une tragédie, ou encore de construire un discours susceptible de persuader les auditeurs. Tous ces problèmes étaient réels ; ils étaient débattus, mais il faudra attendre le vingtième siècle pour les voir soumis à l’épreuve expérimentale. Pourquoi alors cette longue attente ? Nous avouons ne pas avoir de réponse satisfaisante à cette question. Consolons-nous à la pensée qu’une question sans réponse reste une question ouverte.

Nous avons déjà fait remarquer que plusieurs courants de recherche ont contribué à la naissance de la psychologie sociale. À ces derniers on pourrait ajouter la Psychologie des Foules, mise à l’honneur par Gustave Lebon (1895 ; voir Moscovici, 1981). Sans qu’il y ait un lien de causalité entre les deux phénomènes, l’étude des foules fera la conquête des milieux politiques sans connaître de succès dans les cercles scientifiques, tandis que la psychologie sociale envahira les laboratoires et deviendra une psychologie sociale psychologique. Il faut entendre par là que les explications avancées en psychologie sociale se situent essentiellement au niveau individuel. D’où l’on pourrait croire que la psychologie sociale n’est qu’un type particulier de psychologie différentielle : de même qu’il existe par exemple une psychologie des différences sexuelles ou intellectuelles, il y aurait une psychologie de l’individu confronté ou non à d’autres individus. Le premier chapitre répondra à cette question.



Chapitre 1
 Autrui et la sociabilité



Les romanciers touchent souvent à des réalités profondes. Lorsqu’ils le font avec brio, leurs œuvres deviennent des classiques. C’est le cas de deux versions de Robinson Crusoë, par Daniel Defoe, et par Michel Tournier. Que fait le héros de Defoe lorsqu’il découvre qu’il est seul sur son île, à l’écart de toute route maritime, sans espoir d’être secouru ? Il écrit un journal de bord. Avouez que c’est là une activité éminemment sociale, mais absolument incongrue étant donné la situation. Pour ne pas sombrer dans la déchéance physique et morale, le Robinson de Tournier fera chose plus étrange encore : il rédigera un Code Pénal ! C’est le comble, car à quoi peut servir un code pénal dans une société où le seul législateur est le seul contrevenant possible ? En fait, Defoe et Tournier (dont le titre de sa version est déjà tout un programme : Vendredi ou les limbes du Pacifique) nous font la démonstration romancée que, pour continuer à rester un être humain, Robinson a besoin d’un autrui, quel qu’il soit, même sur papier. Un Robinson qui n’aurait jamais connu de semblables n’appartiendrait pas au règne humain ; il éructerait mais ne se mettrait pas en colère, froncerait les sourcils mais ne réfléchirait pas, regarderait le ciel mais ne rêverait pas à la parténogenèse.


Dans ce chapitre, nous aborderons quatre points : 1) le statut particulier d’autrui en psychologie sociale à partir des recherches sur la facilitation sociale ; 2) la nécessité vitale d’autrui pour le bien-être physique et mental des enfants comme des adultes ; 3) le déclenchement quasi automatique du processus de comparaison sociale et certaines de ses conséquences ; et 4) la sociabilité comme équilibre des similitudes et des différences entre soi et autrui.


AUTRUI PORTEUR DE SIGNIFICATIONS : LA FACILITATION SOCIALE



Nous avons déjà fait allusion aux expériences de Triplett qui montraient que la présence de co-acteurs améliorait la performance motrice des sujets. Quelques années plus tard, grâce à une observation purement accidentelle, Meumann (1904) va renforcer l’intérêt pour ce genre de phénomène. Ce chercheur s’intéresse à l’effort musculaire et demande à ses étudiants de travailler à la limite de leurs possibilités physiques pour des tâches simples comme celle de soulever un poids à l’aide d’un doigt pendant un temps déterminé. Alors que Meumann passe par hasard dans son laboratoire où travaille un de ses étudiants, il s’aperçoit que la performance est meilleure depuis son arrivée. Plutôt que d’accuser l’étudiant de ne pas avoir travaillé au maximum de ses forces pendant qu’il était tout seul, Meumann émet l’hypothèse que la présence d’un autrui passif, et non plus seulement d’un co-acteur, est suffisante pour améliorer des performances motrices.

On peut imaginer l’engouement provoqué par ces observations pour une psychologie sociale naissante. La présence d’autrui en situation d’audience ou de co-action a un effet bénéfique. On baptisa le phénomène : Facilitation Sociale. Les recherches ultérieures montrèrent que l’influence ne se bornait pas aux performances motrices ; les performances intellectuelles étaient également affectées. On croyait à l’époque que la vue des mouvements d’autrui ainsi qu’un sentiment larvé de rivalité étaient à la base de la facilitation sociale.

Le phénomène semblait très général puisqu’il avait également été observé chez des animaux tels que les fourmis. Chen (1937), de l’université de Pékin, a mesuré le temps qu’une, deux ou trois fourmis, enfermées dans un bocal, attendent avant de commencer à creuser dans le sable, ainsi que la quantité de sable qu’elles déplacent. Deux et trois fourmis se mettent environ six fois plus vite au travail qu’une seule, et, par individu, elles extraient plus de trois fois la quantité déplacée par une fourmi isolée. Si l’on peut parler de facilitation sociale, il est cependant difficile d’invoquer une rivalité entre fourmis. Ce n’est pas le seul problème que rencontrèrent les premières études de la facilitation sociale.


Malheureusement pour les pionniers de la psychologie sociale, les recherches ultérieures montrèrent également que la présence d’autrui a un effet délétère dans certaines conditions que les chercheurs de l’époque ne parvenaient pas à spécifier. C’est ainsi que si les sujets résolvent davantage de problèmes mathématiques ou logiques en situation d’audience ou de co-action, ils commettent également plus d’erreurs. Facilitation ou détérioration sociale ? La différence ne peut s’expliquer par des variations de procédure puisque les deux types de résultats sont parfois obtenus par les mêmes chercheurs.

Comme cela arrive souvent lorsqu’un problème tarde à trouver une solution, la facilitation se fit petit à petit oublier jusqu’au moment où, dans les années 60, Zajonc (1967) entreprit d’écrire une introduction à la psychologie sociale en y retraçant les débuts des recherches dans le domaine. Confronté au phénomène de la facilitation, il essaya de trouver une solution. Zajonc (1965) part de la constatation que dans les tâches utilisées pour mettre en exergue un effet positif ou négatif de la présence d’autrui, il existe une compétition de réponses, c’est-à-dire qu’une réponse ne peut être donnée en même temps qu’une autre. Dans le cas de problèmes de mathématiques, par exemple, le fait de donner une solution exclut toute autre solution. Etant donné cette compétition, il y aura donc une hiérarchie de réponses possibles, basée sur leur probabilité d’apparition : certaines réponses, dominantes, auront plus de chances de se présenter que d’autres, subordonnées. Or, on sait depuis les travaux de l’école behavioriste de Hull, que la probabilité d’émission de la réponse dominante est augmentée en cas d’activation physiologique. Cette activation peut provenir de la motivation du sujet et, pense Zajonc, cette motivation peut être déclenchée par les situations d’audience et de co-action.

Que devient la facilitation sociale dans ce raisonnement ? L’audience et la co-action augmentent la motivation qui, elle, accroît la probabilité d’apparition de la réponse dominante. Donc, si la réponse dominante est correcte, il y aura effectivement facilitation sociale, alors que si la réponse dominante est incorrecte, il y aura détérioration sociale. En d’autres termes, l’audience et la co-action facilitent la performance mais gênent l’acquisition ; elles ont un effet négatif en début d’apprentissage, lorsque les bonnes réponses ne sont pas encore suffisamment maîtrisées (acquisition), et elles ont ultérieurement un effet positif lorsqu’il y a maîtrise des réponses exactes (performance). Les amateurs de théâtre connaissent bien ce phénomène : autant la présence du public perturbe les premières répétitions (lorsqu’on ne domine pas son texte), autant elle porte les acteurs lors de la répétition générale et des représentations (quand il serait souhaitable que le texte soit dominé).

De toute évidence, et par obligation, l’hypothèse de Zajonc repose sur un raisonnement a posteriori. En effet, à la lecture de ses prédécesseurs, il a estimé quelles étaient les réponses dominantes et subordonnées. Pour compléter sa démonstration, Zajonc devra donc créer des tâches ad hoc, mettant ou non en jeu la motivation et impliquant des compétitions entre réponses dont on sait avec certitude lesquelles sont dominantes.
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Figure 1.1 – Schéma du matériel expérimental utilisé par Zajonc et ses collaborateurs (1969).





 

En outre, Zajonc veut montrer que c’est la simple, la pure présence d’autrui en tant que co-acteur ou auditeur qui importe. Ceci signifie qu’il doit bannir toute situation d’audience ou de co-action qui risquerait de fournir des indices ou des renforcements sociaux susceptibles d’entraîner une facilitation ou une détérioration sociale. Pour ce faire, il recourt à des animaux parce qu’« à coup sûr, ils ne se préoccupent ni de vaine bravoure ni de vain courage et ils n’ont ni patrie à défendre ni réputation à maintenir » (Zajonc, 1967).


Une des expériences s’est faite avec des cafards dont on sait qu’ils détestent la lumière et qu’ils vont toujours se réfugier le plus loin possible d’une source lumineuse ; leur réponse dominante face à la lumière est donc bien connue et établie (Zajonc et al., 1969). Dans une condition expérimentale, Zajonc et ses collaborateurs placent un cafard à l’extrémité (A) d’un tube droit où ils allument une lampe : la réaction du cafard est de s’éloigner le plus possible de cette lumière, c’est-à-dire de rejoindre l’autre extrémité (B) où il trouve d’ailleurs une petite chambre noire. Par construction expérimentale, la réponse dominante est donc correcte dans cette condition. Dans une seconde condition expérimentale, par contre, le tube droit est remplacé par un labyrinthe en croix. Lorsque la lampe s’allume en (A), la réaction du cafard est toujours de se diriger vers l’extrémité (B) mais cette fois la réponse est incorrecte : (B) est éclairée car la chambre noire est située en fait au bout de la branche transversale droite (C) du labyrinthe (voir figure 1.1).

Les auteurs comparent le temps mis par des cafards, testés individuellement, à trouver la chambre noire dans les deux conditions. Comme il fallait s’y attendre, la performance est plus rapide dans le tube que dans le labyrinthe. Que se passe-t-il maintenant lorsque des couples de cafards, plutôt que des individus isolés, sont confrontés à ces deux situations ? Selon la théorie, la co-action augmente la probabilité d’apparition des réponses dominantes ; dans le cas du tube, la réponse dominante est correcte alors qu’elle est fausse dans le cas du labyrinthe. L’hypothèse sera donc que les couples seront plus rapides à trouver la bonne solution qu’un individu isolé dans le tube droit, et moins rapides dans le labyrinthe. C’est exactement ce qui se produit.

En utilisant des parois transparentes pour le tube et le labyrinthe et en plaçant des cafards spectateurs tout au long du parcours, Zajonc et al. ont également pu tester les effets d’audience. Les effets sont semblables à ceux de la co-action ; par rapport à une condition individuelle, l’audience augmente la rapidité dans le tube et la diminue dans le labyrinthe.



Par de telles expériences, remarquables d’ingéniosité, de quoi Zajonc veut-il nous persuader ? Tout d’abord, que c’est la simple, la pure, présence d’autrui qui est responsable des effets. Une substance chimique capable d’entraîner un accroissement de l’activité cortico-surrénale, et donc d’augmenter la motivation, aurait les mêmes effets. En d’autres termes, autrui n’a aucune spécificité. C’est un simple accident de localisation à un moment donné. En second lieu, pour Zajonc, la facilitation sociale est innée, non apprise.

