

DÉJOUEZ LES MANIPULATIONS DE VOTRE CERVEAU !

Juste avant de partir au travail, vous croisez votre voisin qui passe devant vous sans vous dire bonjour. D’emblée, vous pensez qu’il vous en veut et recherchez toutes les raisons possibles. En réalité, il n’était juste pas bien réveillé et ne vous a pas vu… Mais votre cerveau a décidé pour vous de noircir le tableau. Voilà un exemple de « biais cognitif ».

Vous aimeriez pouvoir être rationnel mais l’humain que vous êtes n’en est pas capable. Tout simplement parce que votre cerveau est soumis à de multiples biais. Ces distorsions mentales du traitement des informations affectent votre quotidien. Elles faussent de manière systématique votre appréciation de vous-même et des autres, mais aussi votre compréhension des événements, du monde et de ses enjeux. Ainsi, votre cerveau vous trompe ; pas tout le temps, mais très souvent et, parfois, durablement.

Les biais cognitifs sont d’autant plus pernicieux et « dangereux » qu’ils ne sont pas conscients, qu’ils opèrent dans l’ombre. Mettez-les en lumière, et ils perdent alors de leur force de nuisance ! C’est la voie sur laquelle ce livre vous guide pas à pas, pour libérer vos idées.



Psychosociologue et auteur prolifiique, GILLES AZZOPARDI est l’une des figures de proue du courant de la psychologie positive en France. Depuis de nombreuses années, il se consacre à l’étude des interactions individuelles et des fonctions cognitives et a publié de nombreux ouvrages, dont Soyez vous-même, tous les autres sont déjà pris, Nouveau Manuel de manipulation, parus en poche chez J’ai lu et Aller bien dans un monde qui va mal, aux éditions Eyrolles.


Gilles Azzopardi

DANS LES COULISSES DE VOTRE CERVEAU

Vous pensez vraiment pouvoir être rationnel et objectif ?

[image: ]


Éditions Eyrolles

61, bd Saint-Germain

75240 Paris Cedex 05

www.editions-eyrolles.com

Relecture/correction : Marie-Agnès Le Roux

Création maquette et mise en pages : Facompo

En application de la loi du 11 mars 1957, il est interdit de reproduire intégralement ou partiellement le présent ouvrage, sur quelque support que ce soit, sans l’autorisation de l’éditeur ou du Centre français d’exploitation du droit de copie, 20, rue des Grands-Augustins, 75006 Paris.

© Éditions Eyrolles, 2022

ISBN : 978-2-416-00444-5


« Il est dangereux d’admettre le public dans les coulisses. Il perd facilement ses illusions, puis il vous en tient grief, car c’est l’illusion qu’il aime. »

Somerset Maugham


Sommaire

Avant-propos

Partie 1
Les préjugés égocentriques

Chapitre 1–#Moi d’abord

Même mon ordinateur m’aime !

L’effet spotlight

L’effet « self-as-target » et l’illusion de la transparence

L’effet pom-pom girl

Chapitre 2–« L’optimiste a inventé l’avion ; le pessimiste, le parachute »

L’anticipation positive du futur

« Ça n’arrive qu’aux autres »

À consommer avec modération

Chapitre 3–On n’a que ce qu’on mérite ?

L’hypothèse du monde juste

« Shame on you! »

Le biais puritain

Chapitre 4–C’est qui le plus fort ?

L’effet « excès de confiance »

Le biais de supériorité illusoire

Les « truffes » recrutent des « truffes »

Chapitre 5–« Je suis tombé par terre, c’est la faute à Voltaire »

Le biais égoïste

« Dessine-moi un bobo » : le biais d’auto-handicap

Le biais du cynisme naïf

Partie 2
Les biais sociaux

Chapitre 6–Premières rencontres

La première impression n’est pas toujours la bonne

Le biais de simple exposition

Les blondes sont mieux payées que les brunes…

Chapitre 7–Gardons le meilleur, partageons le pire

L’effet de fausse unicité

Le biais de consensus

L’illusion de connaissance asymétrique

Chapitre 8–Dessine-moi un mouton… de Panurge

Le biais de conformisme

Le biais d’autorité

La pensée de groupe

Chapitre 9–Peut-on se mettre à la place des autres ?

L’erreur d’attribution fondamentale

Le biais acteur-observateur

Pourquoi c’est si facile de haïr : le biais d’attribution hostile

L’effet Benjamin Franklin ou comment désamorcer l’hostilité

Partie 3
Les failles de raisonnement

Chapitre 10–« Les prévisions sont difficiles, surtout lorsqu’elles concernent l’avenir »

L’illusion de validité

Le voyage mental dans le temps

Le biais de disponibilité

« Si tu veux faire rire Dieu, parle-Lui de tes plans »

Chapitre 11–« Mais alors, dit Alice, si le monde n’a absolument aucun sens, qui nous empêche d’en inventer un ? »

Comment fonctionnent les corrélations illusoires ?

« Au volant, les femmes sont plus dangereuses que les hommes »

Chapitre 12–Le hasard tu comprendras

L’oubli de la fréquence de base

L’erreur du parieur

L’erreur de la « main chaude »

Chapitre 13–« Le pire n’est pas certain, mais il n’est jamais décevant »

Le biais de négativité

La cascade du négatif

L’effet rebond

Partie 4
Les erreurs de jugement

Chapitre 14–« Houston, we have a problem »

L’illusion de contrôle

Le diable sur les deux épaules

« Bien sûr, je comprendrais tout à fait que vous refusiez » : l’illusion du libre arbitre

Chapitre 15–« Je vous l’avais bien dit »

Le biais rétrospectif

Les mensonges de la mémoire

Les prophéties autoréalisatrices

Chapitre 16–« C’était mieux avant »

Le biais de statu quo

L’aversion aux pertes

L’effet de dotation

Chapitre 17–Pourquoi c’est si difficile de changer d’avis

Le biais de confirmation

La recherche biaisée d’informations

L’effet retour de flamme

Épilogue–Huit stratégies qui libèrent l’esprit

Sources

Index


Avant-propos

Dans les coulisses de votre cerveau… Il s’en passe des belles !

Savez-vous que votre cerveau prend en moyenne 35 000 décisions par jour ? Savez-vous que plus de 99 % de ces décisions ne sont pas conscientes ? De là, une appréciation souvent erronée de notre réalité quotidienne. Par exemple, nous consultons notre Smartphone trois à quatre fois plus qu’on ne l’imagine, nous consacrons dix fois plus de temps à répondre à nos e-mails qu’on ne le croit et nous passons deux fois plus de temps à nous préparer pour sortir1.

On savait depuis Freud que « le moi n’est pas maître en sa demeure2 », ce qui avait troublé de nombreux esprits, le libre arbitre en prenant un sacré coup. Mais les récentes découvertes des neurosciences enfoncent le clou. Plus de 99 % de notre activité cérébrale est non consciente, se passe « à l’insu de notre plein gré »3. Pas seulement pour conduire, marcher ou respirer, mais aussi pour évaluer les risques, se faire une opinion ou boire un café.

Tout de même, tendre le bras pour saisir une tasse de café, c’est un acte conscient, non ? Pas vraiment. En fait, « le mécanisme menant à un acte volontaire est initié par le cerveau inconsciemment, bien avant que la volonté consciente d’agir n’apparaisse4 ». Par exemple, au moment où vous bougez votre bras pour prendre un café, la décision a été prise par votre cerveau 300 millisecondes plus tôt. Notre esprit conscient jouerait donc davantage un rôle d’observateur que d’acteur et ne ferait ainsi qu’enregistrer et acter des décisions prises sans lui. Même les décisions que l’on imagine très réfléchies comme l’achat d’une maison, un changement de job ou un divorce seraient pour l’essentiel prises avant même qu’elles parviennent à notre conscience. Ce n’est qu’après-coup qu’on les rationalise pour les expliquer et les justifier. Ou, pour le dire autrement, nous sommes rarement aussi rationnels et objectifs qu’on l’imagine.

Sommes-nous pour autant des marionnettes animées par des forces biologiques ou sociales qui nous dépassent ? Oui et non.

Oui, parce que l’essentiel se passe en coulisses. Notre cerveau – en réalité tout notre corps – nous manipule effectivement. Rien à voir avec de la faiblesse de caractère, de la naïveté ou un quelconque manque d’intelligence, mais la masse spongieuse entre nos deux oreilles fonctionne de telle manière qu’elle nous trompe. Pas tout le temps, mais très souvent et, parfois, durablement. On fait un choix, on prend une décision, on s’engage dans une action, on croit la plupart du temps qu’on agit raisonnablement, mais en fait les dés sont souvent pipés dès le départ. On pense mal, de travers. C’est ce que les psychologues appellent des « biais cognitifs » : des distorsions mentales dans le traitement des informations qui affectent toute notre personnalité et notre vie quotidienne. Ce sont des carcans qui faussent de manière assez systématique notre appréciation de soi et des autres, mais aussi notre compréhension des événements, du monde et de ses enjeux.

À ce jour, 250 biais cognitifs ont été référencés et l’on en découvrira probablement d’autres à l’avenir. D’où viennent-ils ? Selon certains, cela serait dû au fait que notre cerveau actuel ne serait plus adapté au fonctionnement du monde moderne. On en reparlera plus tard. Pour d’autres comme Daniel Kahneman, psychologue et prix Nobel d’économie, nos distorsions mentales résulteraient plutôt d’une « embrouille » entre les deux modes de raisonnement du cerveau appelés système 1 et système 25. Le système 1 serait le mode de fonctionnement par défaut de notre cerveau. Automatique et intuitif, il aurait deux avantages : aller vite et consommer peu d’énergie mentale. Plus lent et plus gourmand en énergie, le système 2 serait en revanche dédié à la résolution des problèmes complexes et nouveaux.

Pour autant, même si notre cerveau – en fait tout notre corps – accomplit l’essentiel hors de notre volonté, tout ce qu’il fait, il le fait pour notre bien, en tout cas pour ce qu’il suppose l’être. Et malgré les couacs, ça marche dans l’ensemble plutôt bien. On remarquera que l’irrationalité caractéristique d’Homo sapiens que dénonce le psychologue cognitiviste Steven Pinker dans son dernier ouvrage6 ne nous a pas empêchés de devenir l’espèce dominante, de visiter la Lune et d’inventer des machines ultra-sophistiquées pour percer les mystères du cerveau. Et encore moins de nourrir six milliards de nouveaux terriens ces cent dernières années. Cela semble aller de soi, mais c’est un exploit à proprement parler extraordinaire quand on y songe. Nos « mauvaises » manières de penser n’ont pas empêché le succès de notre espèce.

Faut-il s’en satisfaire ? Bien sûr que non. On imagine les prodiges que l’on pourrait réaliser avec des cerveaux optimisés ! À commencer par se sentir mieux dans sa tête et dans sa peau et plus en prise avec la réalité du monde actuel. Est-ce possible ? Bien sûr que oui. Car notre cerveau accepte les directives, vous pouvez le reprogrammer pour corriger les bugs et maximiser ses performances. On verra que ce n’est pas facile, car nos maladresses de raisonnement sont profondément ancrées et ne sont pas d’ailleurs sans utilité, notamment parce qu’elles procurent des illusions nécessaires à notre bien-être et à notre équilibre mental. Certains pensent même que c’est mission impossible. « Le bois dont l’homme est fait est si tordu qu’on ne voit pas comment on pourrait en équarrir quelque chose de droit », disait un philosophe très critique7. Reste que dans un monde qui a un peu la tête à l’envers, dominé par de radicales incertitudes, où les réseaux sociaux encouragent à s’enfemer dans ses opinions, il est peut-être temps, voire urgent, de réapprendre à penser de manière plus ouverte, un peu plus librement.

C’est ce que vous propose cet ouvrage. Une exploration de ce qui se passe hors scène. Qu’y a-t-il dans la boîte à outils du cerveau ? Pourquoi parfois cela bugue ? Comment améliorer notre petite mécanique mentale ? Dans les chapitres qui suivent, on verra que même les biais les plus « robustes », ceux qui structurent pour le meilleur ou pour le pire notre façon de penser, sont susceptibles d’être assouplis. On ne peut sans doute pas s’en défaire complètement, mais suffisamment pour libérer la pensée de ses carcans et se faire une idée plus juste des événements, des autres et de soi.


PARTIE 1

Les préjugés égocentriques


Dans cette partie, nous sommes le centre du monde. On verra comment il tourne autour de nous. Et comment notre perception et notre appréciation des autres et des événements s’effectuent presque toujours en notre faveur, en fonction d’abord de nos intérêts. Nous efforçant tous à nous présenter aux autres sous le meilleur jour, nous sommes capables de toutes les pirouettes mentales par amour-propre, pour préserver ou valoriser l’image de soi. Est-ce nécessairement un mal ? Pas vraiment. Comme le disait un très célèbre rabbin au Ier siècle avant Jésus-Christ : « Si je ne suis pas moi-même, qui le sera pour moi ? Et si je ne vis pas pour moi-même, qui vivra pour moi ? Et si pas maintenant, quand8 ? »


Chapitre 1

#MOI D’ABORD

Et si on parlait un peu de vous ? « Vous avez besoin d’être aimé et admiré, et pourtant vous êtes critique avec vous-même. Vous avez certes des points faibles dans votre personnalité, mais vous savez généralement les compenser. Vous avez un potentiel considérable que vous n’avez pas encore utilisé à votre avantage. À l’extérieur vous êtes discipliné et vous savez vous contrôler, mais à l’intérieur vous tendez à être préoccupé et pas très sûr de vous-même. Parfois, vous vous demandez sérieusement si vous avez pris la bonne décision ou fait ce qu’il fallait. Vous préférez une certaine dose de changement et de variété et devenez insatisfait si on vous entoure de restrictions et de limitations. Vous vous flattez d’être un esprit indépendant et vous n’acceptez l’opinion d’autrui que dûment démontrée. Vous avez trouvé qu’il était maladroit de se révéler trop facilement aux autres. Par moments vous êtes très extraverti, bavard et sociable, tandis qu’à d’autres moments vous êtes introverti, circonspect et réservé. Certaines de vos aspirations tendent à être assez irréalistes9. »

Cette description de votre personnalité vous semble-t-elle fidèle ? Comment la noteriez-vous sur une échelle de 0 (non fidèle) à 5 (très fidèle) ? Probablement, comme tout le monde, plus près de 5 que de 0. Et pourtant, ce sont des fariboles concoctées par Bertram R. Forer, un psychologue américain, à partir d’un recueil d’horoscopes.