Examinons tout d’abord la question de l’innéité qui est très simple à résoudre. Déjà en 1932, Harlow a montré que des rats élevés en isolement social ne manifestent pas de facilitation sociale lors de l’ingestion de nourriture en situation de co-action, et ce par rapport à une situation d’ingestion en solitaire et par rapport à des rats élevés avec des congénères. Toutefois, comme ont pu le vérifier d’autres chercheurs, la facilitation sociale s’apprend très vite, du moins en ce qui concerne la prise de nourriture.

La simple présence d’autrui est-elle suffisante ? Supposez que l’on vous ait entraîné à bien répondre à une tâche intellectuelle de sorte que votre réponse dominante soit correcte. Par rapport à votre performance en situation d’isolement, quand allez-vous montrer de la facilitation ? Quand vous êtes observé par des experts en cette tâche ? Quand vous êtes en présence de personnes qui ont des difficultés pour apprécier votre performance ? Quand un enregistreur fonctionne pour que des spécialistes vous évaluent ultérieurement ? Si, comme nous l’assure Zajonc, le facteur déterminant est la simple présence d’autrui, on devrait s’attendre à une meilleure performance en présence d’experts et de non experts. Ce n’est pas le cas : ce sont les experts et l’enregistreur qui ont le plus gros effet (Henchy et Glass, 1968). Pourquoi ? La réponse qui vient immédiatement à l’esprit est que le rendement supérieur est dû à la peur de l’évaluation lors d’une situation d’audience. Dans le même ordre d’idées, les effets obtenus en co-action seraient liés à une compétition implicite.

Mais avez-vous déjà rencontré des cafards qui avaient peur d’être évalués ? L’explication de la facilitation sociale doit rendre compte aussi bien des résultats des expériences sur les animaux que sur les êtres humains. Cottrell (1972) nous fournit cette explication englobante. Selon cet auteur, la présence d’autrui est initialement neutre mais elle perdrait graduellement sa neutralité en raison de l’expérience que le sujet acquiert au fil d’interactions avec diverses personnes dans des situations variées. Récompenses, blâmes, punitions, etc., sont administrés souvent par et en présence d’autrui. Associée à des anticipations d’événements positifs et négatifs, la présence des autres deviendrait alors suffisante pour élever le niveau de motivation. Entendons-nous bien, ce ne serait pas la présence comme telle qui serait responsable de la facilitation sociale, mais les anticipations positives ou négatives dont elle serait le symbole. Si un spectateur portant un bandeau devant les yeux ne donne pas lieu à des anticipations pertinentes pour la situation dans laquelle je me trouve, il n’y aura pas de facilitation (Cottrell et al., 1968). Si d’autre part, je suis absolument sûr que, quoi que je fasse, j’obtiendrai une récompense, je serai probablement moins motivé à bien réussir que si je sais, par expérience, que la récompense sera conditionnée par mon résultat. Il y a toutes les chances que ce raisonnement vaille également pour les animaux. Un raton élevé en isolement et mis devant une mangeoire avec des congénères ne se précipitera pas sur la nourriture. Du moins dans les premiers temps, car il apprendra vite que s’il ne se précipite pas sur la nourriture, rien ne lui restera.

Autrui n’est jamais neutre à nos yeux ; il est toujours porteur d’une signification. C’est précisément dans la mesure où j’agis en fonction d’autrui en tant que porteur des significations que je lui accorde, que l’on peut véritablement parler d’une psychologie sociale.

Il nous semble que le parcours des recherches sur la facilitation sociale illustre aussi bien les difficultés que la psychologie sociale rencontre à affirmer sa spécificité, que ce que peut être une véritable approche psycho-sociale, où autrui n’est pas réductible à une simple substance chimique ou à une simple organisation anatomo-physiologique. Autrui existe dans un rapport de nécessité avec moi en tant que sujet qui fonde mon identité sur son existence réelle, imaginée ou symbolique.


LA NÉCESSITÉ VITALE D’AUTRUI



C’est Henri Wallon (1946), le célèbre psychologue de l’enfant, qui a écrit : « L’individu est essentiellement social. Il l’est non par suite de contingences extérieures, mais par suite d’une nécessité intime. Il l’est génétiquement. » C’est une prise de position et, après plus de cinquante ans, elle n’est toujours pas vérifiée. Elle reste cependant un pari, moins égoïste que celui de Pascal sur l’existence de Dieu, mais plus utile pour comprendre ce qui nous arrive avant l’éventuelle rencontre dans l’au-delà. Que l’on soit ou non d’accord avec Wallon, les faits qui suivent sont troublants.


Quelques heures seulement après sa naissance, le nourrisson est capable de discriminer de véritables pleurs humains de pleurs synthétisés sur ordinateur. Les pleurs « synthétiques » avaient les mêmes caractéristiques physiques que les premiers mais des adultes pouvaient facilement les identifier comme non-humains (Sagi et Hoffman, 1976). Ceci n’est pas la démonstration que l’enfant est génétiquement social car cette expérience a été réalisée sur des bébés de 34 heures, qui avaient donc déjà eu l’occasion de s’entendre pleurer. On pourrait imaginer une maternité où l’on permettrait de conduire la recherche dans les minutes qui suivent la naissance mais ce ne serait toujours pas une preuve. Plus important de notre point de vue est le fait que, dès la naissance, l’enfant soit capable de répondre différemment à des stimulations sociales et non-sociales.

Certains ethnologues considèrent d’ailleurs les pleurs de l’enfant comme un moyen de communication qui, à l’origine des espèces, avait une fonction sociale éminemment importante. En effet, dans les sociétés agricoles vivant dans les savanes, les adultes devaient laisser les enfants seuls pour pouvoir vaquer à leur travail. Les pleurs leur signalaient à distance l’existence d’un danger pour l’enfant. Dans cette optique, il est raisonnable de penser que les pleurs feront place à d’autres systèmes de communication, et ce d’autant plus rapidement qu’ils sont devenus efficaces. C’est l’hypothèse testée par Ainsworth et ses collègues (1974) ; elles ont montré que plus les réactions des mères face aux pleurs de leurs enfants étaient inadéquates, c’est-à-dire incohérentes d’une fois à l’autre, plus les enfants avaient tendance à pleurer, et moins vite ils passaient au sourire considéré comme un moyen plus développé de communication.

Sans doute sont-ce les grandes catastrophes, naturelles ou provoquées par l’homme, qui mettent le mieux en exergue l’importance vitale d’autrui ? En prévision des bombardements de leurs grandes villes par les Allemands au tout début de la Seconde Guerre Mondiale, le gouvernement anglais mit sur pied un plan d’évacuation des écoliers et des tout jeunes-enfants (ceux-ci accompagnés de leur mère) vers la campagne. Très controversée, cette stratégie donna lieu à de nombreuses évaluations à court et à moyen terme. Si les premiers effets furent anodins, alors que les bombardements n’avaient pas encore eu lieu et que le séjour à la campagne pouvait être comparé à des classes vertes, il n’en alla plus de même ultérieurement, quand s’ajoutèrent les bombardements, les réactions de peur de l’entourage, les rumeurs alarmantes, l’annonce de morts et de blessés. Il s’avéra alors que les enfants les plus perturbés étaient ceux qui avaient été évacués, surtout lorsqu’ils étaient accompagnés d’une mère insécurisée (Carey-Trefzer, 1947). Ceci ne veut pas dire que le stress objectif est sans importance, mais simplement qu’il n’est pas le plus important. Il a été prouvé que les enfants palestiniens des territoires anciennement occupés par Israël étaient infiniment plus souvent victimes de stress objectif que les enfants israéliens de même âge, et que leur santé mentale était davantage affectée. Toutefois, Punamaki (1987) a pu montrer que les enfants palestiniens de Cisjordanie et de Gaza souffraient d’autant moins de l’occupation militaire que leurs mères étaient socio-politiquement actives, croyantes et bien entourées socialement. Ces différentes études montrent donc que ce n’est pas tant la gravité de la situation qui perturbe les enfants, que les réactions de l’entourage social ou, pire encore, l’absence d’entourage (voir Leyens et Mahjoub, 1995).



Tout le monde a encore à l’esprit les terribles images des orphelinats roumains. Quelles peuvent bien être les conséquences d’un séjour dans ces enfers alors qu’on sait par ailleurs qu’être bien logé et nourri n’empêche pas un syndrome d’hospitalisme chez les jeunes enfants (Spitz, 1945) ? Ce syndrome se caractérise par les problèmes suivants : taux de morbidité et de maladie plus élevés que la normale, développement intellectuel retardé, croissance physique ralentie, relations sociales perturbées soit dans le sens de l’apathie, soit dans le sens d’une recherche effrénée d’attention et d’amour. La quantité des soins donnés aux bébés n’est pas en cause. La carence de stimulation perceptive, si elle a un effet, ne suffit pas à expliquer les troubles (Casier, 1965). En fait, les enfants souffrent de l’absence d’un substitut maternel adéquat ; les orphelinats d’après-guerre (ou d’après dictature) ne manquent malheureusement pas d’hôtes mais bien d’un personnel expérimenté qui ne confond pas vitamines et hygiène avec affection. Pour que le développement intellectuel des enfants ne soit pas retardé, il n’est nullement nécessaire de recruter des Einstein comme infirmiers ou infirmières : des pensionnaires plus âgées, débiles mais chaleureuses, à qui on donne la responsabilité de quelques orphelins s’acquittent parfaitement de leur tâche et leurs protégés ne souffrent d’aucun retard intellectuel (Skeels, 1965).

Dans ses études sur l’attachement, le psychiatre et psychanalyste anglais Bowlby (1969) s’est intéressé plus particulièrement aux effets de la séparation comme dans les cas d’hospitalisations prolongées et réitérées. Souvent les enfants développent la séquence de réactions suivantes. Au début, c’est la tristesse et le désespoir qui l’emportent. La colère et les invectives à l’endroit des parents suivront. Et que les parents en profitent pour se réjouir tant qu’il est encore temps ! En effet, petit à petit désespoir et fureur feront place à l’apathie, à l’indifférence. Depuis les observations de Bowlby, nous sommes mieux en mesure d’expliquer ces phénomènes. Les enfants que les parents conduisent régulièrement à l’hôpital, parce qu’ils sont par exemple gravement asthmatiques, ont l’impression que, quoi qu’ils fassent, leur sort est inéluctable ; ils seront abandonnés. En d’autres termes, ils apprennent l’impuissance (learned helplessness), et la seule réaction de protection qui leur reste est l’apathie.

Ce phénomène d’impuissance acquise a été mis en évidence par Seligman (1975), notamment avec des chiens. Voici brièvement en quoi consiste la démonstration. Certains chiens sont suspendus à un harnais et, après un signal quelconque, un choc électrique leur est envoyé à moins qu’entretemps ils n’aient effectué un mouvement bien particulier, comme pencher la tête à gauche, ce qu’ils apprennent très vite à faire. D’autres chiens, mis dans la même situation, n’ont pas cette chance : l’apparition du signal annonciateur du choc électrique les fait gesticuler dans tous les sens mais en pure perte car le choc est chaque fois donné. Dans un second temps, chaque chien est placé dans un des deux compartiments d’une cage grillagée. Le signal déjà connu apparaît et, si le chien ne saute pas dans l’autre compartiment, il reçoit un choc dans les pattes via le sol grillagé. Les chiens du premier groupe, qui ont appris à éviter les chocs en penchant la tête à gauche, découvrent rapidement la solution salvatrice ; ce n’est pas le cas des autres qui hurlent, geignent et se ratatinent dans un coin du compartiment non isolé ; on a beau les traîner dans l’autre compartiment, ils n’apprennent plus. Avec des aménagements qu’on peut facilement imaginer, le même type d’expérience a été effectué avec des êtres humains ; si elle est plus difficile à obtenir, la réaction d’impuissance se manifeste néanmoins. Elle a d’ailleurs été invoquée pour rendre compte de maladies psychiques comme la dépression : les gens déprimés auraient perdu le sentiment de pouvoir contrôler ce qui leur arrive (voir Ric, 1996).


Les enfants placés en institutions hospitalières éprouveraient donc un sentiment d’impuissance acquise : quoi qu’ils fassent, personne ne viendra avant l’heure du repas ; qu’ils gémissent ou se fâchent, leurs parents les quitteront. Pour des raisons évidentes, l’investigation systématique des conditions extrêmes d’isolement social n’a pas été effectuée avec des êtres humains mais avec des animaux. Les études les plus célèbres à ce propos sont dues à Harlow (Harlow & Harlow ; 1965). Nous nous contenterons de faire ici allusion à quelques uns des résultats obtenus par cet auteur.


Harlow a notamment pu montrer que si un jeune singe rhésus n’a pas de substitut maternel adéquat, ne serait-ce qu’une poupée immobile de la taille d’un singe adulte, il est incapable d’indépendance. Le dispositif expérimental est le suivant : quelques jours après sa naissance, le jeune rhésus est éloigné de sa mère et de ses frères et sœurs pour être élevé en la seule compagnie de deux poupées en fil de fer, dont une est recouverte de tissu. On s’aperçoit que le singe s’attache incomparablement plus à la « mère laine » qu’à la « mère fer », c’est-à-dire qu’il passe beaucoup plus de temps avec celle-ci qu’avec celle-là. Lorsqu’ultérieurement on introduit un objet étranger dans sa cage, par exemple un ourson en peluche qui joue du tambour, c’est la panique. Si la mère laine est présente dans la cage à ce moment-là, il se réfugie dans ses « bras ». S’il n’y a aucune mère, ou seulement la mère fer, il ira se terrer dans un coin de la cage après en avoir parcouru frénétiquement les bords en se battant les flancs et la tête ; il restera incrustré dans son coin. Le singe à la mère-laine, lui, prendra de l’assurance et ira bientôt toucher les objets inconnus et jusque-là terrifiants. En d’autres mots, l’attachement, ou la dépendance, permet l’indépendance.

La mère laine ne peut cependant faire des miracles et lorsqu’après plusieurs mois on remettra le singe avec ses congénères, son comportement social sera perturbé. Il réagira agressivement au mauvais moment, s’automutilera, se montrera inquiet, agité, et un mauvais séducteur. Dans le cas d’une femelle, elle acceptera difficilement la copulation et s’occupera maladroitement de sa progéniture. Devant ces résultats, Harlow intensifiera ses travaux sur l’isolation ; que les amis des animaux sautent directement au paragraphe suivant. Certains singes seront complètement isolés dans des sortes de cuves qui ne permettent aucun contact, même lointain, avec leurs congénères ; ils y resteront pendant des temps variables pouvant aller jusqu’à un an. De ceux qui ont été isolés de la sorte dès leur plus jeune âge, qui en sortent après un an pour être mis dans une colonie d’autres singes rhésus, Harlow et Suomi (1971) disent qu’ils sont des « végétaux semi-animés ».

Très longtemps ces chercheurs penseront que les déficits observés sont irrécupérables car, une fois dans la colonie, les singes préalablement isolés ne font guère de progrès. Cette croyance fut cependant battue en brèche le jour où les « végétaux semi-animés » ne furent plus mis en présence de n’importe quels autres singes mais de plus jeunes qu’eux. C’est ainsi que des singes de 3 mois se révélèrent de parfaits thérapeutes pour des isolés de 6 mois (Suomi et al., 1972) et que d’autres, de 4 mois, se révélèrent aussi efficaces avec des isolés de 12 mois (Harlow et Novak, 1973). Autrui est donc important, mais pas n’importe quel autrui.



Les enfants ne sont pas les seuls à souffrir de l’absence d’autrui. Même les ermites sont sujets à des troubles dus à la solitude, et leur nostalgie d’autrui est tellement commune qu’on lui a trouvé un nom : l’acédie. Une façon des plus efficaces pour « mettre au pas » un enfant turbulent est la vieille méthode du « coin » ; privé pendant un certain temps du contact avec autrui, l’enfant « qui n’écoute pas » redeviendra sensible aux approbations et désapprobations sociales (Gewirtz et Baer, 1958). Les adultes turbulents, eux, c’est en prison qu’on les met mais c’est nettement moins efficace que le coin car le taux de récidive est extrêmement élevé. Peut-être parce que la prison, loin d’isoler, constitue un bouillon de mauvaise culture. C’est du moins l’avis que prônaient certains Quakers bien intentionnés et, au dix-neuvième siècle, certains pays adoptèrent leur système. La Belgique fut un de ces pays qui construisirent des prisons dont l’architecture ne permettait plus aux détenus d’avoir des contacts les uns avec les autres. Le résultat ne fut pas celui qui était attendu : en effet, en conséquence du stress dû à l’isolement, le nombre de maladies psychosomatiques augmenta considérablement, et tous les moyens furent bons pour communiquer entre détenus ; pas une canalisation n’était porteuse d’un code quelconque.

Les intentions à la base des fameux camps de lavage de cerveaux pendant la guerre de Corée étaient moins altruistes que celles des Quakers, mais les résultats escomptés étaient somme toute identiques. Il s’agissait d’isoler le plus possible les prisonniers, la seule stimulation sociale véritable étant la propagande. L’espoir des théoriciens de ces camps était de rendre les captifs particulièrement perméables aux idées des geôliers. Il semble que ces camps ont davantage frappé l’imagination que lavé les cerveaux ; néanmoins, il est intéressant de constater que les personnes les mieux protégées des influences étaient celles qui étaient très attachées aux valeurs familiales et religieuses ; en d’autres termes, celles qui avaient intériorisé un autrui qu’elles aimaient et respectaient (McGuire, 1969).



ANXIÉTÉ, GRÉGARITÉ ET COMPARAISON SOCIALE



Les chercheurs vont s’inspirer des camps de lavage de cerveaux pour conduire des expériences de privation sensorielle et perceptive. Durant celles-ci, les sujets sont privés de toute sensation ou perception visuelle, tactile, auditive, etc., et il s’agit de voir comment ils se comportent après plusieurs jours de cette diète. Le salaire est généreux mais la situation extrêmement pénible. Malgré tous ses efforts, Schachter (1959) ne réussit pas à ce que ses sujets restent suffisamment longtemps en état de privation. Il s’interroge alors sur le lien entre anxiété et grégarité. Peut-être la situation de privation est-elle anxiogène et est-ce cela qui entraîne l’abandon ? Cette idée d’un lien entre anxiété et affiliation est à la base d’un programme de recherche absolument fascinant. Voici le scénario d’une des premières expériences.


Par groupes de 5 à 8, des étudiantes, volontaires pour une étude scientifique, furent réunies dans un laboratoire où elles rencontraient le Docteur Gregor Zilstein du Service Neurologie et Psychiatrie de la Faculté de Médecine. Le docteur Zilstein portait un tablier blanc et un stéthoscope dépassait de sa poche. En se présentant, il prévenait les sujets qu’ils participeraient à une étude sur les réactions à des chocs électriques et il insistait sur l’importance et l’intérêt de telles recherches. Pour les besoins de la vérification expérimentale, il importait que certaines étudiantes éprouvent beaucoup d’anxiété alors que les autres restent sereines à la perspective de ce qui les attendait. La différence d’anxiété fut induite par les instructions que donnait le Docteur Zilstein. Voici comment ce dernier s’y prit pour provoquer une forte anxiété :

« Ce que nous demanderons à chacune d’entre vous est très simple. Nous voudrions vous donner une série de chocs électriques. Maintenant, je me dois d’être complètement honnête avec vous et de vous dire ce qui vous attend exactement. Les chocs feront mal. Ils seront douloureux. Comme vous pouvez l’imaginer, si, dans une recherche de ce genre, nous devons apprendre tant soit peu qui aidera l’humanité, il faut que nos chocs soient intenses. Nous comptons placer une électrode sur votre main, vous brancher à un appareil comme celui-ci (Zilstein indique des gadgets électriques derrière lui), vous donner une série de chocs électriques et enregistrer diverses mesures telles que votre pouls, votre pression sanguine, etc. À nouveau, je tiens à être honnête avec vous et à vous prévenir que ces chocs seront fort douloureux, mais, bien sûr, ils n’entraîneront pas un dommage permanent. »

Dans la condition de faible anxiété, par contre, les instructions furent les suivantes :

« Je vous ai demandé à toutes de venir aujourd’hui afin de servir de sujets dans une expérience qui a trait aux effets des chocs électriques. Je m’empresse d’ajouter : ne vous laissez pas troubler par le terme de choc ; je suis certain que l’expérience vous sera agréable. Ce que nous aimerions que chacune d’entre vous fasse est très simple. Nous voudrions vous donner à chacune une série de chocs électriques très légers. Je vous assure que ce que vous ressentirez ne sera en aucune façon douloureux. Cela ressemblera plus à un chatouillement ou à un fourmillement qu’à quelque chose de déplaisant. Nous placerons une électrode sur votre main, nous vous donnerons une série de chocs très légers, et nous mesurerons des choses telles que votre pouls, votre pression sanguine, mesures avec lesquelles, j’en suis sûr, vous êtes toutes familiarisées par vos visites chez votre médecin de famille. »

Il se fait que, les instructions terminées, la salle d’expérience n’est pas disponible. Il faudra attendre quelque peu, et pour que cette attente s’effectue dans les meilleures conditions, le Docteur Zilstein fait passer auprès des jeunes filles un questionnaire où elles ont l’occasion de dire si elles préfèrent attendre seules, en groupe, ou si cela n’a pas d’importance. Dans cette expérience, aucun choc ne fut jamais donné ; seules les réponses au questionnaire intéressaient Schachter. L’anxiété induite par les instructions du Docteur Zilstein allait-elle conduire les jeunes filles à préférer la grégarité ? C’est effectivement le cas .63 % des sujets dans la condition de haute anxiété choisissent d’attendre en groupe alors que 33 % seulement des autres sujets émettent cette même préférence.



Se pose maintenant la question du pourquoi. Peut-être les sujets de la condition de haute anxiété veulent-ils se rassembler pour se concerter et négocier l’intensité des chocs avec le fameux Docteur Zilstein ? Dans une autre expérience, Schachter offre donc la possibilité d’attendre en groupe mais il est bien spécifié que toute communication verbale est interdite entre les sujets. Ceux-ci choisissent malgré tout la solution collective. Peut-être les jeunes filles n’ont-elles jamais attendu leur tour devant la porte d’un examinateur et imaginent-elles que l’attente en groupe diminue l’anxiété ? Un élève de Schachter, Wrightsman (1960), leur montre qu’il n’en est rien : leur ayant promis une injection hypodermique, il les fait attendre seules ou en groupe et ce dernier mode d’attente ne les soulage pas plus que le premier de leur anxiété. Les jeunes filles veulent-elles se distraire, se changer les idées ? Ne pouvant leur offrir Venise avant de les faire mourir, Schachter leur propose d’attendre avec un groupe de personnes qui ne recevront pas de chocs électriques. Cette fois-ci, les sujets préfèrent attendre seuls. Schachter n’en tire pas la conclusion que les jeunes filles veulent à tout prix voir Venise mais plutôt que la misère aime une compagnie misérable. En d’autres termes, l’anxiété entraîne un désir d’être avec d’autres, mais pas avec n’importe quels autres.