Vous avez été victime de ce qu’on appelle l’effet Barnum en référence à l’homme de cirque Phineas Taylor Barnum, le « prince des mystificateurs » comme il se définissait lui-même10.

Un biais cognitif qui consiste à prendre pour argent comptant n’importe quelle description vague de la personnalité à partir du moment où l’on vous dit qu’elle s’applique à vous et à vous seul11.

Ce qui explique pour beaucoup le succès de l’astrologie, de la voyance, de certains tests de personnalité12. Et des croyances dans le paranormal en général13.

De fait, dès que nous entendons parler de nous-même, nous sommes tous très crédules. « Il y a un naïf qui vient au monde chaque minute », aurait dit Barnum. Plutôt chaque seconde ! Et cela sous toutes les latitudes. L’effet Barnum est universel, on l’observe dans les cultures occidentales très individualistes comme dans celles qui le sont moins comme en Chine par exemple14.

Mais cette crédulité a toutefois des limites. Cela ne marche que si l’on reconnaît une certaine autorité à la personne qui fait notre portrait et à condition bien entendu qu’elle nous dise plus de bien que de mal sur nous-même15.

Même mon ordinateur m’aime !

L’effet Barnum explique aussi que nous soyons tous très sensibles à la flatterie.

Vous vous souvenez sans doute du film La Folie des grandeurs où Blaze (Yves Montand) déclare à Don Salluste (Louis de Funès) : « Vous êtes beau », et que celui-ci s’épanouit sous le compliment. Devant un tel excès – qui croirait cela à part dans un film ! –, vous vous croyez immunisé. Vous avez tort. Une petite expérience l’a montré. Des étudiants devaient répondre à des questions posées par un ordinateur. Dans certains cas, l’ordinateur les félicitait pour leurs réponses : « C’est du bon travail ! » ou « Vous semblez avoir une capacité rare à structurer logiquement des données » ; dans d’autres cas, non. Une moitié des étudiants complimentés était prévenue que l’évaluation de l’ordinateur était hasardeuse, sans lien avec leur contribution réelle (flatterie) ; l’autre moitié croyait que l’évaluation reflétait leur travail (éloge sincère). À l’issue du programme, tous les étudiants complimentés par l’ordinateur ont trouvé que leur performance et celle de l’ordinateur étaient supérieures, comparativement à ceux qui n’avaient pas été complimentés par la machine. Ils ont aussi déclaré se sentir de meilleure humeur. Et – plus étonnant – ces résultats concernaient également les étudiants avertis du subterfuge16.

L’effet spotlight

Pourquoi sommes-nous ainsi prompts à frétiller de l’ego ?

Les psychologues évolutionnistes vous diront que cela relève de l’instinct de conservation. Dans un groupe de chasseurs-cueilleurs, plus on est apprécié, plus on est certain d’avoir accès aux meilleurs morceaux et aux meilleurs partenaires sexuels, autrement dit de survivre et de transmettre ses gènes.

Pour les psychanalystes, c’est plutôt une question de narcissisme. L’amour de soi passe avant celui des autres ; il en est même la condition. Quand on ne s’aime pas, on ne nous aime pas17.

Aujourd’hui, c’est plutôt une affaire de perception. De nombreuses études ont montré qu’étant donné que nous sommes le centre de notre propre monde, nous avons très naturellement tendance à oublier que les autres aussi vivent dans leur propre bulle. Au contraire, on imagine qu’ils nous portent plus d’attention qu’ils ne le font la plupart du temps, à vrai dire très peu. C’est ce qu’on appelle l’effet spotlight, la croyance que l’on est plus remarqué que l’on ne l’est18.

Alors qu’à vrai dire, vous pouvez vous balader pieds nus dans les rues, voire avec une plume rouge dans les fesses, pas grand monde ne s’en apercevra. Sceptique ? C’est pourtant ce que prouve le test du « gorille invisible ». Deux psychologues américains ont demandé à des individus de regarder la vidéo d’un match de basket et de compter le nombre de passes dans chaque équipe. Pendant la partie, un homme déguisé en gorille traversait la scène en se battant la poitrine. Qui l’a vu ? Seulement une personne sur deux. Non par manque d’attention, mais simplement parce que leur attention était portée sur autre chose : compter le nombre de passes. Ainsi, la plupart du temps, les autres ne font pas plus attention à nous que nous ne faisons attention à eux19.

L’effet « self-as-target » et l’illusion de la transparence

L’effet spotlight explique aussi que, dans de nombreuses situations, on se sente visé à tort. C’est ce que l’on appelle le biais « self-as-target 20 » (« soi comme cible »). Un exemple classique : quand on perd sa virginité et que l’on croit que tout le monde va s’en apercevoir ! Ou lorsque dans un bar deux personnes ricanent, on s’imagine alors qu’elles se moquent de nous. Ou encore quand le big boss débarque au bureau en faisant sa mine des mauvais jours et qu’on se dit : « Il m’en veut, c’est sûr ! », sans penser une seule seconde qu’il a peut-être tout simplement mal digéré son repas de la veille.

De fait, nous avons tous tendance à interpréter les comportements, les attitudes et les propos des autres en les rapportant à nous-mêmes, ce qui revient à faire de tout une affaire personnelle. Alors qu’en réalité, chacun se fiche le plus souvent de ce que font les autres, sauf si cela risque de l’affecter directement.

Cette tendance est accentuée quand on commet une « gaffe ». On a dit une grosse bêtise, on a eu une attitude inappropriée ou on a commis une grossière erreur, alors on s’imagine marqué au fer rouge, que les autres qui ont été témoins de la scène vont se souvenir de ce moment d’humiliation et en ricaneront encore longtemps.

Cette tendance est également accentuée quand on a remporté un petit succès. On a eu une idée brillante, on a fait sensation dans un dîner ou sur un stade, alors on croit avoir marqué durablement les esprits.

Mais les autres oublient, passent vite à autre chose, parce qu’ils sont, tout comme vous, plus préoccupés par eux-mêmes que par vous21.

Sous les projecteurs, nous imaginons aussi que les autres sont capables de nous deviner. Que nos états d’âme, nos soucis ou nos besoins sont visibles. C’est ce qu’on appelle l’illusion de la transparence. Par exemple, on se sent anxieux à l’idée de prendre la parole en public et on s’attend à ce que tout le monde s’en rende compte, ce qui renforce notre anxiété. Mais les études montrent qu’on surestime toujours la manière dont les autres nous perçoivent en bien comme en mal. Notre nervosité n’est jamais aussi visible qu’on le croit, ni nos prestations aussi brillantes qu’on les imagine22.

L’illusion de la transparence est d’ailleurs aussi souvent une cause de malentendus dans les couples et fait parfois quelques dégâts. Partant du principe que « s’il m’aime vraiment, je n’ai pas besoin de dire les choses pour qu’il comprenne », on s’attend à ce que l’autre prévienne nos désirs. Mais comme l’autre en fait autant de son côté, il ne se passe rien ou alors on se retrouve à faire des choses qu’on n’a pas envie de faire, comme sortir alors qu’on ne rêve que de cocooner ou, au contraire, se retrouver coincé devant la télé alors qu’on a une envie folle de retrouver des amis pour se changer les idées.

L’effet pom-pom girl

Au centre de notre propre monde, nous présumons être, de même, au centre de l’attention. Or, paradoxalement, toutes les études montrent que l’on se fait davantage remarquer dans un groupe. Mieux encore, on y est plus attractif. C’est ce qu’on appelle l’effet pom-pom girl. La formule, Cheerleader effect en anglais, a été inventée par les scénaristes de la série How I Met Your Mother. Dans un épisode de la saison 4, l’un des personnages, Barney Stinson, un grand séducteur, attire l’attention de ses amis sur un groupe de femmes dans le bar où ils ont leurs habitudes, et leur fait remarquer que si collectivement elles semblent très attrayantes, individuellement elles le sont nettement moins, à l’instar « des chiens de traîneaux » selon lui.

Depuis, l’effet pom-pom girl a été prouvé scientifiquement : nous sommes plus attirants en groupe que seuls.

Cela, parce que dans un groupe, tous nos petits défauts physiques ou d’apparence sont « gommés » par la présence des autres. Alors que seuls, nos imperfections ressortent. Comment l’expliquer ? Selon certains chercheurs, quand nous regardons un groupe d’hommes, de femmes ou mixte, nous ne voyons pas chaque visage avec ses particularités, mais un « visage moyen » du groupe, qui est plus attrayant que le visage de chacun des membres du groupe23.

Pour d’autres, ce serait plutôt dû au fait que notre attention est sélective. Elle se focalise sur les visages les plus attrayants du groupe, ce qui, par effet de « contamination », rendrait tous les autres visages plus séduisants qu’ils ne le sont24.


Chapitre 2

« L’OPTIMISTE A INVENTÉ L’AVION ; LE PESSIMISTE, LE PARACHUTE »

Imaginez. Vous êtes blotti avec d’autres corps sous des fourrures nauséabondes dans une caverne puante et enfumée. Les premières lueurs du jour donnent le signal, c’est l’heure de se lever et de sortir de votre tanière pour alimenter la tribu en viande fraîche. Au programme, un troupeau de mammouths aperçus la veille. Dehors il fait un froid de canard, vous n’avez qu’un vieux bout de cuir à mâchouiller pour vous donner du courage – on n’a pas encore inventé le café –, à quoi songez-vous ? Au succès de la chasse, à l’orgie de nourriture qui s’ensuivra ? Ou bien que vous allez finir en bouillie sous les pattes d’un monstre de douze tonnes ? Si vous n’êtes pas trop français et/ou déprimé, c’est l’option 1 qui guidera vos pensées. C’est ce qu’on appelle le biais d’optimisme.

De nombreuses recherches ont montré qu’Homo sapiens était codé génétiquement pour s’attendre à des événements positifs plutôt qu’à des événements négatifs : nous vivons dans l’espoir et d’espoirs. Cette tendance est universelle, même si elle peut varier un peu à la hausse ou à la baisse en fonction du genre (les hommes seraient plus optimistes que les femmes), de l’âge (les ados plus que les seniors) ou de la culture (les Africains et les Asiatiques plus que les Occidentaux)25.

Et évidemment cela peut varier aussi selon l’humeur du moment et les situations affectives. On est plus optimiste quand on nourrit des idées roses, et moins quand on brasse des idées noires. Rappelant toujours de mauvais souvenirs, les humeurs tristes favorisent les jugements négatifs, tandis que les humeurs positives favorisent des souvenirs heureux et des sentiments plus positifs26.

Comme on est plus optimiste quand tout se passe bien, pas de rupture amoureuse ou de licenciement sauvage en vue.

Sauf pour ceux qui ne supportent pas le bonheur et que le malheur rassure : « Ouf, c’est enfin arrivé, je n’ai plus rien à craindre. » Quand nos craintes se réalisent, cela peut en effet soulager. Ainsi, certains bandits se sentent plus heureux en prison qu’en liberté. Moins de charge mentale.

Reste que le biais d’optimisme est une caractéristique commune à 80 % de l’espèce humaine27. Sans lui, nous n’en serions pas là. Imaginez un monde où les proportions seraient inverses, ce ne serait pas vivable. On entendrait plus souvent des « non » que des « oui », des « pourquoi » que des « comment » et des « jamais » que des « peut-être ».

Ce biais plonge loin ses racines. On a aussi pu l’observer chez des animaux tels que les rats et les oiseaux. On a vu, par exemple, des hérons capturer un petit poisson, l’étourdir et le remettre à l’eau pour en attirer un plus gros28. Ne serait-ce que pour cela, il faut avoir un minimum de foi en l’avenir.

L’anticipation positive du futur

Cette tendance à imaginer des lendemains qui chantent prend deux formes. D’une part, nous nous attendons tous, à tous les âges de notre vie – plus avant 70 ans qu’après –, à ce que notre existence future soit bien meilleure que notre vie actuelle29.

Par exemple, la plupart des étudiants américains sont persuadés qu’ils vivront très vieux, feront un mariage qui durera une éternité et qu’ils auront des enfants et des chiens surdoués30. Il s’en trouve peu pour dire qu’ils finiront plus probablement aux Alcooliques Anonymes, contraints de faire deux ou trois boulots pour faire vivre leur famille ou que leurs enfants mourront bien avant eux d’une overdose d’opiacés.

Nous avons aussi pour la plupart tendance à surestimer nos chances de succès quoi qu’on entreprenne : une aventure amoureuse, un nouveau job ou une partie de poker, sans tenir compte des probables difficultés. Nous accordons 50 % de plus d’importance aux bonnes nouvelles, celles qui vont dans le sens de nos attentes et de nos projets, qu’aux mauvaises qui les contrecarrent31.

Le plus étonnant ? Ce sentiment d’avenir radieux résiste à toutes les épreuves que la vie nous réserve. Ainsi, une étude a même montré que les personnes atteintes d’un cancer imaginent souvent leur avenir avec plus d’optimisme que des personnes bien portantes32.

On voit là le côté stimulant de la chose. Dénuée d’optimisme, l’espèce humaine serait sans doute encore limitée à son berceau africain, elle n’aurait pas essaimé sur toute la planète, construit des civilisations et des cultures, ni réalisé les progrès technologiques qu’on lui connaît. Rien d’étonnant donc que les gens qui se présentent sous un jour trop pessimiste, les oiseaux de malheur, soient généralement moins bien acceptés par le reste de la société33.

C’est assez paradoxal d’ailleurs. Notre esprit subconscient préfère tout ce qui est positif, tandis que notre esprit conscient semble montrer plus d’appétit pour le négatif. Question d’équilibre mental sans doute. De cette façon, on ne sombre ni dans l’optimisme béat qui peut s’avérer suicidaire, ni dans des dépressions mortifères. En tout cas, moins souvent et moins longtemps.
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Tout va très bien, Madame la Marquise : le biais de normalité

Le biais de normalité consiste à nier ou à minimiser les avertissements relatifs à un danger. Il n’est pas sans lien avec le biais d’optimisme34.

C’est un biais très commun : nous avons tous plus ou moins tendance à sous-estimer les probabilités que le ciel nous tombe sur la tête, que ce soit une catastrophe naturelle, un krach financier ou attaque terroriste. Ce qui nous laisse très démunis lorsque ça se produit. On fait l’autruche. Les habitants de Pompéi, par exemple, ont regardé l’éruption du Vésuve au lieu de s’enfuir35.