Arrivé à ce point, Schachter est à court d’idées. Qu’est-ce qui peut bien motiver des personnes anxieuses à rechercher la compagnie d’autrui ? Il se fait que Festinger (1954), l’ancien patron de Schachter, venait d’énoncer une théorie selon laquelle, en l’absence de référents objectifs dans le monde physique, les gens chercheraient à comparer leurs opinions et leurs aptitudes avec celles d’autrui. La comparaison sociale s’étendrait-elle au domaine des émotions ? Ces jeunes filles n’ont jamais reçu de chocs électriques, elles sont dans l’incertitude complète de ce qui les attend – mis à part que cela fera mal – et peut-être veulent-elles comparer, ne serait-ce que de façon non-verbale, leur anxiété avec celle de leurs compagnes ? Une série d’expériences sera donc imaginée pour tester cette hypothèse. On fait croire aux sujets qu’il est possible de mesurer leur émotivité grâce à des appareils psychophysiologiques et, suivant les expériences et les conditions expérimentales, on leur donne des renseignements sur leur seul degré d’émotion, sur celui des autres sujets, ou sur le leur et celui d’autrui ; les renseignements sont précis ou très imparfaits (l’aiguille censée mesurer l’anxiété indique clairement un score d’émotivité ou tremblote). Conformément à la théorie de la comparaison sociale, le désir d’attendre en groupe diminue nettement lorsque les renseignements sont précis et portent à la fois sur l’émotion ressentie par le sujet lui-même et par les autres personnes dans la même situation. Ce n’est donc pas son propre niveau d’émotion qui importe, pas plus que celui des autres, mais bien la comparaison possible entre les deux (Gérard, 1963 ; Gérard et Rabbie, 1961).

Loin de nous l’idée que la grégarité s’explique uniquement par un besoin de comparaison sociale. Après un tremblement de terre, un déraillement de train, ou un attentat, lorsque les survivants se précipitent sur le téléphone pour parler avec leur famille et leurs amis, ce n’est probablement pas pour comparer leurs émotions. Autrui leur permet de se confier et d’être réconfortés ; il existe actuellement toute une littérature sur le support social. Néanmoins, il n’empêche que la comparaison sociale est un processus vital dans notre fonctionnement. En ce sens, il est heureux que, dans son expérience, Wrightsman n’ait pas trouvé que la grégarité diminuait davantage l’anxiété ; cela eut été très possible car autrui sert souvent à réconforter. Si Wrightsman avait trouvé ce résultat, tout le monde aurait été satisfait avec cette explication et l’importance de la comparaison sociale n’aurait pas été mise en évidence.

La comparaison sociale est un processus dans lequel les gens s’engagent de manière quasi automatique (Gilbert et al., 1995) et qu’ils emploient dans des buts divers : se rassurer quant à leurs opinions ou performances, évaluer ce qui est possible, gonfler leur estime de soi, se vacciner contre l’influence, etc. Plus fondamentalement, la comparaison avec les autres permet à chacun de se définir comme sujet à la fois unique et semblable à autrui.


DIFFÉREMMENT SEMBLABLES



Cette notion de comparaison sociale, qui institue une différence entre moi et autrui aussi bien sur le mode de la similitude que de la divergence, est absolument essentielle pour ce que nous entendons par sociabilité. Avant de développer ce point, toutefois, nous voudrions encore résumer des études où les gens ne réussissent pas à attendre à plusieurs. Quand l’Enfer est-il les autres ? 

Dans le cadre d’études américaines en vue des vols spatiaux, Altman et al. (1971) ont imaginé des huis clos bien particuliers. Deux ou trois recrues militaires sont enfermées pour plusieurs semaines dans un espace confiné ; ils connaissent ou non la durée exacte de leur séjour, celle-ci est ou non respectée, l’aménagement et les sources de stimulations extérieures sont manipulées, etc. Bref, il s’agit de découvrir les conditions favorisant une cohabitation harmonieuse au sein d’une équipe de navette spatiale. Plutôt que d’envisager ces conditions, nous nous bornerons à contraster les comportements caractéristiques des équipages qui réussissent et de ceux qui finissent par « déserter ». On s’aperçoit que, dès le début, ceux qui réussiront se préoccupent de former des liens de cohésion tout en créant des territoires individuels : « c’est ma chaise », « c’est mon côté de table », « je prends la couchette supérieure ». Les déserteurs, eux, donnent l’impression d’être persuadés de leur succès ; pas besoin donc de perdre son temps en relations sociales, et encore moins de chicaner sur des questions de propriété. Toutefois, lorsque le malaise s’installe, c’est la course effrénée à la territorialité, mais, comme le lièvre de la fable, ils s’y sont pris trop tard. Notre façon d’interpréter ces résultats n’est sans doute pas la plus orthodoxe mais n’est-ce pas normal quand on parle d’enfer ? Selon nous, ce qui rend autrui infernal, c’est de ne pas être un « socius » à la fois semblable et différent, de ne pas être un alter ego.


Le chercheur qui a le mieux mis en évidence cette recherche simultanée de similitude et d’altérité est Jean-Paul Codol. La vie en société requiert une similitude de base entre les individus. Comment vivre si je ne puis imaginer que d’autres pensent comme moi, que je ressens les mêmes émotions qu’eux, qu’ils ont les mêmes aspirations que moi (Asch, 1952) ? Il ne s’agit pas là de simples désirs. C’est une nécessité fondamentale pour que la vie collective soit possible. À côté de cette nécessité fondamentale existent bien sûr une gratification liée à la similitude ainsi qu’une incitation à se comporter, s’émouvoir et juger comme les autres mais il ne s’agit là que de conséquences. Il en est de même de la différentiation dont l’existence entraîne également des comportements affectivement chargés. Ce sont ces comportements affectivement chargés que les psychologues sociaux étudient.

Comment, dans cette optique, un sujet peut-il à la fois affirmer son conformisme aux règles d’un groupe et sa singularité par rapport aux membres de ce même groupe ? Par le phénomène de « conformité supérieure de soi » répondra Codol (1975), un phénomène mieux connu sous le nom de « l’effet PIP » (les initiales de l’expression Primus Inter Pares, c’est-à-dire le premier parmi ses pairs). Supposons que la norme partagée d’un groupe soit d’être généreux et que l’on demande à chaque membre s’il est plus ou moins généreux que les autres membres, la réponse majoritaire est : « Je suis plus généreux que les autres ». En d’autres termes, l’individu affirme son identité personnelle à travers une appartenance au groupe. Cette affirmation est inutile lorsqu’on demande à un membre de se comparer à un autre membre bien précis : dans ce cas, les deux individus sont clairement différents et, dès lors, il ne doit pas recourir à l’effet PIP.
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Figure 1.2 – Estimation de la différence et de la similitude entre soi et autrui en fonction du point de référence.





Il est bien certain, maintenant, que l’accentuation de l’identité ou de l’appartenance dépendra des situations et des influences culturelles. Certaines sociétés insisteront surtout sur l’individualité de leurs membres. C’est le cas, par exemple des Esquimaux qui doivent chasser et pêcher en solitaire dans des territoires très étendus où il n’est pas possible d’accumuler beaucoup de nourriture à la fois. D’autres sociétés, au contraire, accentueront l’appartenance au groupe : il s’agit notamment de celles dont l’économie de subsistance repose sur la cueillette, la moisson et l’engrangement collectif ; dans de telles sociétés, évidemment, chaque membre doit se conformer à la collectivité sous peine de mettre celle-ci en danger. Les Temne de la Sierra Leone appartiennent à une telle culture. Cette hypothèse d’un lien entre type de socialisation et économie de subsistance, énoncée par Barry et al. (1959) a été testée par Berry (1967), qui a fait passer un test de conformisme à des Esquimaux de l’île de Baffin et à des Temne. Il présentait à chaque sujet adulte une feuille de papier sur laquelle étaient dessinées une ligne étalon et huit autres lignes de différentes grandeurs. Il s’agissait de désigner laquelle de ces huit lignes avait la même longueur que la ligne étalon. En outre, l’expérimentateur informait les sujets que la majorité des leurs avait choisi telle ligne comme étant la ligne correcte. En fait, trois fois sur quatre, le jugement prétendument donné par la majorité était erroné. Quoique les échantillons Temne et Esquimaux aient été appariés pour leur acuité visuelle, leur niveau d’éducation et leurs contacts avec la civilisation occidentale, ils donnent des réponses très différentes. Le conformisme pouvant varier de 0 (pas de conformisme) à 15 (conformisme total), les Temne obtiennent 8.9 tandis que les Esquimaux ont un score de 2.6 seulement. Par comparaison, des Ecossais se situent à 3.9. « On n’a pas essayé de questionner les sujets sur leur réaction au test mais un Temne (de Mayola) offrit spontanément le commentaire suivant : « Lorsque le peuple Temne a choisi une chose, nous devons tous accepter la décision – c’est ce que nous appelons la coopération » (…) Les sujets esquimaux, d’un autre côté, bien que silencieux, souriaient calmement et d’un air de connaisseur désignaient une ligne proche de l’exactitude. » (Berry, 1967, p. 417)


Dans plusieurs de ses expériences, Codol (1988) ne demandait pas seulement à ses sujets s’ils avaient plus ou moins que les autres la caractéristique X ou Z, mais il leur offrait également la solution « autant que les autres », qui était d’ailleurs très souvent choisie. En altérant légèrement la question, mais pas le fond du problème, on peut donc demander aux gens dans quelle mesure ils sont différents (« plus » ou « moins ») des autres ou semblables. C’est ce qu’a fait Codol mais en retournant, pour d’autres sujets, l’intitulé de la question : « Dans quelle mesure les autres sont-ils différents de vous (ou semblables à vous) ? » Ce renversement entraîne un changement de point de référence. Dans le premier cas (« … êtes-vous semblable aux autres ? »), autrui sert de référent ; dans le second (« … sont-ils semblables à vous ? »), c’est la personne qui répond qui est la référence à laquelle les autres sont comparés. Les résultats de ce genre d’étude sont extrêmement instructifs et figurent sur le graphique 1.2. On s’aperçoit tout d’abord que la dimension « différence » est accentuée par rapport à celle de similitude. Etant donné les résultats obtenus par Berry sur les Ecossais, on pouvait s’y attendre ; nos sociétés occidentales semblent privilégier l’altérité plutôt que la similarité. Infiniment plus intéressante est l’asymétrie dans les jugements en fonction du point de référence : les gens se jugent plus différents des autres qu’ils ne jugent les autres différents d’eux-mêmes. Corollairement, ils se jugent moins semblables aux autres qu’ils ne jugent les autres semblables à eux-mêmes. À nouveau, nous voyons dans ce phénomène d’asymétrie une manifestation de l’affirmation d’identité qui ne peut se passer d’une appartenance de groupe : à la fois nous sommes différents des autres, mais nous sommes aussi des modèles.

Il est clair, nous semble-t-il, que l’entité valorisée dans cette asymétrie est notre « moi », notre personne, mais que cette valeur ne peut venir que d’autrui (Leyens, 1990). Une recherche de Kwiatkowska (1984, citée dans Jarymowicz, 1989) est très illustrative à ce propos ; elle montre que des sujets « normaux » tiennent à se différencier des autres précisément pour les traits qu’ils considèrent comme les plus typiques d’eux-mêmes ; c’est naturel, dira-t-on, sinon qu’est-ce qui fait la typicité ? Comme si la typicité devait nécessairement se conjuguer sur le mode de la différence. Ce n’est en tout cas pas l’avis de personnes qui viennent récemment et subitement de devenir invalides : elles, au contraire, s’estiment très semblables aux autres pour les caractéristiques qu’elles jugent très typiques d’elles-mêmes. Ici aussi, la valeur qu’on s’accorde passe par les autres.

En conclusion, la sociabilité constitue un équilibre entre identité personnelle et appartenance à un groupe, entre similitudes et différences (voir également Markus et Kunda, 1986). Un groupe sans individus singuliers est une abstraction, de même qu’un individu unique sans relation aux autres n’est pas un être humain. Cet équilibre n’est pas fixé une fois pour toutes. Il variera selon les cultures et, à l’intérieur de celles-ci, selon les situations. Personnellement, lorsque nous donnons cours, nous aimons nous singulariser par rapport à nos collègues, nous détesterions être n’importe quel professeur. Par contre, quand nous effectuons des achats, nous sommes n’importe quel consommateur et peu nous importe pourvu que nous trouvions les marchandises que nous cherchons… mais cela nous fait bien plaisir si la caissière nous reconnaît.

Ce chapitre, consacré à notre relation à autrui et au regard que lui jette la psychologie sociale, se termine par ce qui deviendra un leitmotiv tout au long de ce livre : le pouvoir des situations ! La psychologie sociale ne s’intéresse pas à un sujet et à un autrui figés. Elle met en exergue la flexibilité des gens en fonction des situations. Cette flexibilité se manifeste dans les perceptions, dans les stratégies d’influence, ainsi que dans les interactions.



PREMIÈRE PARTIE
 LA PERCEPTION D’AUTRUI




Dans les années 70, le psychologue américain David Rosenhan s’est présenté dans différents hôpitaux psychiatriques et a demandé à y être admis parce que, disait-il, depuis plusieurs semaines il entendait des voix qui lui parlaient de « vide », de « creux ». Plusieurs de ses amis firent la même chose. Au total, douze admissions dans douze hôpitaux différents furent demandées. Toutes furent accordées, onze avec le diagnostic de schizophrénie et une avec celui de psychose maniaco-dépressive. Il faut noter que Rosenhan avait délibérément choisi ce que disaient les voix car, dans la littérature spécialisée, aucune donnée ne parle de psychose existentielle comme y faisait penser le contenu des hallucinations auditives. Une fois admis dans l’hôpital, les pseudo-patients se comportaient normalement, disaient qu’ils n’entendaient plus de voix et demandaient à ce que l’on les laisse sortir.

Les séjours varièrent de 7 à 52 jours avec une moyenne de 19 jours et tous ressortirent avec un diagnostic de schizophrénie ou de psychose maniaco-dépressive « en rémission ». Pendant leur séjour, les pseudo-patients passaient leur temps à noter leurs observations : le temps (infime) pendant lequel ils voyaient un médecin, le nombre (astronomique) de médicaments qu’ils recevaient, etc. Ces annotations venaient renforcer l’idée d’anormalité auprès du personnel soignant. Une catégorie de personnes, cependant, ne fut pas dupe : il s’agissait des vrais patients qui disaient : « Vous n’êtes pas de vrais malades ; vous êtes des journalistes ou des professeurs ».

Inutile de dire que Rosenhan (1973, 1975) provoqua un immense tollé lorsqu’il fit connaître ses résultats. Encore maintenant, ses recherches constituent un sujet sensible chez les psychiatres. Une des réactions souvent entendues par Rosenhan était que « dans notre hôpital, telle erreur ne serait pas possible ». Il mit donc un hôpital en demeure de repérer les pseudo-patients qu’il lui enverrait dans les prochains mois. Le temps écoulé, Rosenhan se réunit avec le staff qui avait repéré un certain nombre de pseudo-patients. Tout le monde n’était pas d’accord sur l’identité de ces pseudo-patients mais tous en avaient observés. Hélas pour eux, car Rosenhan n’avait envoyé personne.

Comment se fait-il que des professionnels du diagnostic puissent se tromper à ce point alors que les vrais malades mentaux sont de bons percevants ?




Chapitre 2
 La formation d’impression



À tout moment, volontairement ou non, nous sommes submergés d’informations d’origines diverses : informations en provenance de nos sens (ce que nous voyons autour de nous, à la télévision, dans les journaux, ce que nous entendons dans les salles de cours ou au bistrot du coin, etc.) ; informations stockées en mémoire qui refont surface, comme dans l’histoire de Proust et de sa madeleine ; informations que nous provoquons en raisonnant ou qui nous viennent quand nous parlons. La cognition a pour objet la gestion de ces informations ; elle consiste à recevoir, sélectionner, mémoriser, transformer et organiser les informations, à construire des représentations de la réalité, élaborer des savoirs et les communiquer. Elle fait intervenir la perception, la mémoire, la pensée, le langage, tous processus qui s’influencent les uns les autres.

LA CATÉGORISATION



C’est à un véritable raz-de-marée d’informations que nous sommes constamment confrontés. Alors que notre capacité de gestion est très limitée, nous n’avons ni l’impression d’être submergés ni celle de devoir nous priver d’informations. Pour ce faire, nous disposons d’un arsenal de stratégies dont la plus fondamentale est la catégorisation. De quoi s’agit-il ? Confrontés à une nouvelle information, nous devons l’identifier, c’est-à-dire la comparer à d’autres déjà connues, et la classer dans une catégorie. Cette opération serait très simple si toutes les catégories se définissaient par une série d’éléments suffisants (si les éléments X sont présents, il s’agit de la catégorie A) et nécessaires (si les éléments X sont absents, il ne s’agit pas de la catégorie A). Par exemple, pour faire partie de la catégorie des « carrés », il est suffisant et à la fois nécessaire d’avoir quatre segments de droite de longueur égale reliés par un angle droit. La plupart des catégories, toutefois, ne procèdent pas par éléments nécessaires et suffisants. Est-il suffisant et nécessaire d’être non marié pour être un « célibataire » ? Non, je peux être divorcé par exemple, ou vivre avec une amie depuis des lunes…

Si je vous dis « célibataire », à qui pensez-vous ? Au Pape, à votre petite nièce ? Suivant la théorie qu’ils affectionnent, les psychologues sociaux estiment que vous penserez à des personnes précises, qu’ils appellent exemplaires (on dit aussi instances), ou à une idée abstraite, qu’ils appellent schéma et où surnage un prototype qui serait le meilleur exemplaire de la catégorie, un exemplaire tellement bon qu’il n’existe pas en tant que tel (le vieux garçon qui sent le cigarillo refroidi et les chaussettes non lavées). Si je fonctionne avec des exemplaires, cela signifie que lorsque je rencontre quelqu’un qui pourrait être célibataire, je le compare avec toutes les personnes célibataires que je connais et dont je me souviens. Si je fonctionne avec un schéma, cela veut dire que je compare la personne rencontrée avec mon prototype de célibataire et que le gradient de prototypicité définit l’appartenance à la catégorie. Que l’on favorise l’une ou l’autre théorie n’est pas sans conséquences. Le fonctionnement par exemplaires implique que je corrige constamment le contenu de mes catégories et que je suis dépendant, pour ce faire, de ma plus ou moins grande mémoire. Par contre, le fonctionnement par schémas suppose que je suis relativement conservateur au niveau de mes catégories ; une fois celles-ci établies, je ne les changerai guère : par exemple, je serai attentif aux chaussettes et je négligerai le fait que la personne soit non-fumeur.

Que l’on procède par exemplaires ou par schémas, à quoi est-on sensible pour définir nos catégories ? Une première réponse va de soi. Nous serions sensibles à la similitude des caractéristiques. Presque tous les oiseaux chantent et volent, ont des ailes et des plumes. Tous les extravertis n’ont généralement pas de difficultés à lancer une conversation et à raconter des blagues. Le critère de similitude est un critère de réalité. Ce sont des éléments physiques (des ailes) ou des comportements (blaguer) qui dicteraient l’appartenance à telle catégorie plutôt qu’à telle autre. La similitude n’est toutefois ni suffisamment contraignante ni suffisamment englobante pour constituer l’unique critère de catégorisation. Prenez un oiseau et un extraverti. Ils appartiennent manifestement à deux catégories distinctes mais ils partagent pourtant une infinité de similitudes : tous les deux ont des globules et pèsent plus de 5 grammes. D’autre part, qu’est-ce que l’éclair et le tonnerre, une fourchette et une poêle à frire, ont en commun si ce n’est une relation de causalité dans le premier cas et de fonctionnalité dans le second ? Qu’ont en commun une piscine et une Rolls si ce n’est qu’elles représentent un signe d’aisance financière ?

Va dans la même catégorie ce qui est cohérent. Cette cohérence est dictée par les « théories naïves du monde » que nous possédons (Medin et Murphy, 1985). Medin (1989) défendra l’idée que nous insufflons une essence aux catégories d’objets naturels comme les oiseaux. L’essence des oiseaux, par exemple, serait un code génétique leur permettant à la fois de voler et de chanter. Rothbart et Taylor (1992) soutiendront la même idée en ce qui concerne les catégories sociales. L’essence serait le ciment qui tient ensemble et justifie tous les stéréotypes. Par essence, la personnalité de l’extraverti est d’être sociable, ce qui expliquerait sa familiarité, son exubérance, sa spontanéité, son assurance, et Dieu sait quoi encore (Yzerbyt et Schadron, 1996).

La catégorisation a plusieurs fonctions : simplification, maintien des apprentissages, direction dans l’action, ordre et signification.


La première et la plus évidente découle directement de ce qui a été dit plus haut : il s’agit d’une simplification des informations. Plutôt que de tenir compte de chaque objet ou information séparément, nous pouvons recourir à des catégories dont le nombre est beaucoup moins élevé. Dire, le matin, qu’on a été réveillé par les oiseaux est plus simple que d’accuser les merles, les moineaux friquets, les mésanges bleues, les grives musiciennes, etc. Autre avantage de la fonction simplificatrice de la catégorisation, le soir, vous vous rappellerez sans doute avoir été réveillé par des oiseaux et vous retrouverez peut-être parmi ceux-ci les mésanges bleues. Dans tous les cas, les chances de rappel sont plus grandes que s’il avait fallu se souvenir de tout ce qui avait contribué au réveil, en plus de tout ce qui s’était passé dans la journée.

La deuxième fonction de la catégorisation consiste à ne pas remettre en cause l’apprentissage passé lors de chaque confrontation avec une nouvelle information. Même si vous n’avez jamais vu un oiseau tout rouge, le fait de posséder le concept oiseau permettra de ne pas bouleverser votre connaissance de la gent ailée la première fois que vous apercevrez un cardinal (cardinalis cardinalis).

La troisième fonction de la catégorisation est de servir de guide pour l’action. Si vous n’avez qu’une seule catégorie pour désigner les champignons, il est préférable de ne jamais en manger quelle que soit leur forme ou leur couleur.

Enfin, la fonction sans doute principale de la catégorisation est de mettre de l’ordre dans l’environnement et de lui donner un sens. En effet, de même que nous mettons en relation les objets ou informations, les catégories n’existent pas indépendamment les unes des autres dans notre esprit. Nos catégories organisent notre connaissance de l’univers et nous permettent d’aller plus loin que le simple fatras d’informations auquel nous sommes confrontés. En ce sens, l’essentialisme dont nous faisons preuve nous sert notamment à asseoir notre réseau de catégories. Chaque catégorie a sa justification théorique qui la connecte, avec ses similitudes et ses différences, avec les autres catégories en un tout cohérent.