On pourrait penser que cela se passerait différemment aujourd’hui, mais à peine. Donnez un ordre d’évacuation, un tiers des gens seulement fuit, les autres papotent, se renseignent, au lieu de prendre leurs jambes à leur cou. C’est ce qui s’est passé à l’approche de l’ouragan Katrina à la Nouvelle-Orléans et lors des attentats du 11 Septembre à New York36.
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« Ça n’arrive qu’aux autres »

Deuxième volet du biais d’optimisme : la tendance à sous-estimer les risques. Hormis les grands anxieux et les hypocondriaques, nous partons tous du principe que « ça n’arrive qu’aux autres »37.

Les fumeurs pensent qu’ils sont moins susceptibles de contracter un cancer ou une maladie du poumon que les autres fumeurs38.

Les conducteurs croient que les accidents n’arrivent qu’aux mauvais conducteurs, ce qu’évidemment ils ne sont pas39.

Les commerçants et les traders s’imaginent immunisés contre les risques des marchés40.

Les couples continuent à se jurer un amour éternel en dépit des statistiques calamiteuses sur le divorce41.

Et tout le monde, ou presque, ne s’attend pas à être un jour victime d’actes criminels42.

Cela explique aussi, en partie, pourquoi les prédictions catastrophiques sont rarement prises très au sérieux et peinent à changer l’ordre des choses. Réchauffement climatique, risques pandémiques, raréfactions des ressources, il ne manque pas d’esprits sceptiques pour nous dire que non, tout ira toujours très bien. L’espèce humaine répugne à imaginer son anéantissement. Et ce n’est pas l’extinction des dinosaures – 150 millions d’années d’existence tout de même – qui la fera douter.

Pourquoi est-ce ainsi ? Il y a deux raisons. D’abord, sans cela on aurait trop peur et on n’oserait plus rien. On resterait chez soi dans sa bulle. Ce que font d’ailleurs les hikikomori au Japon par exemple : plus d’un million de jeunes adultes vivent cloîtrés dans leur chambre, coupés d’un monde qu’ils jugent trop dur, trop brutal et trop insécurisant. Mais le phénomène n’est pas uniquement japonais, il s’observe également en France, en Italie ou en Espagne43. Finis donc la curiosité, l’esprit d’entreprise et pour tout dire l’élan de vie.

L’autre raison qui explique nos sentiments de relative immunité, c’est qu’elle brosse notre ego dans le sens du poil. Si on est moins exposé aux risques que les autres, c’est donc qu’on est meilleur qu’eux : meilleur fumeur (« jamais plus de dix par jour »), meilleur conducteur (« je mets toujours mon clignotant avant de tourner »), meilleur entrepreneur (« mon business plan est blindé »), etc44.

Ce qui est à proprement parler fantaisiste car les meilleurs sont tout aussi exposés que les médiocres aux aléas de l’existence. La foudre, les épidémies ou l’adultère frappent indifféremment.

Mais, certains de notre supériorité (voir chapitre 4), nous pensons presque toujours avoir plus de contrôle (voir chapitre 14) sur les événements que les autres45. C’est évidemment nécessaire à notre équilibre mental et à notre bien-être psychologique. C’est ce qui nous permet d’aller de l’avant même dans les situations les plus terribles. Demain est un autre jour.

À consommer avec modération

Sous-estimer les risques, cela ne veut pas dire qu’on les ignore mais simplement qu’on n’en tient pas compte. Les comportements à risque – tabac, alcool, drogue, rapports sexuels non protégés, etc. – sont par exemple plus fréquents pendant l’adolescence. Surinformés, la plupart des ados actuels sont conscients de ces risques, mais nombre d’études montrent que cette prise de conscience ne change pas les habitudes de comportement46.

Et c’est là tout le problème. Trop optimiste, on ne fait pas forcément ce qu’il faut. Par exemple, pour rester en bonne santé le plus longtemps possible, on a beau savoir qu’une alimentation saine, l’exercice physique ou les écrans solaires sont des indispensables d’un bien-être durable, on n’adopte pas pour autant ces bonnes conduites47. Pas plus que l’on arrête de fumer parce que le tabac tue. Les avertissements comminatoires et les images répugnantes sur les paquets de cigarettes n’ont eu qu’un impact très faible, voire insignifiant sur la consommation.

Et c’est là aussi tout le paradoxe. De nombreuses études ont mis en évidence que les optimistes ont une meilleure qualité de vie que les pessimistes. Ils sont moins stressés, moins susceptibles de commettre des excès (alcool, tabac, drogue, etc.) et plus résilients48.

Mieux même, ils vivent plus longtemps que les pessimistes. C’est ce qu’a conclu une étude effectuée pendant trente ans sur plusieurs milliers de femmes et d’hommes. Notamment les femmes optimistes qui ont une espérance de vie jusqu’à 15 % plus élevée par rapport aux femmes pessimistes, chiffre qui tombe à 10,9 % chez les hommes optimistes par rapport aux pessimistes49.

Le biais d’optimisme semble aussi assurer une vie plus prospère. C’est ce qui ressort d’une étude menée par des chercheurs de l’université Duke. Les gens plus optimistes que la moyenne (des optimistes) auraient des comportements financiers prudents : ils travaillent plus d’heures, investissent dans des actions, économisent plus d’argent et sont plus susceptibles de se remarier (quand ils divorcent). En revanche, les trop grands optimistes feraient des choix économiques moins avisés : ils travaillent moins d’heures, ils jonglent un peu trop avec leurs actions, ils économisent moins d’argent et sont plus susceptibles de fumer50.

Mais, pour reprendre un anonyme, « à la fin le pessimiste aura peut-être raison mais l’optimiste aura mieux vécu ». Cultivons donc notre optimisme, mais avec réalisme.


Chapitre 3

ON N’A QUE CE QU’ON MÉRITE ?

Ne vous êtes-vous jamais dit en voyant un enfant qui fait n’importe quoi avec sa trottinette et se casser la figure ou devant un torero qui se fait soulever par le taureau, « il l’a bien cherché » ? Oui ? Rassurez-vous, vous êtes comme presque tout le monde. Vous croyez en l’existence d’un monde juste où les bonnes actions sont récompensées et les mauvaises punies51.

Qu’on l’appelle destin, divine providence, karma ou justice cosmique, cette idée est présente dans toutes les cultures. Elle est plus marquée dans les pays riches et les sociétés individualistes où les gens se sentent davantage en prise avec leur vie et capables de changer les choses, que dans les pays pauvres où le sentiment d’impuissance domine.

L’hypothèse du monde juste

L’hypothèse ou l’erreur du monde juste est un biais cognitif qui part du principe qu’on récolte ce qu’on a semé et qu’on mérite ce qui nous arrive.

Selon Melvin J. Lerner, le psychologue américain qui a lancé les recherches sur ce sujet dans les années 1970, la croyance en un monde juste fonctionne comme un « contrat » qui régule les comportements sociaux. Elle favoriserait la vie en société, ce fameux vivre-ensemble de la modernité52.

Par exemple, elle protège les enfants et les ados en milieu scolaire : plus on croit à un monde juste et donc à une sanction possible, moins on est tenté d’empoisonner la vie de ses petits camarades. Et quand bien même ils nous font vivre un enfer, l’on peut toujours se réjouir à l’idée qu’un jour, ils le paieront très cher. La croyance en un monde juste diminue aussi le stress des victimes53.

Et plus généralement, elle a tendance à réduire les comportements d’intimidation et de harcèlement dans l’univers familial, le monde du travail ou dans la rue54.

Mieux même, elle nous encourage à nous comporter de manière altruiste pour nous rendre plus méritants. Notamment, en situation de stress. Par exemple, en période d’examen, les étudiants sont plus disposés à aller faire la lecture à un aveugle ou à servir à la soupe populaire. Et on se montre plus généreux lors de la quête à la messe ou avec les SDF quand on doit bientôt subir une opération chirurgicale55.

De fait, il semblerait que la croyance en un monde juste est nécessaire à une bonne santé mentale. Elle a une fonction d’autoprotection dans la mesure où elle atténue le stress lié à la vie quotidienne, aux événements traumatisants et, plus largement, aux horreurs qui sont commises chaque jour, chaque seconde, dans le monde. Plus on croit en un monde juste, mieux on accepte les injustices et les inégalités, certaines pour les combattre ; d’autres, plus fréquemment, pour les justifier56.

De nombreuses études ont montré que ceux qui croient en un monde juste sont nettement plus satisfaits de leur vie que ceux qui n’y croient pas ou moins57. Ils font part de plus de bien-être subjectif et de moins de sentiments et de pensées dépressives ou hostiles58.

C’est donc une illusion positive. Ce qui expliquerait d’ailleurs le lien connu et souvent démontré entre la pratique d’une religion ou la spiritualité et le bien-être psychologique59.

Mais pour le psychologue social Melvin Lerner, la croyance en un monde juste explique aussi pourquoi on en vient à accepter des normes sociales et des lois iniques qui occasionnent des inégalités et de la souffrance. Elle permettrait de mieux comprendre pourquoi les régimes répressifs, dictatoriaux ou totalitaires conservent un soutien populaire malgré toutes les exactions qu’ils commettent60.

« Shame on you! »

De nombreuses recherches ont montré que la croyance en un monde juste était une illusion positive, dans la mesure où elle se traduit par un meilleur équilibre psychologique et des comportements plus soft. Mais d’autres ont aussi montré que cela ne valait peut-être que pour soi. C’est une chose de croire que le monde est juste pour soi ; une autre de le croire juste pour les autres. Et, de fait, plus on croit en un monde juste, plus on a tendance à rabaisser les autres, voire à les blâmer quand ça va mal pour eux61.

Combien pensent que les pauvres sont les premiers responsables de leur pauvreté, qu’ils le seraient moins s’ils se démenaient un peu plus, ne serait-ce qu’en faisant l’effort de traverser la rue ? Sans songer un seul instant que personne n’a envie d’être pauvre et que, le plus souvent, quand on l’est, on a toutes les peines du monde à en sortir. Mais il est vrai qu’il est plus facile de rabaisser les pauvres que de remettre en cause l’exploitation de l’homme par l’homme, la fabrique des inégalités ou la corruption des gouvernants62.

Et combien, malgré leur éducation et leurs bons sentiments, rendent souvent les autres responsables de leurs maladies ? Qu’il s’agisse de dépression, de Covid-19, voire de handicap mental63 ?

Disons-le plus simplement : nous préférons les gagnants aux perdants. Une petite expérience l’a prouvé : prenons deux étudiants. L’un reçoit une récompense pour une tâche effectuée ; l’autre pas. Ensuite, on demande à d’autres étudiants d’évaluer l’un et l’autre. Qui est jugé le plus favorablement ? Celui qui a été récompensé, même si les étudiants ont été informés qu’il l’a été arbitrairement, au hasard64.

Comme tous les biais, celui de la croyance juste est insidieux. Il s’insinue souvent dans le langage. On entend dire, par exemple : « Elle s’est fait violer » au lieu de « Elle a été violée ». La première formulation nourrit l’idée qu’il n’y a pas de fumée sans feu, que la femme y est sans doute pour quelque chose. Une autre petite expérience est révélatrice : on raconte la même histoire d’un homme et d’une femme à deux groupes de personnes. L’histoire est d’un bout à l’autre identique, sauf que pour un groupe elle a soit une fin neutre (la femme accepte simplement de monter dans l’appartement de l’homme), soit une fin heureuse (une proposition de mariage), et que pour l’autre elle se termine par un viol. Dans le deuxième groupe, les gens ont jugé que le viol était inévitable et ont blâmé la femme pour ses comportements, ces mêmes comportements qui, dans l’autre groupe, menaient à un happy end65. Quand les choses tournent mal, il est plus facile d’en faire porter la responsabilité à la victime (« elle l’a bien cherché ») que de reconnaître et d’accepter que le monde est rarement aussi juste qu’on veut bien le croire.

Rien d’étonnant donc que les victimes de viol préfèrent souvent se taire et interrogent aussi leurs propres comportements étant donné qu’elles croient elles aussi en un monde juste. Selon certains psychologues, cela leur permettrait d’avoir le sentiment de contrôler un tant soi peu l’événement66.

Pourquoi sommes-nous si prompts à « charger » les victimes de calamités dues au hasard, comme les catastrophes naturelles ou les accidents de la route, ou de viols et de violences domestiques, de maladies et même de la pauvreté ?

Pour de nombreux psychologues, ce serait une manière de réduire notre inconfort face aux souffrances des autres, une affaire d’empathie – les psychopathes qui en manquent n’ont pas ce genre d’états d’âme. Et cela permet de renforcer notre croyance en un monde juste67. Plutôt que de dire : « Quel monde dégueulasse, sans pitié, effroyablement injuste ! », on préfère être dans le déni, quitte à réinterpréter les événements au détriment des victimes.

Dénigrer les victimes ne nous empêche pas de leur venir en aide ensuite. L’empathie jette le blâme, mais elle tente de réconforter aussi68. Il est possible d’ailleurs que, forts de notre supériorité morale, il nous soit plus facile d’aider les autres.

Le biais puritain

Lerner avait montré que la croyance en un monde juste est, comme toutes les croyances, difficile à défaire ou à remettre en question. Nous avons inventé différentes stratégies pour éliminer ce qui la menace. Certaines de ces stratégies sont rationnelles. Par exemple, on accepte la réalité de l’injustice, on tente de l’empêcher ou de la réparer, et on reconnaît ses propres limites, son impuissance dans certaines situations. D’autres, les plus fréquentes, sont au contraire irrationnelles, tels le déni (les pauvres ne sont pas des victimes), l’isolement (voir le phénomène hikikomori au Japon au chapitre précédent) et la réinterprétation des événements – par exemple, l’idée selon laquelle si les juifs ont été persécutés pendant des siècles, c’est parce qu’ils ne voulaient pas se mélanger aux autres69.

Au fond, la croyance en un monde juste est éminemment moralisante. Elle repose sur l’idée que l’on peut changer le monde de manière prévisible. Il y suffirait de bien se comporter et l’on serait automatiquement récompensé du fait d’une justice immanente. À rebours, toutes nos mauvaises fortunes seraient dues à une déficience morale ou à un manque de maîtrise de soi, ce que l’on reproche souvent, par exemple, aux victimes de viol ou aux personnes en surpoids. C’est ce qu’on appelle le biais puritain qui consiste à juger les gens sur leurs comportements sans tenir compte des circonstances70, et qui vient souvent renforcer la croyance en un monde juste. Par exemple, on condamne une famille qui vit des aides sociales sans penser qu’elle n’est peut-être pas en mesure de faire autrement. Mais c’est comme si on accusait un prisonnier de guerre de ne pas s’être évadé alors qu’affamé, il n’en avait pas la force.