LA PERSONNALITÉ COMME CATÉGORIE PRIVILÉGIÉE



Essayez de donner dix réponses différentes à la question « Qui suis-je ? ». Il y a beaucoup de chances qu’après quelques variables démographiques et caractéristiques physiques (garçon, étudiant, basané, etc.), vos réponses seront des traits de personnalité (sympathique, timide, etc.). Plusieurs recherches ont montré que la catégorie des traits de personnalité est la plus employée pour décrire autrui. Cette propension à recourir à la personnalité augmente d’ailleurs avec la familiarité. La première fois que vous rencontrez quelqu’un qui ne participe pas à la conversation, vous décrirez peut-être son comportement parce que vous ne savez pas si son manque de participation relève de la timidité ou de la prétention. Après avoir rencontré cette personne dans différentes situations, vous aurez décidé si elle est de fait timide, ou tellement prétentieuse qu’elle ne se commet pas avec le petit peuple (Park, 1986).

Les explications du comportement en termes de personne et de personnalité, plutôt que de hasard ou de circonstances, sont à ce point privilégiées dans la culture occidentale que l’on parle de norme d’internalité (Beauvois, 1995). Voici un item d’un questionnaire imaginé par Nicole Dubois (1994) ; il comprend un énoncé et deux solutions, l’une externe et l’autre interne : « Lorsqu’ils discutent avec leur voisin pendant la leçon, 1) certains enfants disent : c’est parce que mon voisin a toujours quelque chose à raconter ; 2) d’autres enfants disent : c’est parce que je suis un enfant bavard ». Les enfants d’écoles primaires testés par Dubois devaient choisir, pour chaque item, une des solutions. Certains enfants devaient imaginer que leur instituteur leur posait ces questions et qu’ils devaient y répondre de manière à se faire bien voir. D’autres devaient répondre de façon à donner une piteuse image d’eux-mêmes. Les résultats sont très clairs : lorsqu’il s’agit de passer pour « un bon petit diable », les enfants donnent deux fois plus de réponses internes (par exemple, « Je suis bavard » plutôt que « C’est mon voisin ») que lorsqu’il faut se présenter sous son plus mauvais jour.


L’importance de la personnalité se remarque aussi au niveau du vocabulaire. À notre connaissance, personne n’a jamais compté le nombre de traits de personnalité existant dans le vocabulaire français, mais Allport et Odbert (1936) l’ont fait pour le vocabulaire anglais et ils sont arrivés à plus de 18000 mots ! Voici une dernière illustration du poids de la personnalité dans la façon occidentale de fonctionner. Jim Uleman (1989) a fait mémoriser à des étudiants américains une série de phrases comme celle-ci : « La secrétaire devine à la moitié du roman policier qui est le meurtrier ». Une fois les phrases lues au rythme donné par l’expérimentateur, les participants devaient rappeler le plus fidèlement possible autant de phrases qu’ils pouvaient. Certains participants étaient aidés dans leur rappel par un indice propre à chaque phrase ; selon les conditions expérimentales, l’indice consistait en un trait de personnalité potentiellement suggéré par chaque phrase (par exemple, intelligente) ou en un substantif étranger à la personnalité mais sémantiquement lié au contenu de chacune des phrases (par exemple, machine à écrire). Le rappel indicé par un trait de personnalité donnait lieu à une performance significativement supérieure.

Les recherches rapportées dans les paragraphes précédents ont toutes été réalisées dans la culture occidentale. L’importance de la personnalité varie, en effet, suivant les cultures. Elle ne se retrouve par exemple pas de la même façon chez les Japonais et les Indiens. Rappelez-vous les expériences de Codol (chapitre 1) sur l’asymétrie entre moi et les autres. On y avait vu que « moi » était le point de référence valorisé. Lorsqu’on pose à des étudiants d’Inde les questions : « Dans quelle mesure êtes-vous semblable aux autres ? » et « Dans quelle mesure les autres sont-ils semblables à vous ? », on n’obtient pas du tout les mêmes résultats qu’avec des étudiants français ou américains. Les étudiants indiens tendent à se juger plus semblables aux autres qu’ils ne jugent les autres semblables à eux (Kitayama et al., 1990). La valorisation de la personne n’est donc pas identique partout. Dans la culture orientale, le groupe d’appartenance l’emporte sur la personne singulière (Markus et Kitayama, 1991). De même, si l’on pose à un Japonais la question du « Qui suis-je ? », il donnera quatre fois moins de traits de personnalité qu’un Américain (Cousins, 1989).



Nous ne nous aventurerons pas ici à esquisser les raisons de ces différences culturelles qui intéressent de plus en plus de psychologues. Restons dans la société occidentale et voyons comment les gens organisent leurs connaissances au sujet de la personnalité. Le concept de théories implicites de personnalité est ici central. Il désigne des croyances générales à propos de la fréquence d’un trait (tous les directeurs d’entreprise sont des capitalistes), de sa variabilité (tous les directeurs d’entreprises privées, et non pas publiques, sont des capitalistes), et de sa liaison à d’autres traits (les capitalistes sont intelligents mais égoïstes). Le fait que ces théories soient dites « implicites » ne signifie nullement qu’elles sont inconscientes, mais plutôt que leurs détenteurs ne savent pas les exprimer de manière formelle et qu’elles n’ont aucun critère objectif de validité (Leyens, 1983).

Les exigences de la vie quotidienne requièrent que l’on recoure à des théories implicites. Tester toutes les hypothèses possibles concernant une personne que l’on rencontre constituerait le summum de l’inefficacité, et il est à parier que les gens éviteraient soigneusement ce maniaque des tests d’hypothèses s’il existait. Plutôt que de tester le nouvel arrivant, on le jugera souvent sur sa mine. En effet, le lien entre physique et psychique correspond à une des théories implicites de personnalité les plus ancrées. Pour preuve, voici le résumé d’une recherche de Chapman et Chapman (1967).

À l’époque, « le dessin d’une personne » était un des tests de personnalité les plus populaires aux USA. Quelqu’un dessinait un personnage et le psychologue était prétendument à même de lire sa personnalité grâce aux caractéristiques du dessin. Empressons-nous de dire que, malgré sa popularité, ce test n’a aucune validité. Les Chapman demandèrent à des psychologues qui employaient ce test quelles caractéristiques de dessin étaient symptomatiques de différents troubles de comportement. Nous nous contenterons ici de n’envisager qu’un de ces troubles : le fait d’être préoccupé par son intelligence. La réponse fut : une grosse tête. Les Chapman posèrent les mêmes questions à leurs étudiants, qui n’avaient aucune connaissance du test. Les réponses furent identiques à celles des psychologues. Ensuite, toujours à des étudiants, les Chapman donnèrent une série de dessins avec, à chaque fois, un trouble de comportement annoté dans un coin du dessin. Ils s’étaient arrangés pour que n’existe aucune corrélation entre les dessins et les troubles. C’est-à-dire que lorsque le trouble « préoccupation au niveau de l’intelligence » apparaissait dans un coin, un tiers des dessins montrait une grosse tête, un tiers une tête moyenne, et le dernier tiers une petite tête. Peine perdue, lorsque les étudiants durent dire la caractéristique symptomatique d’une préoccupation au niveau de l’intelligence, ils répondirent : une grosse tête. Les deux chercheurs allèrent encore plus loin : cette fois, ils firent en sorte qu’existe une corrélation parfaitement négative entre troubles et caractéristiques de dessin. À chaque fois la « préoccupation au niveau de l’intelligence » figurait sur un dessin avec une petite tête. Malgré cela, les étudiants continuèrent à répondre en fonction de leur théorie implicite. À ce jour, personne n’a encore trouvé le moyen de faire disparaître ce qu’on a appelé une illusion de corrélation. Autant dire que les physiognomonistes sont des charlatans qui font pour de l’argent exactement ce que tout le monde fait gratuitement. Autant dire, aussi, que si le recours aux théories implicites est obligatoire, et expéditif, il y a un prix à payer : les théories ne sont pas à l’abri d’erreurs même si elles permettent de fonctionner d’habitude avec bonheur.


Les théories implicites se construisent à partir de l’expérience vécue, mais également de la culture ambiante. Certaines théories implicites sont donc spécifiques aux individus qui les défendent, alors que d’autres sont largement partagées. La recherche des Chapman illustre une de ces théories partagées. Il est évident que les interactions sociales seraient des plus chaotiques si les gens ne partageaient pas certaines théories implicites. C’est ainsi qu’on a découvert que les individus fonctionnent allègrement avec une théorie comprenant deux dimensions, l’intelligence et la sociabilité, chacune avec un pôle positif et un pôle négatif (Rosenberg et Sedlack, 1972). Les théoriciens de la personnalité, quant à eux, ont mis à jour l’existence de 5 grands facteurs communs à toute description de personnalité. Manifestement, des liens existent entre ces 5 grands facteurs et les deux dimensions des théories implicites de personnalité : les facteurs « extraversion-introversion », « sympathique-antipathique » et « stable-instable émotionnellement » font penser à la dimension de sociabilité, alors que les facteurs « consciencieux-négligent » et « ouvert-limité » évoquent la dimension d’intelligence.

Sans nous en rendre compte, nous nous promenons donc avec une matrice de traits de personnalité dans la tête. À tout moment, nous sommes prêts à la faire fonctionner, et ce avec une flexibilité admirable. À certains moments, nous procédons par simples associations ou corrélations : « le bon-vivant est extraverti ». Nous pouvons aussi fonctionner par dimension : « ce qui est socialement positif s’oppose à ce qui est socialement négatif, et cela n’a (presque) rien à voir avec l’intelligence ». Nous travaillons encore par amalgames de traits positifs et négatifs qui correspondent à des types de personnalité : « sociable et égocentrique » ou « créatif et paresseux » ne sont pas des associations qui vont de soi sauf si l’on pense à des stars ou à des artistes (Anderson et Sedikides, 1991). Ces types de personnalité, avec leurs mélanges de traits positifs et négatifs, correspondent assez bien au contenu des stéréotypes qui constituent une classe particulière de théories implicites de personnalité. En effet, les stéréotypes sont les croyances partagées par un groupe à propos des caractéristiques de personnalité (et dans une moindre mesure de comportement) de l’ensemble d’un groupe.

Théories implicites et stéréotypes forment l’essentiel de ce qu’on appelle l’information catégorielle. Ils évoquent, sous forme d’attributs de personnalité, les attentes que les gens entretiennent à propos de catégories sociales comme les Français, les introvertis, les psychologues, ou les Maghrébins. Comment cette information catégorielle intervient-elle quand les gens se forment une impression de quelqu’un ? C’est la question que nous envisagerons dans les sections qui suivent.


PRIORITÉ À L’INFORMATION CATÉGORIELLE : ASCH



Pour étudier comment se forment des impressions comme celles du « jeune cadre dynamique » ou de l’« androgyne », nous suivrons l’itinéraire intellectuel de Solomon Asch (1946), un psychologue gestaltiste qui, encore à l’heure actuelle, est considéré comme un des plus grands théoriciens de la perception sociale.

Asch poursuivait un triple but. Tout d’abord, en bon gestaltiste, il voulait savoir si, à partir de quelques éléments disparates à propos de la personnalité d’un individu fictif, les gens étaient capables de s’en forger une impression cohérente. En deuxième lieu, il voulait montrer que certains de ces éléments disparates pouvaient avoir un statut spécial au sens où ils organiseraient l’impression générale. Il appelait de telles informations, des traits centraux. Enfin, il se posait la question de la direction de l’influence des traits ; selon lui, les premiers traits dont on prend connaissance devraient imprimer une certaine direction dans l’organisation de l’impression. En termes techniques, il faisait l’hypothèse d’un effet de primauté plutôt que de récence.


Dans une de ses multiples expériences, il va donner à ses sujets la liste suivante de traits de personnalité : « intelligent, adroit, travailleur, chaleureux, déterminé, pratique, prudent ». Il prévient ses sujets que les traits s’appliquent à une personne fictive qu’il leur demande de décrire en quelques phrases. Ensuite, il leur fait remplir un questionnaire composé d’une liste de traits de personnalité ; il s’agit de dire, par exemple, si la personne fictive est généreuse ou non, si elle a bon caractère ou non, si elle est forte ou non, etc.