Chapitre 4

C’EST QUI LE PLUS FORT ?

Pourquoi certaines personnes parviennent-elles à prendre la parole en public sans trembler, à entreprendre sans craindre l’échec ou à faire de nouvelles rencontres sans avoir peur ? Pourquoi certains osent tout et d’autres pas ?

C’est une question d’expérience mais aussi, et d’abord, de confiance en soi.

Une bonne confiance en soi, ni trop (on se surestime) ni pas assez (on se sous-estime), c’est essentiel pour s’affirmer et se démarquer, affronter les difficultés et progresser dans sa vie comme dans son job.

En principe. Parce que, de fait, nous avons tous plus ou moins tendance à surestimer nos capacités de jugement comme d’action, à pécher par excès de confiance. Et nous sommes tous enclins – sauf les personnes souffrant de dépression –, à nous surestimer par rapport aux autres (biais de supériorité illusoire) et, inversement, à sous-estimer nos faiblesses71.

L’effet « excès de confiance »

Individuellement, le biais de confiance excessive explique bon nombre de nos petits et grands ratés. Mais sur le plan sociétal, il occasionne parfois des ravages. Ainsi, il a été pointé du doigt dans le naufrage du Titanic, l’explosion des navettes spatiales Challenger et Columbia, la marée noire de Deepwater Horizon ou les accidents nucléaires de Tchernobyl et de Fukushima72.

Au point qu’il est considéré par certains chercheurs comme le plus « envahissant et potentiellement catastrophique » de tous les biais cognitifs dont les êtres humains sont prisonniers73.

Notamment parce qu’il a tendance à déclencher des conflits et à les faire perdurer. Par exemple, si les nations étaient moins enclines à imaginer leurs armées plus fortes que celles du voisin ou du lointain, elles seraient moins tentées de faire la guerre74.

Si les entreprises ou les syndicats étaient moins enclins à se croire chacun plus forts et plus légitimes que l’autre partie, il y aurait moins de grèves et elles dureraient moins longtemps75.

Et si, dans les affaires civiles, les plaignants ou les défendeurs étaient moins enclins à se croire plus légitimes et méritants que l’autre partie, il y aurait sans doute plus d’arrangements à l’amiable et moins d’interminables procès76.

Pour autant, il n’y a pas que du négatif. Plusieurs études ont montré que si nous nous accrochons à des croyances très – voire trop – positives à notre sujet, à des illusions de contrôle et à une fausse supériorité, c’est parce que cela nous aide à nous adapter et à prospérer77.

Le biais de supériorité illusoire

« On ne prête qu’aux riches » dit le dicton et il en va ainsi dans nos relations : plus on montre de confiance en soi, plus on nous fait confiance. De là, une tendance commune, à des degrés divers, à la surestimation de nos capacités. C’est le Better-than-Average-effect, littéralement l’effet « meilleur que la moyenne », un biais cognitif qui nous pousse à nous croire supérieur aux autres et, inversement, à sous-estimer nos défauts.

Comment ça marche ? D’abord, nous surestimons nos performances réelles de manière systématique. Pour le dire autrement, nous pensons avoir raison plus souvent qu’on ne le devrait.

C’est le cas quand on fait passer un test de culture générale à des gens. Ils sont sûrs à 100 % de leurs réponses, mais ils se trompent 20 % du temps. Ou un test d’orthographe. Le taux d’erreur est aussi de 20 % alors que les sujets s’attendaient à ce qu’il soit de 0 %78.

De plus, nous avons tous spontanément tendance à surévaluer nos performances par rapport à celles des autres. Toutes les études montrent qu’entre 68 à 96 % des personnes se surévaluent par rapport à leurs pairs. Par exemple, dans l’étude célèbre d’Ola Svenson, 93 % des automobilistes situent leurs aptitudes de conduite au-dessus de la moyenne79.

De même, les professeurs surestiment leurs capacités d’enseignement selon l’étude de Kathryn Patricia Cross : 94 % pensent qu’ils méritent plus de 10 sur 20 et 68 % plus de 15 sur 20. Et de même pour les étudiants par rapport à leurs performances, c’est le cas par exemple de 87 % des étudiants en MBA à l’université de Stanford80.

L’excès de confiance en soi a d’ailleurs été observé dans de nombreuses autres professions : les psychologues cliniciens81, les ingénieurs82, les investisseurs banquiers83, les avocats84, les managers85, les négociateurs86 et les entrepreneurs87.

Se croire meilleur que les autres, ou mieux que la moyenne, est donc assez habituel. D’autant plus lorsqu’il s’agit d’un domaine familier, de tâches que nous croyons faciles à accomplir avec succès parce qu’on se sent compétent88.

En revanche, pour les tâches jugées difficiles, l’effet s’inverse et les gens croient qu’ils sont pires que les autres89.

Mieux : on est si soucieux de préserver la haute opinion que l’on a de soi qu’il nous arrive parfois de reconnaître aux autres leur supériorité. Surtout quand ils nous battent à plate couture. Dans ce cas-là, on ne dit pas « Untel est meilleur que moi », mais « Ce type-là, c’est un vrai génie ! ». Et notre amour-propre est sauf. On a été battu, certes, mais, au fond, on a eu bien du mérite de jouer une partie qu’on savait perdue d’avance. Cette tendance à attribuer des qualités exceptionnelles à ceux qui nous surpassent est bien connue, elle a même un nom : le genius effect90.

Les « truffes » recrutent des « truffes »

Le plus amusant de l’histoire, c’est qu’évidemment on se croit d’autant plus fort qu’on l’est moins. C’est ce que l’on appelle l’effet Downing pour l’intelligence et l’effet Dunning-Kruger pour les compétences.

C. L. Downing a mis en évidence que notre capacité à estimer avec précision l’intelligence des autres est proportionnelle à notre propre intelligence. Autrement dit, plus notre QI est faible, moins nous sommes capables d’apprécier et d’évaluer avec précision l’intelligence des autres. Et, par conséquent, plus nous sommes susceptibles de nous croire plus intelligents que ceux qui nous entourent. Inversement, plus on est intelligent, plus on est capable d’apprécier l’intelligence des autres. Et même, plus on est intelligent, plus on est susceptible, quand les autres ont le même niveau d’intelligence que nous, de leur attribuer une intelligence plus élevée91.

De leur côté, David Dunning et Justin Kruger ont montré que les moins compétents dans un domaine – qu’il s’agisse d’humour, de grammaire, de logique ou de raisonnement, d’échecs ou de tennis – surestiment systématiquement leur compétence alors que les plus compétents ont tendance à sous-estimer leur niveau de compétence. Ils ont même spontanément tendance à minimiser leurs réussites, à leurs yeux et à ceux des autres. Les moins bons ou plus mauvais ne réalisent pas leurs erreurs et leurs échecs, car ils ne sont justement pas assez compétents pour les reconnaître et ont, au contraire, tendance à en rajouter.

Cela dit, se croire et se présenter beaucoup plus fort qu’on ne l’est est plutôt un signe de bonne santé mentale : dans un état dépressif, avec une trop faible estime de soi, on en est incapable92.

Et puis, comme disait Darwin, « l’ignorance engendre plus fréquemment la confiance en soi que ne le fait la connaissance ». Nos croyances, même illusoires, sont adaptatives. Qui obtient le job ? Quelqu’un de brillant, mais qui ne se croit pas si intelligent que ça, ou quelqu’un de beaucoup plus bête, mais qui se croit capable de tout ? Il suffit de regarder autour de soi pour voir que les médiocres sont bien souvent dominants.

D’autant que les « truffes » recrutent des « truffes », comme le révèle une étude du département de psychologie sociale de l’université de Grenade. Plus les gens se sentent qualifiés pour exercer des responsabilités, plus ils préfèrent travailler avec des sujets compétents et sociables. En revanche, plus ils se perçoivent comme incapables, plus ils préfèrent avoir à leur côté des personnes moins compétentes et moins sociables. Cela afin d’éviter d’entrer en concurrence avec un subordonné autant ou plus qualifié qui pourrait les démasquer.
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Les hommes sont-ils plus idiots que les femmes ?

On peut se poser la question si l’on prend à la lettre l’effet Downing. Adrian Furnham, psychologue professeur à l’University College de Londres, montre en effet, après analyse des résultats d’une trentaine d’études sur l’intelligence, que les hommes surestiment systématiquement leur intelligence de quelques points. Au contraire, les femmes, à résultat à peu près égal aux tests de QI, la sous-estiment en moyenne de 5 points. Et cela un peu partout dans le monde, aux États-Unis comme au Japon, en Argentine comme en Grande-Bretagne ou au Zimbabwe93.
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Chapitre 5

« JE SUIS TOMBÉ PAR TERRE, C’EST LA FAUTE À VOLTAIRE »

«
A
u rond-point, j’ai ralenti, j’ai laissé passer absolument toutes les voitures venant à ma droite – et d’ailleurs, il n’y en avait pas –, j’ai avancé et j’ai été heurté par une Fiesta qui venait de ma droite par un moyen que j’ignore. J’ai heureusement eu le temps de freiner, et c’est là que le choc s’est montré sans réticence. »


Les courriers reçus par les assureurs regorgent de ce type de justification. Mauvaise foi ? Pas vraiment. En réalité, soucieux de garder une bonne image de soi, à nos propres yeux comme à ceux des autres, nous avons tous plus ou moins tendance à revendiquer les succès et à rejeter les échecs94.

C’est ce qu’on appelle le biais d’autocomplaisance, qui fausse assez systématiquement nos relations professionnelles95 et amicales96. Et même amoureuses. Les hommes ont d’ailleurs nettement plus tendance que les femmes à accuser leur partenaire de tout ce qui ne va pas. Le biais égoïste serait plus fort chez eux97.

À chaque fois que nous sommes pris en défaut, nous sommes enclins à fournir des excuses plus ou moins acceptables. D’abord pour expliquer nos « mauvais » comportements : brûler un feu rouge, ne pas rendre son travail, arriver en retard ; ensuite pour diminuer nos émotions négatives : peur de la sanction, culpabilité, honte… Dans ce cas, nous pouvons même devenir très inventifs pour nous exonérer de nos fautes ou de nos erreurs à bon compte, la plupart du temps en présentant les choses comme des conséquences (on n’y est pour rien), plutôt que comme des effets (c’est un peu de notre faute). Par exemple, on réussit mieux à se dédouaner de ne pas avoir fait son job en disant : « J’ai eu une panne d’ordinateur, c’est pourquoi je n’ai pas bouclé le dossier », plutôt que « Je n’ai pas pu boucler le dossier parce que j’ai eu une panne d’ordinateur ».

Le biais égoïste

Avouons-le, devant son miroir, ou avec un ami, un recruteur, son conjoint, nous avons plutôt tendance à en rajouter : « sans moi, on n’y serait pas arrivé ! », « mon équipe aurait perdu », « ma boîte aurait coulé », et autres balivernes. Quand on se souvient de la part qu’on a prise dans un événement, un projet, une affaire, quand on fait le récit de nos aventures, on surestime toujours notre contribution.

Exemple : on demande à des binômes d’étudiants de résoudre un problème et de faire, chacun, un compte rendu de la discussion, en indiquant lequel des deux a trouvé la bonne solution. En toute logique, on devrait obtenir une répartition sensiblement 50-50. Mais, de fait, 95 % des étudiants s’attribuent le mérite. Les étudiants seraient-ils particulièrement menteurs ? Pas du tout. Ils croient vraiment qu’ils ont été à l’origine de la solution98.

Comment expliquer cela ? Le fait est que, lorsqu’on travaille en groupe, on perçoit toujours différemment son travail et celui des autres. On mémorise plus facilement ce qu’on a fait et moins ce qu’ont fait les autres, ne serait-ce parce qu’on ne dispose pas forcément de toutes les informations sur le travail qu’ils ont fourni. Aussi, c’est en toute bonne foi que nous surestimons systématiquement notre apport dans un travail collectif, au détriment bien évidemment de l’apport d’autrui99.

Quand on réussit, c’est grâce à nos capacités, nos efforts, nos performances (causes internes). Mais quand on échoue, c’est à cause de la fatalité ou des autres (causes externes). C’est bien connu, on a toujours des bonnes notes parce qu’on est brillant, des mauvaises quand on tombe sur un prof sadique ou méchamment dépressif. Les profs ont tendance à en faire d’ailleurs autant de leur côté. Quand leurs étudiants réussissent, c’est grâce à eux, à leur savoir-faire de prof ; quand ils échouent, ils ne remettent pas pour autant leurs compétences pédagogiques en question..

Ce faisant, on garde bien sûr une bonne opinion de soi, mais ce type de raisonnement a un double inconvénient. En cas de succès : comme on néglige les facteurs externes mais que pourtant, dans la vie, il y a des circonstances qui jouent en notre faveur – des gens qui sont là au bon moment pour nous par exemple –, on imagine que le succès sera toujours au rendez-vous, on pèche vite par orgueil et on ne voit pas les difficultés, l’obstacle.

Inversement, en cas d’échec : quand on ne reconnaît pas ses responsabilités – s’être mal préparé, ne pas avoir assez travaillé, etc. – et qu’on accuse la malchance ou les autres, on s’interdit d’analyser les raisons de notre insuccès. Et par conséquent, on aura plus tendance à répéter les mêmes erreurs.

La bonne nouvelle, c’est que si l’on est d’humeur négative ou déprimée, on est moins susceptible de faire un excès d’égoïsme. Il se pourrait bien d’ailleurs que nos petites déprimes servent en quelque sorte de correctif. Elles nous ramènent sur terre et nous font juger un peu plus objectivement les choses100.

Le biais égoïste ramène la couverture à soi, mais c’est lui aussi qui nous fait parfois jouer les modestes. C’est un grand classique des remises de récompenses – Oscars, Molières, Légion d’honneur, etc. – de tous ces moments qui suivent directement une victoire : « Merci à untel qui m’a donné la chance de… », « Ce n’est pas moi, c’est l’équipe ! »…

De nombreuses études ont montré que, si en privé nous avons tendance à nous attribuer tout le mérite de nos succès, en revanche, devant les autres, nous sommes plus enclins à expliquer notre réussite par l’aide, le soutien moral ou l’appui matériel que nos proches, parents, amis, collègues et autres supporters, ont bien voulu nous prodiguer101. Il y a deux raisons à cela. D’abord, c’est flatteur pour eux. On a vu dans le chapitre 3 l’effet de la flatterie sur le jugement ; c’est aussi un stratagème de présentation de soi. Ensuite, on sait bien qu’il ne fait pas trop bon de se vanter ostensiblement. Ça fait des vagues, des envieux, des jaloux ; c’est très mauvais pour l’ambiance et le travail d’équipe. Les personnes trop imbues d’elles-mêmes sont toujours très mal vues par leur entourage, notamment professionnel.

« Dessine-moi un bobo » : le biais d’auto-handicap

L’autre domaine où le biais d’autocomplaisance joue à fond est celui du sport. De nombreuses recherches ont montré que les compétiteurs ou les équipes gagnantes attribuaient assez systématiquement leurs victoires à des causes internes (« On est les meilleurs ») et leurs défaites à des causes externes (« C’est la faute de l’arbitre »)102. On connaît le mot du président Kennedy : « La victoire a cent pères, mais la défaite est orpheline103. »

Notre cerveau a d’ailleurs inventé toutes sortes d’astuces pour rendre nos victoires plus belles et nos défaites moins cruelles, ne serait-ce qu’en sauvant la face.

Combien de fois n’avons-nous pas entendu un sportif, footballeur, joueur de tennis ou autre nous expliquer, au matin d’une compétition, que son repas de la veille lui pesait sur l’estomac ou qu’une vieille blessure s’était réveillée ? Quand nous ne sommes pas sûrs de nous, d’être à la hauteur, nous sommes souvent enclins à préparer le terrain d’une possible défaite, quitte à nous inventer des bobos, sur le principe de : « Je viens, j’essaye, je le fais, mais je ne vous garantis rien. »

C’est ce qu’ont montré les deux psychologues américains, Steven Berglas et Edward E. Jones, en se livrant à une petite expérience104. Ils ont demandé à des gens de participer à une recherche sur les effets de deux médicaments modifiant les performances. Les personnes étaient divisées en deux groupes. Les participants du premier groupe se sont vus confier des exercices quasi impossibles à résoudre ; ceux du second, des exercices extrêmement faciles. À la fin, on disait à tous les participants qu’ils avaient réussi. Puis, on leur demandait de choisir entre deux médicaments, l’un censé doper les performances, l’autre les diminuer, avant d’attaquer une deuxième série de problèmes. Résultat des courses : 70 % du premier groupe ont choisi le médicament diminuant les performances contre seulement 13 % du second groupe. Explication des chercheurs : échaudés par les problèmes extrêmement difficiles, les participants du premier groupe attribuaient leur soi-disant succès à la chance et voulaient ainsi pouvoir justifier leur échec probable qu’ils anticipaient pour la série suivante.

De fait, que ce soit dans notre travail, nos loisirs ou notre sexualité (« Désolé, je ne me sens pas très en forme aujourd’hui »), nous utilisons souvent ce stratagème de l’auto-handicap. D’autant qu’il présente un double avantage : il excuse nos ratages mais il nous valorise encore plus en cas de succès (« Ce type est étonnant, même à moitié mort, il assure ! »).

Petit bémol : il arrive parfois que notre corps nous prenne au mot, qu’il crée de toutes pièces de vrais handicaps : muscle froissé, migraine et autres déboires physiques qui vont effectivement nous faire tout rater.

Le biais du cynisme naïf

Notre image de soi est si précieuse qu’elle est renforcée par un autre biais spécifique, celui du cynisme naïf.

Lorsque nous devons évaluer les croyances, les actes ou les déclarations des autres, nous avons tous tendance à partir du principe que nous voyons les choses objectivement alors que les autres non105. Ou pour le dire encore plus simplement : « si vous n’êtes pas d’accord avec moi, c’est que vous êtes de parti pris », motivé par vos seuls intérêts personnels, vos préjugés ou votre zèle militant. Car avec le biais du cynisme naïf, on s’attend toujours chez les autres à plus d’égocentrisme qu’ils n’en font preuve en réalité.

Par exemple, si une personne ou une entreprise connue fait un don important à une œuvre caritative, on dira que ce geste est moins motivé par l’altruisme ou la générosité que pour conforter son image de marque ou dans un but d’autopromotion.

Autre exemple, dans les couples, chacun s’attend à ce que son partenaire revendique plus de responsabilité pour les bons événements – une soirée réussie, un succès au bac – que pour les mauvais événements – une soirée qui tourne mal, un échec au bac106.

S’imaginant détenir la vérité (voir chapitre 17 sur l’illusion de savoir), le cynique naïf est évidemment prompt à dénoncer chez les autres leur incapacité à voir les choses telles qu’elles sont réellement et à y réagir de manière appropriée. Il aura également tendance à croire que les autres cherchent à le tromper pour leur propre avantage (voir chapitre 9 sur le biais d’attribution hostile)107.

Et comme la meilleure défense est une bonne attaque, le cynique naïf devient vite désagréable lorsqu’on lui sonne un autre son de cloches que le sien108. C’est flagrant dans les débats à la télévision et encore plus sur le Web.

Peut-on pallier les erreurs de cynisme naïf ? Pas vraiment. De nombreuses études ont en effet montré qu’elles résistent à toutes les explications et persistent109.


PARTIE 2

Les biais sociaux


«
L
’homme est un animal social », disait Aristote. Dans cette partie, nous verrons que nous avons beau être des îles, chacun dans notre bulle, nous n’en sommes pas moins reliés à toutes les autres îles et soumis à leurs influences. Nous dépendons aussi du regard, de l’approbation (ou de la désapprobation) des autres. Nous avons grandi avec des principes : obéissance, respect de l’autorité, des normes, des usages… Et ces principes conditionnent nos façons de penser. Chacun est libre de penser ce qu’il veut, mais il le fait le plus souvent dans les normes dictées par la société à laquelle il appartient. On verra, par exemple, dans les chapitres suivants que lorsque nos idées et nos opinions ne sont pas conformes à celles de la majorité, nous préférons bien souvent en changer, quitte à dire faux plutôt que vrai, afin de ne pas prendre le risque d’une « rupture sociale »110.



Chapitre 6

PREMIÈRES RENCONTRES

Notre cerveau fonctionne à l’économie, donc moins il pense, mieux il se porte. Et, de fait, il préfère souvent apporter des réponses affectives, immédiates, dans un certain nombre de situations, notamment quand il s’agit de juger les gens, quitte ensuite à trouver toutes sortes de bonnes ou de mauvaises raisons pour justifier ses préférences, ses choix ou ses décisions111.

Il fut un temps où il était vital de juger en un clin d’œil à qui l’on avait affaire. Les anciens Grecs avaient une formule pour accueillir les étrangers : « Étranger, es-tu mort ou vivant ? » La vraie question derrière était : « Viens-tu apporter la mort ou la vie, la bonne fortune ou le malheur ? » Chez les Romains, le même mot, hostis, désignait aussi bien l’étranger que l’ennemi.

Aujourd’hui, les risques sont bien moindres quand on rencontre quelqu’un pour la première fois. Il n’empêche qu’on se fait une idée immédiate de la personne, positive ou négative, qui est ensuite difficile à corriger. C’est ce qu’on appelle le biais de primauté, qui consiste à accorder plus d’importance aux premières informations reçues qu’aux suivantes112. Chez les Romains, le même mot, hostis, désignait aussi bien l’étranger que l’ennemi.

Mais c’est le contraire, avec l’effet de récence (voir chapitre 15), on se souvient plus facilement des dernières informations que des premières ! Vous n’avez pas tort, sauf que cela ne relève pas de la même mémoire. L’effet de récence relève de la mémoire à court terme, tandis que l’effet de primauté joue sur la mémoire à long terme113.

La première impression n’est pas toujours la bonne

Notre mémoire à long terme sert à enregistrer les événements significatifs de notre existence, mais aussi à retenir le sens des mots et les savoir-faire appris, que ce soit lacer ses souliers, parler une langue étrangère, faire du vélo ou jouer du violon. À la différence de la mémoire à court terme, la mémoire à long terme fonctionne de telle manière que l’information reçue en premier est plus prégnante que l’information reçue ensuite114.

C’est le cas, par exemple, si on vous demande de mémoriser une longue liste de mots. Vous vous souviendrez plus facilement des mots en début de liste que de ceux du milieu.

C’est le cas aussi quand on rencontre quelqu’un pour la première fois. Notre première impression est décisive. Au point, qu’il n’est pas facile de changer d’avis ultérieurement (voir chapitre 17). Surtout quand on trouve la personne sympathique. En revanche, quand la première impression est plutôt négative, il est aussi très difficile d’en avoir une meilleure opinion par la suite, mais nos antipathies sont atténuées par la familiarité. Plus l’on fréquente les gens, moins on les trouve détestables.

L’effet de primauté fausse notre appréciation des autres. Par exemple, si je vous dis : « Steve est intelligent, diligent, critique, impulsif et jaloux », vous trouverez que Steve a l’air a priori plutôt sympathique. Essayons autrement : « Steve est jaloux, impulsif, critique, diligent et intelligent. » Il a l’air tout à coup bien moins sympathique, n’est-ce pas ? Et pourtant, ces deux phrases contiennent les mêmes informations. Mais l’ordre dans lequel elles sont données – d’abord les positives ou d’abord les négatives – change tout115.

Cela vaut pour les individus, mais aussi pour tout le reste. Le biais de primauté est si redoutable que la manière de présenter les choses – ce qu’on appelle « cadrage » en psychologie – peut changer du tout au tout notre appréciation des situations, des événements et des choses.

De nombreuses expériences ont montré, par exemple, que la soupe est toujours jugée moins mauvaise quand elle a été l’objet de louanges préalables (« Mange ta soupe, mon garçon, elle est délicieuse ! »).

Mais l’exemple le plus connu dans ce domaine est celui d’Amos Tversky et Daniel Kahneman116. Ces deux psychologues ont demandé à des étudiants de dire quelle politique leur semblait la plus raisonnable en cas d’épidémie dans leur pays. Un premier groupe d’étudiants devait choisir entre sauver à coup sûr 200 personnes sur 600 ou avoir une chance sur trois de sauver les 600 personnes. Le second groupe avait le choix entre laisser 400 personnes mourir ou deux chances sur trois de voir 600 personnes mourir.

De fait, les deux propositions sont équivalentes, l’espérance mathématique est la même, seule la formulation diffère. Mais quand il s’agit de « sauver » des vies, les participants adoptent une attitude d’aversion aux pertes (voir chapitre précédent) et choisissent la première solution (sauver 200 personnes). Alors que quand il s’agit de laisser « mourir » les malades, ils préfèrent prendre le risque de laisser 600 personnes mourir pour avoir une chance sur trois de les sauver toutes. Autrement dit, nos choix sont susceptibles de varier du tout ou tout en fonction du cadrage.

Le biais de simple exposition

Depuis l’époque dépeinte dans la série Mad Men, les publicitaires exploitent souvent toutes sortes de biais cognitifs pour faire passer leurs messages. Par exemple, en jouant sur des raisonnements fallacieux comme dans la publicité pour une célèbre marque de chaussures : « Il faudrait être folle pour dépenser plus ! » Certes, mais on peut aussi bien être « folle » et dépenser moins, dépenser un peu plus sans être pour autant « cinglée », voire aller pieds nus comme Yannick Noah. Le slogan pour le loto joue, quant à lui, sur notre tendance à nous focaliser sur les informations citées dans un énoncé : « 100 % des gagnants ont tenté leur chance ». Oui, c’est vrai, mais 100 % des perdants ont aussi tenté leur chance et il y a infiniment plus de perdants que de gagnants.

Mais le biais le plus couramment employé par la pub est celui dit de « simple exposition »117.

En somme, plus on voit quelqu’un ou quelque chose (un produit de consommation, un lieu de vacances, etc.), plus on a tendance à le trouver sympathique et plus on finit par l’aimer. C’est ce qu’a montré Robert B. Zajonc, un psychologue américain, également connu pour ses travaux sur les cafards (comme les hommes, ce sont des êtres très sociaux), en se livrant à une petite expérience118. Il a présenté à des sujets des mots de sept lettres sans signification (iktitaf, kadirga, etc.) en leur disant qu’ils étaient d’origine turque. La fréquence d’exposition des mots variait de 0 à 25 fois, à la suite de quoi on demandait aux participants si selon eux le mot désigne quelque chose de négatif, neutre ou positif. Résultat : plus les mots étaient exposés souvent, plus ils étaient jugés de manière positive.

L’expérience a été reproduite plusieurs fois avec des stimuli variés (photos) avec les mêmes conclusions119. Le temps d’exposition importe peu, l’effet est même plus fort lorsque le stimulus n’est pas reconnu que lorsqu’il l’est, ce qui compte c’est le nombre de présentations, la « visibilité » comme on dit aujourd’hui. C’est pourquoi les hommes politiques affichent leur portrait ou courent les médias. Ils savent bien que le nombre de votes qu’ils récolteront dépend plus de leur visibilité que de leurs idées ou de leur popularité.

Ainsi, nos choix et nos décisions d’achat ou de vote se passent le plus souvent de réflexion. D’où les panneaux publicitaires dans les matchs de foot ou en ville, qui changent toutes les 30 secondes. D’où les publicités cachées dans les films, les clips et les séries. Par exemple, E.T. mange des barres chocolatées dont le placement dans le film a coûté 1 million de dollars à l’annonceur à l’époque (les ventes firent un bond de 65 % à la sortie du film). D’où l’efficacité du matraquage publicitaire, on en vient à être attiré par des choses dont on n’a pas le besoin, ni a priori l’envie. Et d’où l’intérêt d’envoyer son CV avec photo quand on postule pour un emploi.

D’où aussi les ravages actuels des fake news. « Un mensonge répété dix fois reste un mensonge ; répété dix mille fois il devient une vérité », disait, paraît-il, Goebbels, le ministre de la Propagande du IIIe Reich.

Cela dit, il semblerait que l’effet de simple exposition soit une caractéristique du vivant, et non le propre des humains, si l’on en croit certaines expériences. Par exemple, on a fait écouter des sons de deux fréquences différentes à deux groupes de poussins alors qu’ils étaient encore dans l’œuf. Une fois éclos, on leur a rejoué la même « musique » et chaque groupe de poussins a choisi systématiquement le ton qui lui avait été joué avant la naissance120.