Les sujets n’éprouvent aucune difficulté à satisfaire les demandes d’Asch. Voici d’ailleurs une description typique du personnage fictif telle qu’elle a été donnée par un des sujets :

« Une personne qui croit dans la justesse de certaines choses, qui veut que les autres considèrent son point de vue, qui serait sincère dans une discussion et voudrait voir son point de vue l’emporter. »

Les inférences obtenues grâce au questionnaire de traits antonymes figurent dans le tableau 2.1. Il est évident que le personnage fictif apparaît sous un jour favorable. Il est généreux, honnête, sociable, il a bon caractère et est même d’apparence agréable. La première question que se posait Asch est donc résolue (voir également Asch et Zukier, 1984).

Pour tester sa deuxième question concernant le statut spécial de certaines informations, une partie des sujets recevra la liste déjà citée de traits ; chez d’autres, le terme chaleureux sera remplacé par froid, poli ou bourru. Suivant que figure dans la liste le trait chaleureux ou froid, l’impression générale change du tout au tout comme on peut s’en apercevoir par la description suivante d’un individu froid :

« Une personne pleine d’ambition et de talent qui ne permettrait à rien ni personne de l’empêcher d’atteindre ses objectifs. C’est sa manière qui importe ; il est déterminé à ne pas céder quoi qu’il arrive. »

Dans le cas de cet individu froid, les inférences changent également (voir tableau 2.1). Maintenant, il est plutôt antipathique : égoïste, sale caractère, peu humain, il est toutefois honnête.



En d’autres termes, un seul trait est suffisant pour changer l’impression d’ensemble. Ce ne sera pas le cas lorsque poli sera substitué à bourru. Asch dira que, à l’inverse de poli et bourru, froid et chaleureux constituent des traits centraux parce qu’ils sont capables à eux seuls de changer l’impression générale. Si l’on se réfère aux théories implicites de personnalité, il est facile de comprendre pourquoi certains traits ont un tel poids dans la perception d’autrui. Rappelez-vous que les gens fonctionnent avec deux dimensions, l’une concernant la sociabilité et l’autre l’intelligence. Or, que savez-vous du personnage fictif d’Asch ? Il se situe assurément à l’extrémité positive de la dimension intelligence (il est « intelligent, adroit, travailleur, etc. »), mais tout ce que vous savez à propos de sa sociabilité est qu’il est chaleureux ou froid, poli ou bourru. Poli et bourru ne sont guère informatifs sur le plan de la sociabilité et apportent donc peu de renseignements supplémentaires concernant le personnage fictif. Ce n’est pas le cas de chaleureux et froid qui sont situés aux pôles extrêmes de la sociabilité. Lorsqu’il s’agira de prendre position sur la sociabilité du personnage, les sujets choisiront naturellement les traits qui correspondent à sa sociabilité élevée (générosité, bon caractère, sociable), ou médiocre (égoïste, sale caractère, asocial), et ils maintiendront leur opinion pour les traits qui relèvent autant de la sociabilité que de l’intelligence (honnête). Voilà donc la deuxième question d’Asch résolue. Les traits centraux organisent la perception parce qu’ils ont un poids infor-matif important.

Pour résoudre sa troisième question, Asch propose à certains de ses sujets la liste de traits de personnalité suivants : « intelligent, travailleur, impulsif, critique, entêté, envieux ». Comme précédemment, il leur demande d’écrire en quelques mots ce qu’ils pensent d’un tel individu, ainsi que de répondre au même questionnaire d’inférences que précédemment. À d’autres sujets, il présente exactement la même liste de traits mais dans l’ordre inverse. Comme on peut s’en apercevoir sur le tableau 2.1, un effet de primauté se manifeste clairement car le premier individu (intelligent et… envieux) est jugé beaucoup plus sympathique que le second (envieux et… intelligent).




Tableau 2.1 – Inférences de traits en fonction du type de liste présentée aux sujets (en pourcentages).


	 
	 
	 
	 
	 



	 
	Type de liste



	 
	« chaleureux »
	« froid »
	« intelligent »
	« envieux »



	  1. généreux
	91
	8
	24
	10



	  2. sage
	65
	25
	18
	17



	  3. heureux
	90
	34
	32
	5



	  4. d’heureuse nature
	94
	17
	18
	0



	  5. doué d’humour
	77
	13
	52
	21



	  6. sociable
	91
	38
	56
	27



	  7. populaire
	84
	28
	35
	14



	  8. fiable
	94
	99
	84
	91



	  9. important
	88
	99
	85
	90



	10. humain
	86
	31
	36
	21



	11. séduisant
	77
	69
	74
	35



	12. persistant
	100
	97
	82
	87



	13. sérieux
	100
	99
	97
	100



	14. mesuré
	77
	89
	64
	9



	15. altruiste
	69
	18
	6
	5



	16. imaginatif
	51
	19
	26
	14



	17. fort
	98
	95
	94
	73



	18. honnête
	98
	94
	80
	79






L’effet de primauté est dû à ce que les premiers traits donnent le ton et indiquent comment il faut comprendre les suivants. Un personnage est « intelligent, travailleur, sapristi c’est vraiment quelqu’un de bien, spontané et pas naïf, c’est merveilleux, il a de la suite dans les idées mais il est envieux, nul n’est parfait ». L’autre personnage est « envieux, quelle vilaine qualité, borné, jamais d’accord, agressif, laborieux, et intelligent, mon Dieu, s’il avait pu être bête ! ». Comme le fait remarquer Brown (1986), les gens recherchent la cohérence évaluative ; c’est cette cohérence qui leur fera dire par exemple qu’Eltsine est grossier et laid et non pas grossier mais laid ; par contre, on dira facilement que Serge Gainsbourg était intelligent mais laid. En d’autres mots, l’emploi spontané que les gens font de « et » et de « mais » règle ce qui est attendu en fonction de la cohérence évaluative. Une autre façon de respecter cette cohérence est de jouer sur les mots, qui s’y prêtent d’ailleurs fort bien : un Hollandais se reconnaîtra éventuellement travailleur et économe mais certainement pas laborieux et avare. C’est la différence entre l’aspect dénotatif ou descriptif et l’aspect connotatif ou évaluatif (Peabody, 1967). Dans la mesure du possible, les sujets d’Asch vont donc « jouer sur les mots » en prenant comme point d’ancrage le premier trait de personnalité fourni. Celui-ci a un poids informatif particulièrement important puisqu’au moment d’en prendre connaissance, c’est la seule caractéristique connue de la personne fictive.

Les expériences d’Asch sont intéressantes à plusieurs titres. Tout d’abord, elles montrent que si nous sommes rapides à saisir les renseignements particulièrement informatifs (les premiers traits et les traits centraux), nous nous construisons immédiatement une impression générale d’autrui. Nous nous créons tout de suite une théorie concernant autrui, théorie qui dictera notre ingestion des informations ultérieures. Une fois qu’une théorie est en place, bien cohérente, il est extrêmement difficile de la bouleverser. En deuxième lieu, ces expériences suggèrent que nous traitons l’information à propos d’autrui « en direct » (on-line) plutôt qu’« en différé ». En d’autres mots, nous construisons notre jugement d’autrui sur le vif, à mesure que nous recevons les informations et sans attendre de les avoir toutes reçues avant de porter notre jugement. La mémoire de caractéristiques précises intervient donc peu dans l’impression qu’on se fait d’autrui.

Les étudiants sont généralement passionnés par les expériences d’Asch, jusqu’au moment où ils en mesurent les implications. Viennent alors des réactions comme : « Ce n’est pas possible que l’on enferme immédiatement autrui dans une catégorie et que l’on juge tout en fonction de cette catégorie. On n’est pas aveugle, ni borné, on fait attention à qui est vraiment la personne ». Le psychologue expérimental Norman Anderson (1981) a eu la même réaction que les étudiants.


PRIORITÉ À L’INFORMATION INDIVIDUALISANTE : ANDERSON



La préoccupation d’Anderson est de connaître l’algèbre mentale que les gens utilisent lorsqu’ils doivent intégrer des informations ayant des valences différentes. Il ne s’intéresse donc pas aux impressions comme telles mais il se dit que les traits de personnalité sont un excellent matériel parce qu’ils varient en positivité et négativité. Anderson demandera donc à un grand nombre d’étudiants de coter une multitude de traits de personnalité de manière à avoir pour chacun d’eux un score de favorabilité. À d’autres étudiants, Anderson donnera des séries de profils, à la Asch, en demandant de les parcourir et de donner pour chaque profil un score global de sympathie. Il s’agissait ensuite de comparer ce score global avec les scores individuels des traits composant le profil.



Tableau 2.2 – Modèle par addition et par moyenne.


	 
	 
	 
	 



	Attributs
	Favorabilité
	
Pondération 
Archiviste

	
Pondération 
Mannequin




	JEAN
	 
	 
	 



	 
	 
	 
	 



	    Intelligent
	10
	10 x 10
	10 x 1



	    Travailleur
	9
	9 x 10
	9 x 1



	    Motivé
	9
	9 x 10
	9 x 6



	    Sympathique
	10
	10 x 1
	10 x 1



	 
	 
	 
	 



	    Addition
	38
	290
	166



	    Moyenne (A/4) 
	9.5
	72.5
	41.5



	 
	 
	 
	 



	LEON
	 
	 
	 



	 
	 
	 
	 



	    Intelligent
	10
	10 x 10
	10 x 1



	    Travailleur
	9
	9 x 10
	9 x 1



	    Motivé
	9
	9 x 10
	9 x 6



	    Sympathique
	10
	10 x 1
	10 x 1



	    Beau
	6
	6 x 1
	6 x 10



	    Athlétique
	4
	4 x 1
	4 x 10



	 
	 
	 
	 



	    Addition
	48
	300
	266



	    Moyenne (A/6) 
	8
	50
	44.3






On voit immédiatement que le présupposé de départ d’Anderson est différent de celui d’Asch. Pour Anderson, chaque trait a un score immuable de favorabilité quel que soit le contexte ; par exemple, que le trait ambitieux soit accolé à celui de travailleur ou d’opportuniste, il gardera la même valence. Une première façon de vérifier l’intégration des traits individuels dans le score global de sympathie est de calculer la somme des valences de chaque trait composant le profil. Selon Anderson, toutefois, le jugement ne peut se résumer à une simple addition ; en effet, il est peu probable que les gens soient plus favorables à l’endroit de quelqu’un à propos duquel ils ont beaucoup de renseignements très légèrement positifs que vis-à-vis de quelqu’un pour lequel ils n’ont que quelques informations mais extrêmement positives. Or, comme le montre l’exemple repris au tableau 2.2, c’est ce qu’implique un modèle par addition.

Cet inconvénient est contourné par un modèle par moyenne : ce n’est pas la simple addition des traits individuels qui importe mais la moyenne de leurs scores de favorabilité. À la suite d’une série impressionnante de recherches, Anderson montrera que les gens fonctionnent davantage suivant un modèle par moyenne que par addition. Cette découverte a des implications évidentes lorsqu’il s’agit de recommander quelqu’un pour un emploi, par exemple. Le modèle par moyenne enseigne qu’il vaut mieux être sélectif plutôt qu’exhaustif ! On se contentera donc d’indiquer que le postulant est « intelligent, travailleur, motivé et sympathique » et on négligera le fait qu’il soit « beau et athlétique ». Bien qu’elles soient positives, ces deux dernières qualités abaisseront la moyenne générale.