Les blondes sont mieux payées que les brunes…

Une étude portant sur 13 000 femmes, menée par des chercheurs de l’université de Queensland en Australie, montre que les femmes à la chevelure blonde sont mieux payées que les autres. Et cela indépendamment de tout critère de poids, de taille ou d’éducation. Elles gagnent en moyenne 1 600 livres de plus pour un salaire annuel de 22 000 livres (soit 25 000 euros par an). Serait-ce, comme l’explique le Dr David Johnston qui a dirigé l’étude, parce qu’elles « sont souvent décrites comme étant plus séduisantes » ? Il est plus probable qu’elles se distinguent d’abord par leur rareté puisqu’il y a moins de 1 femme blonde pour 1 000 femmes brunes ou châtains dans le monde. De fait, les femmes blondes profitent de l’effet de halo ou effet de notoriété. Un biais cognitif qui consiste à déduire à partir d’une caractéristique positive que tout est positif. Et inversement pour une caractéristique négative121.

Ça marche avec les gens, les objets, la publicité, etc. Cela explique que certaines personnes sont jugées plus intelligentes ou plus compétentes que d’autres uniquement sur la base de leur seul attrait physique. Que les individus considérés comme « beaux », hommes et femmes, sont toujours mieux payés que les gens « ordinaires » pour le même travail, alors qu’ils ne sont pas spécialement plus performants. Ou que l’on vote à la tête du client comme l’a montré Alexander Todorov, un psychologue américain. Il a demandé à des volontaires de prédire le résultat d’élections à la seule vue de photographies, en noir et blanc, présentant le visage de candidats inconnus. Dans 70 % des cas, le candidat qu’ils ont perçu comme le plus compétent est bien celui qui a remporté l’élection, indépendamment de ses qualifications122.

Cela explique encore que l’iPhone est une arme de séduction imparable. Non seulement les autres produits d’Apple s’en trouvent valorisés (ils l’avaient précédemment été par l’iPod), mais il a aussi le pouvoir de rendre les personnes sexuellement plus attractives. Selon une étude publiée aux États-Unis par le site de rencontre OkCupid, les possesseurs d’iPhone ont plus de partenaires sexuels que les détenteurs de Blackberry ou d’Android ! Sans doute parce que, depuis longtemps, Apple a construit un univers de marque beaucoup plus glamour que celui de ses concurrents. Étonnant, non ?

Mais cela explique aussi le racisme. S’ajoutant à l’effet de primauté, renforçant les préjugés, les gens en deviennent tout noirs ou tout blancs, l’effet de halo nous pousse un peu trop facilement à porter des jugements définitifs, à l’adoration parfois, mais plus souvent à la haine. Car le fait de connaître l’effet de halo ne permet hélas pas de s’en protéger123.


Chapitre 7

GARDONS LE MEILLEUR, PARTAGEONS LE PIRE

Notre sentiment de supériorité, intellectuelle, morale ou autre (voir chapitre 4), est renforcé par deux biais cognitifs spécifiques : l’effet de fausse unicité et le biais de consensus.

Avec le premier, on s’imagine être « mieux que la moyenne ». Pour peu que nous ayons quelques qualités, on les juge exceptionnelles, alors qu’elles sont loin de l’être124. Par exemple, nous pensons tous que nous sommes de bien meilleurs conducteurs que la moyenne des gens, que nous prenons moins de risques que les autres125. Ou encore que nous avons beaucoup moins de préjugés que la plupart des gens126.

Avec le second, c’est tout le contraire. Nous avons tendance à penser que nos attitudes et comportements sont normaux et typiques par rapport à ceux des autres127.

Ce qui revient à dire que nous avons tous plus ou moins tendance à penser que ce qui ne va pas chez nous est largement partagé par les autres, mais que tout ce qu’on a de bien l’est beaucoup moins. Cela nous sert souvent de justification morale quand on fait des bêtises ou en cas de comportements déviants : on fume des pétards, on brûle les feux rouges, on touche des pots-de-vin ou pire, et on croit que tout le monde en fait autant. Ou pour expliquer nos petites bizarreries, par exemple, on adore manger des fruits à moitié pourris, parler à son ordinateur ou porter des lunettes de soleil la nuit. Inversement, dès qu’on est doué pour quelque chose, le poker ou le golf, le dessin ou la guitare, on a tendance à imaginer que peu de personnes ont le même talent, alors qu’en réalité, elles sont cent, mille, dix mille fois plus nombreuses. On le voit bien après les castings pour les émissions télévisées comme The Voice, la Nouvelle Star ou autres : les candidats retenus sont toujours très surpris de découvrir la qualité de leurs rivaux.

Garder le meilleur, partager le pire, les deux biais s’opposent, ou se complètent si l’on veut, mais en tout cas, ils nous servent tous les deux à garder une bonne estime de soi en toutes circonstances, même si cela ne marche pas à tous les coups128.

L’effet de fausse unicité

Chacun se croit unique et c’est bien naturel, car effectivement nous le sommes dans notre singularité absolue. Mais nous le sommes toujours moins que nous l’imaginons pour la simple raison que les comportements humains, même les plus extrêmes, sont en nombre fini.

Ce qui fait d’ailleurs, à mon sens, le lit et le succès des voyants et médiums. Vous allez consulter en croyant que vos problèmes sont exceptionnels alors qu’en réalité ce sont ceux de tout le monde : l’amour, l’argent, etc. Et une bonne voyante voit tout de suite, dès que vous mettez les pieds dans son cabinet, pourquoi vous êtes là et ce que vous avez envie d’entendre.

Pourquoi sommes-nous convaincus que nos qualités sont moins communes qu’elles ne le sont en réalité ? Pour certains chercheurs, il s’agirait d’auto-préservation. Ce serait une façon de conforter nos sentiments de supériorité ou pour le moins d’éviter de nous sentir inférieurs129.

Pour d’autres, cela relèverait tout simplement de l’égocentrisme. On croirait que nos qualités sont uniques, différentes de celles de nos pairs parce qu’on leur accorde plus d’attention, tandis que l’on fait moins grand cas de celles des autres, comme aussi bien d’ailleurs de leurs émotions, pensées et sentiments130.

Pour d’autres encore, cela dépendrait des informations qui nous viennent plus facilement à l’esprit : inévitablement celles qui nous concernent, ne serait-ce que parce que nous en savons beaucoup plus sur nous-mêmes que sur les autres131.

Et surtout du fait que lorsqu’on se compare à un autre, on a tendance à se focaliser sur soi et à négliger ce qui chez l’autre pourrait infléchir notre jugement, et ce parfois même à notre détriment. Qui ne s’est jamais senti un peu misérable en voyant ses amis afficher tous les signes du bonheur sur Facebook ou Instagram ? Nous avons tous aussi tendance à imaginer les autres beaucoup plus heureux qu’ils ne le sont et, comparativement, à nous sentir d’autant plus malheureux132.

Fait intéressant, l’effet de fausse unicité est très prégnant chez les hommes à la fois en ce qui concerne leur apparence physique mais aussi leurs traits sociaux positifs, tandis que les femmes, peut-être plus humbles ou moins satisfaites de leur apparence physique, semblent davantage biaisées par leurs traits sociaux positifs que par leurs caractéritiques corporelles133. Rien d’étonnant si l’on se souvient que les premiers ont généralement, à juste titre ou non, plus d’assurance que les secondes.

Le biais de consensus

Aimez-vous les brocolis ? Si oui, vous imaginez sans doute que vous faites partie de la majorité qui ne jure que par les légumes verts. Vous avez tort. Les brocolis sont dans le top 10 des légumes les plus détestés en France, avec les épinards, le chou de Bruxelles, les endives, etc.

À l’inverse de ce qui se passe avec le biais de fausse unicité, le biais de consensus caractérise le fait que l’on imagine que nos préférences, comme nos choix ou nos croyances, sont largement partagées par la population générale134.

Mais comme le biais de fausse unicité, le biais de consensus a pour fonction de renforcer l’estime de soi, sauf qu’il dérive plus d’un désir de se conformer que de se différencier. C’est particulièrement manifeste dans les groupes sociaux qui partagent les mêmes croyances, la même idéologie ou le même projet, professionnel ou autre : dans ces groupes, on est forcément d’accord sur un certain nombre de choses et rarement confronté à la contestation. Partant de là, on a tendance à croire que tout le monde, y compris les personnes en dehors du groupe, est du même avis que le groupe135.

Et si l’on nous prouve que, contrairement à ce qu’on croit, notre opinion est loin de faire l’unanimité, on part souvent du principe que ceux qui ne sont pas du même avis que nous ont quelque chose qui ne tourne pas tout à fait rond dans leur tête. Par exemple, aux yeux des personnes favorables à la vaccination contre la Covid-19, les antivax peuvent apparaître comme des individus tordus et inversement136.

On pourrait penser que cela ne concerne que les groupes majoritaires, mais pas du tout. Le biais de consensus joue pleinement dans les groupes minoritaires. Les complotistes, par exemple, ou les fondamentalistes islamistes savent très bien que leurs valeurs ne sont pas partagées par la majorité de la population ou des musulmans, mais ils surestiment l’étendue de leur croyance. Ils s’imaginent toujours moins minoritaires qu’ils ne le sont en réalité137. La faiblesse va ainsi souvent avec l’excès de confiance en soi (voir chapitre 4). On le voit, par exemple, chez les grands narcissiques qui se montrent d’autant plus arrogants que leur estime de soi est fragile.

Pourquoi croyons-nous que nos idées, nos actes ou nos opinions sont plus communément partagés qu’ils ne le sont en réalité ? Deux facteurs entrent ici en jeu. D’une part, la comparaison sociale : comme nous sommes avant tout des animaux sociaux, nous évaluons le plus souvent nos attitudes et nos comportements en fonction des autres. L’ennui, c’est que nous sommes mauvais juges. De nombreux travaux montrent que nous sommes plus ou moins incapables de comprendre les autres et que nos jugements sociaux sont la plupart du temps inexacts138.

Le second facteur à prendre en compte est ce que Freud appelait le mécanisme de projection. Nous avons tous tendance naturellement à projeter nos préférences personnelles sur les autres, à croire qu’ils aimeront ce que l’on aime139.

Même les responsables marketing les plus expérimentés commettent cette erreur, en imaginant que les consommateurs auront les mêmes goûts qu’eux140.

L’illusion de connaissance asymétrique

Nous sommes mauvais juges des autres, mais certains quand même de les connaître mieux qu’ils ne nous connaissent. Par exemple, on croit mieux comprendre nos amis qu’ils ne nous comprennent, que nous sommes plus difficilement connaissables tandis qu’ils le sont plus facilement. Ou encore, on croit mieux se connaître que les autres sont capables de se connaître eux-mêmes.

Cette différence de traitement a un nom : c’est l’illusion de connaissance asymétrique, un biais cognitif qui nous laisse penser que notre connaissance des autres est supérieure à la connaissance des autres sur eux-mêmes141.

Ce biais est similaire à l’illusion de transparence dont il était question dans le chapitre 1. Avec l’un comme avec l’autre, on surestime notre capacité à comprendre l’état mental d’autrui. Par exemple, on croit se connaître mieux que les gens de notre groupe social ne nous connaissent. Ou encore que notre groupe social connaît mieux les autres groupes que les autres groupes ne connaissent le nôtre. Les femmes pensent connaître mieux les hommes que les hommes ne les connaissent, et inversement. Les chrétiens connaîtraient mieux les musulmans que ceux-ci ne connaîtraient les chrétiens. Les forgerons connaîtraient mieux les tapissiers que les tapissiers connaîtraient les forgerons, etc. On voit où cela mène. Au mieux à des généralisations abusives ; au pire, à des sentiments de supériorité et tout ce qui peut s’ensuivre d’arrogance et de domination, chaque groupe s’imaginant plus prééminent et plus légitime que les autres.

Persuadés de notre bon droit ou que nos valeurs et qualités sont supérieures à celles des autres, nous avons facilement tendance à jouer les procureurs ou, pour le dire plus bibliquement, à voir plus facilement la paille dans l’œil du voisin qu’on ne voit la poutre dans le sien142.


Chapitre 8

DESSINE-MOI UN MOUTON… DE PANURGE

Dès la petite enfance, à la maison ou à l’école, on nous inculque des principes censés faire de nous, plus tard, des adultes responsables. Certains de ces principes sont communs à toutes les sociétés : devoir d’obéissance, respect de l’autorité, obligation d’être conforme.

En psychologie sociale, on parle d’obéissance quand une personne fait quelque chose qu’elle ne ferait pas spontanément parce qu’une autre personne, perçue comme une source d’autorité, le lui demande. C’est la base de tous nos apprentissages, de nos dressages diraient d’autres, parce que ce qui marche avec les petits humains marche aussi avec nombre d’animaux143.

Enfant, nous apprenons à obéir. A priori, nous partons du principe que nos parents, et plus tard nos maîtres à l’école, savent mieux que nous ce qui est bon pour nous. De toute façon, on ne peut pas faire autrement. On dépend d’eux pour avoir le ventre plein, les fesses au sec et des câlins.

Et l’on ne se construit pas, dans tous les sens du terme – se laver les dents tous les jours, apprendre à lire et à écrire, à ne pas mordre ses petits camarades, apprendre à veiller sur les autres et mille autres choses –, sans obéissance. Obéir vient du latin oboedire qui signifie « ouïr », donc écouter. Et exécuter. On se lave les dents, on apprend à lire et à écrire, on ne mord pas ses petits camarades, parce que « c’est mieux comme ça ». Et on le fait sans demander pourquoi, en tout cas pas tous les jours.

Partant de là, l’obéissance n’est pas un mal en soi. C’est la reconnaissance d’une autorité légitime, fondée sur l’expérience, le savoir, les compétences. Elle permet de progresser individuellement en profitant des acquis des autres. Elle permet de s’intégrer plus ou moins harmonieusement au sein d’une hiérarchie, famille, école, société.

Quand est-ce que ça dérape ? Quand l’obéissance devient de la soumission complaisante.

Le biais de conformisme

Au sens large, le conformisme, c’est l’influence de la majorité sur la minorité, le fait pour un individu de se fondre dans la masse, quand bien même il doit pour cela changer d’attitude, de comportement, voir de perception144.