Comme le modèle par addition, cependant, le modèle par moyenne est incapable de rendre compte de l’effet de primauté trouvé aussi bien dans les recherches d’Asch que d’Anderson. Anderson donnera une explication de l’effet de primauté totalement différente de celle d’Asch. Pour lui, pas question de restructuration cognitive. Il attribue le phénomène à une simple baisse d’attention et, de fait, lorsqu’il présente les traits avec l’instruction de les mémoriser plutôt que d’en faire un portrait cohérent, l’effet de primauté disparaît. Pour tenir compte de l’ordre des renseignements, mais également du contexte du jugement, Anderson proposera d’affecter chaque score de favorabilité d’une pondération. Si, dans l’exemple cité plus haut, l’emploi concernait des mannequins masculins plutôt que des archivistes, la favorabilité de « beau et athlétique » aurait dû être fameusement pondérée.

Imaginez maintenant que vous êtes de bonne humeur au moment où vous jugez la sympathie de quelqu’un. Ou que vous avez déjà interagi avec ce quelqu’un et que le résultat a été catastrophique. Allez-vous juger de la même façon ? Il y a peu de chances. Anderson a donc proposé d’inclure une impression initiale dans son modèle. Celui-ci prend la forme de l’équation suivante :

jugement global = pofo + Spf/po + Sp

où fo = impression initiale

Spf = somme des scores pondérés de favorabilité des traits

po = pondération de l’impression initiale

Sp = somme des pondérations des traits

Le modèle d’Anderson est aussi général qu’ingénieux. Toutefois, nous avouons qu’il ne nous convainc guère. Tout d’abord, il est impensable qu’un trait ne change pas de signification en fonction du contexte. Ensuite, l’introduction d’une impression initiale et de pondérations, connues seulement a posteriori, est une manière détournée de tenir compte malgré tout des attentes et hypothèses des gens. Finalement, croyez-vous que les êtres humains sont limités au point de ne pouvoir montrer autant d’attention à la septième information qu’à la première ? Que les sujets d’Anderson aient été moins attentifs aux traits figurant au bas des profils qu’à ceux figurant en haut ne fait, par contre, aucun doute. Rappelez-vous qu’Anderson leur fournissait non pas un profil mais toute une pile !

Pendant des années, partisans d’Asch et d’Anderson s’opposeront. Il est évident que les gens tiennent compte et de l’information catégorielle – des théories – et de l’information individualisante des données. La difficulté réside dans la spécification des conditions favorisant l’une et l’autre approche.


LE MODÈLE DU CONTINUUM



Lors d’une soirée, vous entrevoyez le psychologue expérimental Renniks. Pour vous comme pour beaucoup de vos copines, tous les psychologues expérimentaux sont ennuyeux, rigides et conservateurs. Vous évitez Renniks et vous finirez la soirée convaincue qu’il est ennuyeux, rigide et fasciste. Admettons maintenant que Renniks se soit installé à votre table ; vous voici obligée de faire attention à ce qu’il dit, ne serait-ce que pour dire « Hum hum » de temps en temps. Il parle de ses recherches, insiste sur la régularité dans les études et se montre plus que sceptique quant aux dernières manifestations estudiantines ; il y a beaucoup de chances que vous garderez votre stéréotype. Si, par contre, Renniks aborde la question du chômage, évoque la dernière chanson du groupe U2 et vous invite à danser, vous commencerez à hésiter : « C’est un démagogue », ou « Il me fait penser à Jérôme Savary qui, à plus de cinquante ans, vient d’épouser une minette de 18 », ou encore « Il me ressemble, je n’arrive jamais à être moi-même dans une soirée ». Autre scénario : non seulement Renniks parle chômage et s’y connaît vraiment en musique contemporaine, mais il est spirituel, s’intéresse à vos hobbies et déplore avec vous le hiatus entre les cours et les problèmes de société. Vos stéréotypes concernant les psychologues expérimentaux en prennent un coup et vous ne penserez pas à les mentionner quand une copine d’une autre table vous demandera en fin de soirée « Eh, alors, Renniks ? »



 


[image: ]
Figure 2.3 – Représentation schématique du Modèle du Continuum.





 

Dans la séquence que nous avons imaginée, vous êtes passé par plusieurs étapes illustrées sur la figure 2.3. On peut y apercevoir que le passage d’une étape à l’autre dépend de trois facteurs : votre motivation, vos capacités d’attention, et les informations recueillies à propos de Renniks. Cette séquence avec ses éléments correspond au modèle dit du continuum développé par Fiske et Neuberg (1990). Le continuum va d’un jugement strictement catégoriel, qui a la primauté, à un jugement spécifique qui n’intervient que sous certaines conditions. Le modèle de Fiske et Neuberg est loin d’être le seul à avoir été proposé (Brewer, 1988 ; Kruglanski, 1989), mais il nous permettra de cerner facilement la littérature.

La catégorisation initiale



Lorsque les gens rencontrent ou entendent parler d’une personne, leur première réaction serait de la catégoriser : une femme, un skinhead. Ils n’en seraient pas nécessairement conscients ; la réaction serait spontanée, quasi automatique. Les recherches de Jim Uleman, présentées plus haut dans ce chapitre, militent en ce sens. Mais il y a plus.


Voici une expérience effectuée par Patricia Devine (1989). Elle a d’abord vérifié que des étudiants américains blancs non racistes n’adhéraient pas aux stéréotypes usuels concernant les Noirs mais en connaissaient le contenu aussi bien que des sujets racistes. Un des attributs les plus évoqués à propos des Noirs est leur agressivité. Ensuite, Devine a soumis d’autres sujets, racistes et non racistes, à une exposition subliminale de 100 mots. Chaque mot-amorce était présenté pendant 80 ms et suivi d’un masque (un mélange de lettres) : à cette vitesse, les gens ne sont pas conscients des mots qu’ils voient. La tâche était présentée comme une épreuve de vigilance et les sujets devaient dire si l’amorce était apparue à gauche ou à droite d’un certain point. Dans une condition expérimentale, 80 des 100 mots étaient associés aux Noirs : Harlem, ghetto, drogue, paresseux, crime, nègre, etc. Dans la deuxième condition expérimentale, seulement 20 amorces étaient associées à la catégorie Noirs. Après l’exposition subliminale, tous les sujets lisaient une douzaine de réactions d’un dénommé Donald, d’ethnie non spécifiée, face à différentes situations. Les comportements de Donald étaient ambigus du point de vue de l’agression. Par exemple, Donald réclame son argent de la caissière immédiatement après un achat et refuse de payer l’appartement tant que le propriétaire n’aura pas tenu sa promesse de le repeindre. Les sujets devaient ensuite juger Donald sur diverses échelles dont certaines étaient relatives à l’hostilité.

Les participants de la première condition expérimentale, avec les 80 amorces associées à la catégorie des Noirs, jugeaient Donald plus agressif que ceux de la deuxième condition qui n’avaient reçu que 20 mots liés aux Noirs américains. Plus important, les sujets non racistes ne différaient pas des racistes dans leur jugement de Donald. En d’autres mots, lorsque les gens ne peuvent exercer un contrôle cognitif sur leurs croyances, à cause du caractère subliminal de la présentation des stimuli, ils se laissent prendre au piège de la catégorie et du contenu qu’ils ont entendu seriner depuis leur plus tendre enfance.



Il y a du fatalisme ou du réalisme dans les résultats de cette expérience. La raison et les connaissances cèdent le pas aux préjugés, malgré la meilleure volonté du monde. Mais peut-être l’expérience de Devine est-elle trop simple (Gilbert et Hixon, 1991) ? Peut-être l’absence de différence entre personnes racistes et non racistes est-elle due au caractère négatif des concepts amorcés plutôt qu’à l’inévitabilité de la catégorisation (Lepore et Brown, 1997) ?

Derrière une personne de race noire se « cache » une myriade de catégories possibles : une Sénégalaise, une collaboratrice d’un professeur, elle ferait bien de soigner son rhume plutôt que de renifler, etc. La plupart du temps, les gens ne se promènent pas avec un badge spécifiant une de leurs catégories ; et, lorsqu’ils le font, comme lors de congrès, c’est pour être reconnus comme membres de telle catégorie et non d’une autre. Toutefois, si les gens catégorisent facilement quelqu’un susceptible de l’être de trente-six autres façons, qu’est-ce qui guide leur choix ?

Un premier facteur consiste en la saillance perceptive : c’est ce qu’on appelle l’effet solo. La seule étudiante ingénieur parmi tous des garçons risque d’être plus souvent jugée en fonction de son appartenance sexuelle qu’en fonction de toute autre caractéristique (Taylor et al., 1978).

Un deuxième facteur susceptible de décider de la catégorisation est fourni par les buts poursuivis au moment de la catégorisation. Si, malade, je vois une jeune docteur turc, c’est la catégorie « docteur » qui attirera mon attention et définira la personne (Smith & Zarate, 1990).

Liée au facteur précédent, l’accessibilité temporaire ou chronique de concepts est également importante (Higgins, 1996). À un moment donné, et de manière ponctuelle, certains concepts peuvent être plus accessibles que d’autres. Si je viens de regarder le journal télévisé qui a abondamment commenté des émeutes entre policiers et immigrés, et que quelqu’un frappe à la porte, je serai plus enclin à le catégoriser comme étranger que comme représentant de commerce. Sans que j’en aie été nécessairement conscient, la télévision a activé un concept particulier que j’ai utilisé puisqu’il m’était particulièrement accessible. Cette influence n’est pas durable dans la mesure où les concepts accessibles se renouvellent constamment. Certains concepts sont cependant accessibles de manière chronique. Les gens ont ce que Markus (1977) appelle des schémas personnels. Certaines personnes se pensent comme essentiellement honnêtes ; d’autres comme indépendantes ; d’autres encore comme prolétaires. Ces dimensions font partie de leur définition d’eux-mêmes et c’est en fonction de ces dimensions qu’ils filtrent la réalité. Il est évident que « le » prolétaire aura davantage tendance à catégoriser le monde en classes sociales que ne le ferait, par exemple, quelqu’un pour qui seule compte l’intelligence.

Je peux également catégoriser selon ce que les psychologues cognitivistes appellent une heuristique, c’est-à-dire un raccourci, et parfois un court-circuit, de raisonnement qui me fait gagner du temps et de l’énergie au risque de me tromper. Ce livre illustrera différentes heuristiques ; ici, il s’agit de celle de la représentativité ou de la similitude (Tversky, 1977). Supposez que vous entendiez parler d’un de nos amis, qui est petit, timide, aime la poésie orientale et l’ésotérisme. S’agit-il d’un sinologue ou d’un psychologue ? Si vous avez répondu « sinologue », vous avez fonctionné selon l’heuristique de représentativité ou de similitude. En effet, vous avez réagi en fonction de ressemblances de surface sans tenir compte du fait que nous comptons probablement beaucoup plus d’amis psychologues que d’amis sinologues et qu’il peut exister des psychologues à la fois petits, timides, amateurs de poésie orientale et d’ésotérisme.

Ces différents facteurs expliquent très bien la réaction des psychiatres à la demande de Rosenhan et de ses amis : ils les ont catégorisés comme psychotiques, soit schizophrènes, soit maniaco-dépressifs. De fait, ils travaillent dans un hôpital psychiatrique, leur travail consiste notamment à faire des diagnostics, ils sont sollicités par des gens qui demandent une hospitalisation, ces gens entendent des voix depuis plusieurs semaines, peu importe ce que disent les voix, il faut répondre à la demande. La saillance est là, le but aussi, l’accessibilité est omniprésente, et c’est finalement l’heuristique de similitude qui l’emporte : cela ressemble étonnamment à un psychotique habituel même si ce qu’il entend est inaccoutumé.
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