Une petite expérience au début des années 1950 l’a mis en évidence145. On a demandé à un groupe d’étudiants de participer à un prétendu test de vision. Tous les étudiants étaient dans la combine, sauf un : le « cobaye ». L’expérience avait en fait pour objet d’observer comment une personne donnée va réagir aux comportements des autres. Un groupe de 7 à 9 compères était installé dans une salle, l’étudiant « cobaye » occupant l’avant-dernière position. La tâche proposée était simple : comparer une série de segments témoins à trois autres, parmi lesquels un seul avait la même longueur que le segment témoin, et donner son avis à haute voix, un par un. Au début, tout s’est bien passé. Tous les étudiants ont fourni la même bonne réponse. Mais au troisième essai, patatras, tous les « compères » ont donné une « mauvaise » réponse de manière unanime. Qu’ont fait les « cobayes » face à cette situation ? Et bien, 1 sur 3 s’est systématiquement rallié à l’avis de la majorité et plus de 2 « cobayes » sur 3 s’y sont ralliés une fois sur deux ou de temps en temps, allant contre l’évidence et même leur propre perception.

Seuls 25 % des sujets ne se sont jamais ralliés aux fausses réponses de la majorité, alors comment expliquer un tel conformisme de masse ? Selon Solomon Asch, le psychologue qui a mené l’étude, ce serait pour éviter le conflit entre deux opinions différentes et risquer d’être rejeté par la majorité. Ce comportement relève donc davantage du suivisme de complaisance que d’une véritable adhésion146. Autrement dit, les « cobayes » savent que leur opinion est bonne, mais disent comme la majorité.

Faisons-nous autrement dans la vie quotidienne ? Pas vraiment. Dès notre petite enfance, nous sommes conditionnés à être comme les autres, à faire comme les autres. On sait bien que dans les cours d’écoles, il ne fait pas bon de se distinguer trop des autres. Toutes les différences un peu trop marquées, physiques, vestimentaires, culturelles, provoquent les rebuffades et les persécutions. Et, de fait, nous allons tous, plus ou moins, dans le sens du vent.

De quoi cela dépend-il ? On répertorie trois types d’influences sur le plan individuel :

	Le manque d’information147 : dans un groupe, l’unanimité plaide toujours en faveur de l’exactitude de l’opinion majoritairement exprimée (le groupe a raison contre l’individu). On le voit bien dans les jeux télévisés où le candidat peut faire appel au public : il est bien rare qu’il donne ensuite un avis contraire.

	La pression normative148 : nous craignons tous, plus ou moins, la désapprobation sociale. Il nous semble toujours plus coûteux de subir la désapprobation du groupe que de nous mettre en conformité.

	Et enfin, l’attractivité du groupe majoritaire149 : mieux on est intégré dans un groupe ou plus on souhaite être accepté par un groupe (social, amical, etc.), plus on est enclin à modifier nos comportements, nos attitudes, nos opinions, pour qu’ils correspondent à ceux des autres.



Et bien évidemment, le biais de conformité est plus fort dans les cultures collectivistes, par exemple la Norvège, qu’individualistes, par exemple la France150.

On note aussi des différences de genre. Il semblerait que les femmes soient généralement plus conformistes que les hommes, notamment dans les situations de groupe impliquant de prêter attention aux autres151.

Le biais d’autorité

Le conformisme est d’autant plus fort quand il s’agit d’obéir à une figure d’autorité reconnue et légitime (parents, profs, patrons, experts, etc.). Après la Seconde Guerre mondiale, on s’est beaucoup demandé pourquoi une très grande majorité d’Allemands avait adhéré au nazisme, avec un enthousiasme certain, sans qu’il soit besoin de les contraindre. De nombreuses études ont ainsi été menées, dont celle de Stanley Milgram152.

Concrètement, il s’agissait d’amener des gens non atteints d’un quelconque trouble à infliger des décharges électriques de plus en plus fortes à un élève (en fait un comédien), qui suppliait d’arrêter, criait de douleur, puis se taisait, apparemment victime d’un malaise. L’expérience se passait sous l’autorité d’un soi-disant expert, en réalité un comédien également, vêtu d’une blouse grise. Dans les faits, deux personnes sur trois (62,5 %) ont poursuivi l’expérience, et une sur trois jusqu’au bout, n’hésitant pas à infliger des décharges électriques de plus en plus intenses car l’ordre de continuer leur en était donné.

Même si cette étude a pu apporter des éléments d’explication à ces questions – pourquoi la peste du nazisme a pu se répandre si vite et comment une foule de braves gens, et pas des plus inintelligents, a pu du jour au lendemain commettre toutes sortes d’horreurs –, elle a aussi suscité de nombreuses interrogations. Pouvait-on vraiment concevoir que, hors cadre d’expérience, dans la vie réelle, dans des circonstances normales, sans les bouleversements de la guerre, tant de personnes puissent obéir aveuglément, prendre le risque de martyriser, voire de tuer leurs semblables ?

Pour en avoir le cœur net, Charles K. Hofling, un psychiatre américain, s’est livré à l’expérience suivante153 : il a demandé à des enquêteurs de téléphoner à 22 infirmières responsables de services dans deux hôpitaux – l’un public, l’autre privé –, en se faisant passer pour des médecins.

« Bonjour ! Je suis le Dr Smith du service de psychiatrie. Je dois voir un de vos patients dans la matinée, Monsieur X, et j’aurais aimé que vous lui administriez un médicament pour que celui-ci ait commencé à agir avant que je n’arrive. Pourriez-vous vérifier s’il y a de l’Astroten dans l’armoire à pharmacie ? »

Une fois que l’infirmière avait le flacon en main, un faux médicament précédemment placé dans la pharmacie pour le besoin de l’expérience, le pseudo-docteur Smith poursuivait :

« Regardez bien l’étiquette, c’est bien de l’Astroten ? » Il épelait : « A.S.T.R.O.T.E.N. » « Très bien ! En ce cas, je voudrais que vous donniez à Monsieur X une dose de 20 mg ; assurez-vous qu’il la prenne, j’arrive dans quelques dizaines de minutes, et je rédigerai alors l’ordonnance. »

L’infirmière regardait alors l’étiquette qui indiquait :

ASTROTEN Capsules de 5 mg

Dose normale : 5 mg

Dose quotidienne maximale : 10 mg

Le faux Dr Smith leur demandait donc de donner deux fois la dose maximale au patient. Croyez-vous qu’une seule refusa ? En fait, oui. Une seule ! Les 21 autres, toutes des infirmières expérimentées, se disaient prêtes à donner un médicament en surdose. Cet ordre enfreignait pourtant le règlement sur plusieurs points : il était donné par téléphone, par un médecin que l’infirmière n’avait jamais vu ; le médicament, un faux, ne figurait pas sur la liste approuvée et la dose à administrer était potentiellement mortelle.

Les infirmières seraient-elles particulièrement soumises à l’auto-rité ? Pas spécialement, même si la relation entre médecins et infirmières est très hiérarchique. D’autres expériences du même type, menées dans d’autres catégories socioprofessionnelles, ont produit des résultats similaires. Nous sommes tous, ou presque, susceptibles d’obéir à des ordres qui contreviennent au simple bon sens, à nos valeurs morales habituelles ou aux règles.
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L’effet Lucifer ou comment faire un méchant avec un gentil

Nous agissons en fonction de notre personnalité, mais aussi en fonction de la situation. C’est ce qu’a montré Philip G. Zimbardo, un psychologue américain154. L’idée consistait à prendre des étudiants de Stanford, sélectionnés pour leur stabilité psychologique et leur maturité, de les mettre dans des conditions carcérales et d’assigner (à pile ou face) aux uns le rôle de gardiens, aux autres celui de prisonniers.

Le résultat a été catastrophique ! L’expérience a été arrêtée au bout de six jours, au lieu des deux semaines initialement prévues. Se prenant au jeu, un tiers des « gardiens » firent preuve de comportements sadiques et de nombreux prisonniers furent traumatisés émotionnellement.

Cela vous rappelle certaines émissions de téléréalité ? C’est normal. La mécanique est la même. On donne un rôle à des gens et très rapidement ils ne distinguent plus la réalité du jeu, ils deviennent incapables de faire la différence entre ce qu’ils sont et le rôle qu’ils jouent. En d’autres termes, quelles que soient nos personnalités, nous sommes presque tous susceptibles d’adopter des comportements parfois à l’opposé de nos valeurs. Alors, les grandes déclarations comme « dans telle situation, j’aurais fait ceci ou cela » sont toujours à prendre avec des pincettes.
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La pensée de groupe

On sait qu’à deux c’est mieux, que le travail en équipe favorise souvent les performances. En somme, que l’union fait la force155.

Mais un groupe humain (une famille, une bande, des amis) a toujours une dynamique propre qui excède la volonté de chacun des membres qui le compose.

C’est ce qu’a montré Irving Janis, un psychologue américain, en analysant quelques grands fiascos politico-militaires du siècle dernier, comme le débarquement de la Baie des Cochons, à Cuba, en avril 1961, d’exilés cubains soutenus en sous-main par la CIA.

Dans un groupe, dit Janis, les individus ont spontanément tendance à rechercher le consensus plutôt qu’à appréhender de manière réaliste la situation, ce qu’il a appelé le Groupthink, la pensée de groupe156.

Le résultat – on a tous connu ça un jour ou l’autre – est qu’à plusieurs, on prend souvent une décision qui ne satisfait personne car il n’y a pas eu de réelle concertation, les besoins des uns et des autres n’ont pas été exprimés. Ou, bien pire, on finit par se mettre d’accord sur une action irrationnelle ou dysfonctionnelle, mauvaise, que chaque membre du groupe séparément réprouverait157.

Comment savoir si un groupe est toxique ? Simple. Pour Janis, il y a des signes qui ne trompent pas, huit symptômes de la pensée unique qui doivent alerter :

	L’illusion d’invulnérabilité : on se croit intouchable et on croit pouvoir agir impunément. Les grands patrons et les hommes politiques nous en donnent souvent de nombreux exemples.

	La rationalisation collective : on discrédite et on rejette les signaux d’alerte.

	L’illusion de moralité : on croit que ses décisions sont par principe correctes et on ne s’interroge pas sur leurs conséquences.

	La stéréotypie excessive : on enferme les opposants dans des clichés.

	La pression de la conformité : toutes les opinions qui ne vont pas dans le sens du groupe sont dénoncées comme déloyales (« il y a un traître dans l’équipe »).

	L’autocensure : on garde ses opinions divergentes pour soi.

	L’illusion de l’unanimité : on croit à tort que les décisions sont consensuelles (qui ne dit mot consent).

	L’existence de gardiens de la pensée : certains membres s’érigent eux-mêmes comme défenseurs de l’orthodoxie pour réprimer d’éventuelles dissidences.




Chapitre 9

PEUT-ON SE METTRE À LA PLACE DES AUTRES ?

Imaginons que je vous demande d’observer une conversation entre deux personnes du même sexe. Vous voyez l’une de face et l’autre de dos. Qui vous semble peser le plus de poids dans la conversation. Probablement la personne que vous voyez de face. Comme tout le monde d’ailleurs. Cette expérience a eu lieu « en vrai », certains participants ne voyant que le visage de la personne 1 ; d’autres, uniquement celui de la personne 2. Ensuite, ils devaient dire qui avait le plus d’influence : pour les uns et les autres c’était la personne qu’ils regardaient. Autrement dit, nos jugements sur les autres sont fondés sur ce qu’on peut en voir. C’est d’abord une question d’informations disponibles, auxquelles on a accès. Nous serions ainsi en quelque sorte contraints et enclins à construire des préjugés158.

Et cela d’autant plus que notre ego est totalitaire, il ne voit le monde qu’à travers notre propre personnalité. Deux personnes observent les choses d’un point de vue différent et en tirent inévitablement des conclusions différentes159. Des conclusions la plupart du temps fausses en raison de ce qu’on appelle le biais d’attribution160.

Dans la vie de tous les jours, nous faisons sans cesse des suppositions, des hypothèses pour expliquer nos propres comportements ou ceux des autres, mais nos jugements sont assez systématiquement biaisés161.

Depuis les premières découvertes, de nombreux biais d’attribution ont été identifiés, tels l’erreur d’attribution fondamentale, le biais acteur-observateur et le biais d’attribution hostile (voir plus loin). Tous ces biais émergent très tôt dans la petite enfance. Les élèves du primaire, par exemple, ont tendance à expliquer les comportements positifs de leurs amis par leur personnalité (« Il est hyper sympa ») et leurs comportements négatifs par leur situation (« ça va pas chez lui en ce moment »). Et c’est l’exact contraire quand ils n’aiment pas un autre gamin162.

Les biais d’attribution diffèrent également selon les cultures. Les sociétés individualistes ont plus souvent recours à la personnalité qu’à la situation pour expliquer les choses, quand tout se passe bien. Et inversement, pour les sociétés collectivistes163, quand les choses vont mal, elles ont plus tendance à blâmer les individus qu’à accuser la situation164. On le voit bien, par exemple, avec les migrants. On insiste plus souvent sur les problèmes qu’ils pourraient éventuellement poser en raison de leur culture et de leurs mœurs différentes que sur le fait que, s’ils ont quitté leur pays, c’est qu’ils étaient dans une situation qui ne leur permettait tout bonnement pas de faire autrement.

L’erreur d’attribution fondamentale

Nous avons tous tendance à croire que les gens sont ce qu’ils font ou ce qu’ils disent. C’est ce que l’on appelle l’erreur d’attribution fondamentale. C’est-à-dire qu’on a tendance à attribuer un comportement à la personnalité de son auteur plutôt qu’au contexte dans lequel celui-ci évolue165.

Par exemple, vous attendez le bus un jour de pluie et une voiture vous éclabousse en passant. Que pensez-vous ? Sans doute quelque chose comme : « Quel sagouin, il aurait pu faire un peu plus attention ! », voire « Ce chien, il l’a fait exprès ! ». Vous ne songez pas une seule seconde que le conducteur a peut-être fait un écart pour éviter un cycliste ou que, comme il venait d’apprendre que sa femme était en train d’accoucher, il était tout simplement un peu distrait.

De fait, nous avons tous spontanément tendance à blâmer les gens pour leurs mauvais comportements en ne tenant que très peu compte des contraintes de la situation. On explique le comportement des autres par leur personnalité plutôt que par les circonstances166.

Le plus amusant, c’est que nous faisons exactement tout le contraire lorsque nous tentons d’expliquer nos propres comportements. Dans ce cas, nous les attribuons plus aux difficultés de notre situation qu’aux faiblesses de notre personnalité167. Par exemple, un étudiant qui rate un partiel est souvent davantage tenté de dire : « Mon programme de révisions a été chamboulé parce que mon petit frère s’est cassé la jambe » (explication par la situation), plutôt que « Je me suis organisé comme un pied, j’ai mal anticipé » (explication par la personnalité).

On voit là que le biais d’attribution n’est pas sans lien avec le biais d’autocomplaisance (voir chapitre 5).

Il est aussi lié à l’hypothèse du monde juste (croyance que les gens obtiennent ce qu’ils méritent et méritent ce qu’ils obtiennent) dont il était question au chapitre 3168.

Lorsqu’il s’agit de nous-mêmes, attribuer les échecs à des causes personnelles que l’on peut contrôler plutôt qu’au contexte qu’on ne contrôle pas est en fait assez rassurant et motivant169. On se sent davantage en prise sur les événements que ballotté par eux et mieux capable d’y faire face quand les circonstances ne jouent pas en notre faveur. Bref, ça fait du bien.

Le côté obscur de la force, c’est qu’évidemment, partant du même principe, on en vient vite à dénigrer ou à blâmer les victimes170. Les femmes battues, par exemple, « mériteraient » de l’être. Après tout, pourquoi restent-elles avec un homme violent ? Pourquoi ne portent-elles pas plainte ? C’est oublier que l’on peut très bien être sous emprise ou encore que sans emploi et avec trois enfants à élever, on n’a souvent pas d’autre solution que de supporter les coups. Sans même parler que le recours au commissariat du coin n’est pas une partie de plaisir et de surcroît souvent vain.

Nous allons parfois si loin dans le blâme que lorsqu’on ne trouve rien de consistant à reprocher aux autres pour expliquer leur malheur dans cette vie-là, c’est donc qu’ils payent les fautes d’une vie passée171. Le karma a souvent bon dos.

Le biais acteur-observateur

Aussi appelé « asymétrie acteur-observateur », on peut voir le biais acteur-observateur comme une extension de l’erreur d’attribution fondamentale.

L’erreur d’attribution fondamentale nous pousse à surestimer les explications personnelles quand il s’agit de juger les autres, notamment en cas d’échec. En revanche, le biais acteur-observateur nous pousse plutôt à surestimer les causes circonstancielles et à sous-estimer les causes personnelles quand il s’agit d’expliquer nos propres comportements. « Les acteurs ont tendance à attribuer les causes de leur comportement aux stimuli inhérents à la situation, tandis que les observateurs ont tendance à attribuer le comportement à des dispositions stables de l’acteur172. »

Imaginons par exemple une situation chaotique au bureau. Vous prenez les choses en mains, vous faites preuve de leardership et tout repart sur de bons rails. Cela vous vaut une promotion. Pour vous, acteur, c’est simple : « C’était le souk, il fallait faire quelque chose » (explication situationnelle). Mais qu’en diront les observateurs ? « Untel (vous) est un opportuniste, il est très ambitieux » (explication par la personnalité).

Pourquoi une telle asymétrie des jugements ? Simplement parce qu’on connaît toujours mieux les circonstances qui motivent nos propres décisions et actes tandis que celles qui affectent les décisions et actions des autres nous sont nettement moins accessibles173.

Est-ce si simple ? Pas forcément. Le biais acteur-observateur, tel qu’il a été défini initialement, a parfois été remis en question. Pour certains, l’asymétrie acteur-observateur ne vaudrait que dans des circonstances particulières : lorsque les gens se connaissent bien ou pour expliquer des événements hypothétiques (« il va acheter une Jeep ») plutôt que réels (« il a acheté une Jeep »), ou encore quand la personne dont on parle est très atypique, en regard des normes sociales habituelles. Pour d’autres, la façon dont nous expliquons généralement les comportements de nos semblables dépendrait avant tout du fait qu’on les juge intentionnels ou non174.

Ce qui revient à dire que nos appréciations et nos jugements personnels dépendent de facteurs très subjectifs. Ils seraient encore moins rationnels qu’on le croit et plus affectifs, voire moraux.

Pourquoi c’est si facile de haïr : le biais d’attribution hostile

« L’enfer, c’est les autres », disait Sartre. Et c’est vrai que la plupart du temps ces fameux « autres » ne se montrent pas à la hauteur de nos attentes. Pis même, certains, pour des raisons qui n’appartiennent qu’à eux, sont malveillants. De là, on peut avoir tendance à glisser vers une généralisation abusive et, pour peu qu’on soit d’un naturel méfiant, on en vient vite à soupçonner tout le monde de mauvaises intentions. Et pousser à l’extrême, cela donne de grands paranoïaques. Mais il faut reconnaître que nous avons tous plus ou moins tendance, dans les situations ambiguës, à interpréter les comportements des autres comme étant hostiles plutôt qu’anodins, ce qu’ils sont pourtant le plus souvent. C’est ce qu’on appelle le biais d’attribution hostile175.

Par exemple, un petit garçon (le biais commence tôt) voit deux petites filles pouffer de rire en regardant de son côté et il ne sait plus où se mettre car il imagine qu’elles se moquent de lui. On voit le rapport avec l’effet spotlight dont il était question dans le chapitre 1176.

Depuis sa mise en évidence dans les années 1980, le biais d’attribution hostile a été largement observé dans différentes populations. Il est manifeste à tous les âges de la vie, chez les hommes et les femmes, dans tous les pays et toutes les cultures. Il est à ce point répandu que certains imaginent qu’il aurait pu, à une certaine époque, représenter un avantage évolutif pour l’espèce humaine. En effet, il peut être préférable de se montrer méfiant (et survivre) que trop confiant (et mourir).

L’ennui, c’est qu’en interprétant les comportements des autres à travers le prisme de l’hostilité, on est plus susceptible d’adopter un comportement agressif envers les autres177. Il se confirme alors que la peur engendre l’hostilité.

C’est patent dans les conflits entre adultes, notamment les violences familiales et conjugales178. Mais aussi dans les violences de rue où un simple regard interprété comme manquant de respect fait parfois tout exploser.

Le biais d’attribution hostile est de fait lié à une « agression réactive ». On agresse en imaginant que l’on est ou que l’on va être agressé179.

Cette agressivité n’est d’ailleurs pas toujours physique. Elle peut prendre des formes diverses : insultes, harcèlement, rumeurs abjectes, exclusion sociale180… Et avec les moyens technologiques actuels, les réseaux sociaux sont devenus l’un des terrains privilégiés de l’expression de ce biais d’attribution hostile.

On devine l’engrenage, l’escalade et les conséquences : le sentiment actuel que le dialogue est de moins en moins possible.

Le biais d’attribution hostile est « robuste » comme on dit, il résiste à tous les appels à la raison, mais il est aussi autoreproducteur. En effet, les parents qui présentent un niveau élevé d’attribution hostile sont aussi plus susceptibles d’appliquer une éducation sévère181. Et cela est susceptible de faire des enfants agressifs, ce qui contribue à la pérennité du biais et de l’agressivité au fil du temps182.

D’un autre côté, les adultes présentant un niveau élevé de biais d’attribution hostile ont quatre fois plus de risque de mourir avant l’âge de 50 ans que les adultes présentant de faibles niveaux de biais d’attribution hostile183.

Ce qui laisse présager qu’au fil des siècles l’agressivité ira peut-être en diminuant.

L’effet Benjamin Franklin ou comment désamorcer l’hostilité

Quelqu’un vous déteste ? Demandez-lui de vous rendre un petit service qu’il ne peut pas vous refuser. Par exemple, de vous prêter un stylo, une agrafeuse, un livre. Ce faisant, il sera mieux disposé envers vous et susceptible de vous rendre d’autres faveurs. Comment expliquer ce revirement ? De fait, nous croyons tous que nous aidons les gens qu’on aime bien. Et lorsqu’on rend un service à quelqu’un qu’on n’aime pas, il se produit une dissonance cognitive (voir chapitre 15) entre notre perception négative (on ne l’aime pas) et notre action positive (on l’aide). Alors, pour réduire le malaise, on revoit sa copie sur l’autre : « Il est moins détestable que je le croyais184. »
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Pourquoi Benjamin Franklin ? Parce qu’il a été l’un des tout premiers à identifier le phénomène : « Celui qui vous a une fois fait une faveur sera à même de vous en faire une autre que celui que vous avez vous-même obligé185. »

La face obscure : on revoit sa copie pour apprécier les gens à qui l’on fait du bien, mais on la revoit aussi pour haïr celles à qui l’on a fait du mal. Nous avons tous tendance à déshumaniser les autres pour justifier les petits et les grands maux qu’on leur fait subir. Les geôliers en viennent à mépriser les détenus ; les gardiens de camp, leurs prisonniers ; et les soldats, les ennemis qu’ils ont tués186.
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PARTIE 3

Les failles de raisonnement


On a vu dans l’avant-propos que notre cerveau avait deux façons d’appréhender et de comprendre le monde, l’une rapide et intuitive (système 1) ; l’autre lente et analytique (système 2). Dans cette troisième partie, on verra comment ces deux systèmes entrent souvent en concurrence et provoquent des « bugs » logiques. Notamment quand il s’agit d’évaluer la probabilité des événements. Nos prévisions sont toujours plus ou moins fantaisistes. Songeons à la boutade de Churchill : « Être homme politique, c’est être capable de dire à l’avance ce qui va arriver demain, la semaine prochaine, le mois prochain et l’année prochaine. Et d’être capable, après, d’expliquer pourquoi rien de tout cela ne s’est produit. » Nous en faisons tous les jours autant. Notamment lorsqu’il s’agit de comprendre les relations que les événements peuvent avoir entre eux, de faire la part des causes et des conséquences.

On verra dans les chapitres suivants que nous sommes souvent plus soucieux de leur trouver des explications qui confortent nos opinions que de les comprendre vraiment.


Chapitre 10

« LES PRÉVISIONS SONT DIFFICILES, SURTOUT LORSQU’ELLES CONCERNENT L’AVENIR »

Ça ressemble à une boutade de Pierre Dac, c’est une boutade de Pierre Dac, mais est-ce vraiment une boutade ? Pas sûr. L’on verra dans ce chapitre que nos prédictions, même des lendemains, sont souvent assez fantaisistes. Prenons un exemple, devenu un classique, de la psychologie cognitive.

Étant donné l’énoncé suivant187 :

« Linda, 31 ans, est célibataire, franche et très brillante. Elle est diplômée de philosophie et, lorsqu’elle était étudiante, elle se montrait très préoccupée par les questions de discrimination et de justice sociale et participait également à des manifestations antinucléaires. »

Selon vous, Sophie a-t-elle plus de chance d’être :

(a) Une employée de banque.

(b) Une employée de banque très active dans le mouvement féministe.

Vous avez choisi la réponse (a), bravo ! En effet, n’importe quelle employée de banque féministe est aussi une employée de banque. En revanche, elle peut très bien être employée de banque sans être féministe.

Si vous avez choisi (b), vous êtes victime, comme 89 % des gens, d’un biais de jugement très particulier appelé « illusion de validité ». Nous avons tous, certains plus que d’autres, tendance à surestimer notre capacité à interpréter un ensemble de données et à en tirer des conclusions justes, et ce d’autant plus que ces données semblent former ou raconter une histoire cohérente.

Le plus curieux c’est que, notre cerveau restant attaché à ses mauvaises petites habitudes, même lorsque nous sommes avertis que nos prédictions sont hautement faillibles du fait des données elles-mêmes ou des méthodes utilisées pour les juger, nous persistons dans l’erreur188.

Ce qui n’est pas sans conséquences, parfois même dramatiques. Lors de la Seconde Guerre mondiale, par exemple, un officier du Bomber Command britannique a fait remarquer qu’à cause de leurs lourdes tourelles de tir, les bombardiers ne pouvaient pas voler assez haut pour éviter d’être abattus. La solution était simple : il suffisait de les retirer ainsi que leurs artilleurs pour alléger les avions et sauver des vies. Mais pour des raisons fantaisistes (un équipage, c’est forcément sept hommes soudés, et puis, avec l’expérience, on arrivera à ne plus se faire tirer dessus, etc.), on ne prit pas en compte la remarque de l’officier. Et les équipages continuèrent à mourir, bêtement, au hasard, pour rien189.

L’illusion de validité

Pourquoi avez-vous pensé, comme la plupart des gens, que Linda était une banquière féministe ? Pour les psychologues, c’est parce que notre cerveau, quand il a le choix entre des informations factuelles et des informations anecdotiques, a tendance à privilégier les informations anecdotiques.

L’illusion de validité s’appuie donc sur nos préjugés. D’autant qu’une information anecdotique, non essentielle, peut les modifier. Dans une autre étude, les participants devaient estimer le nombre de livres lus par un étudiant à partir des informations suivantes :

	il n’aime pas la bière (information non diagnostique : aimer ou non la bière ne permet pas de savoir si quelqu’un lit beaucoup) ;

	c’est un membre d’une fraternité étudiante (information diagnostique : les membres des fraternités étudiantes sont réputés pour lire peu).



Même s’il n’y a aucun rapport entre la quantité de bières et de livres avalés, le fait de ne pas aimer la bière ne colle pas avec le stéréotype associé au fait d’être membre d’une fraternité d’étudiants. Et, par conséquent, on imagine moins cet étudiant, si peu typique d’une fraternité, lisant peu. L’inverse est aussi vrai. On dirait : « Il aime la bière », cela renforcerait le préjugé lié aux fraternités étudiantes et il serait considéré comme « lisant peu ». De fait, nos prédictions et nos jugements sont toujours fondés sur les seules informations que nous connaissons et les relations qu’elles semblent avoir entre elles190.

Autant dire que l’on saute vite à de fausses conclusions, notamment quand la « justice » populaire se substitue à celle des tribunaux. En 2014, le magazine Rolling Stones avait présenté comme un fait une accusation de viol à l’université de Virginie, qui s’est révélée fausse. Mais tout le monde y avait cru dur comme fer. L’illusion de validité avait fait son sale boulot191.

Dans ce genre de situation hautement émotionnelle et avec une couverture médiatique forte, il est toujours préférable de remettre en question les faits et les préjugés, ne serait-ce pour que les seconds ne viennent pas tordre les premiers.

Le voyage mental dans le temps

À quoi pensez-vous le plus souvent ? Au passé, au présent ou à l’avenir ? Probablement, « à l’avenir » comme la plupart des gens, sauf si un contrôleur du fisc est en train de passer à la loupe vos déclarations des cinq dernières années. Sur la flèche du temps, notre cerveau est naturellement orienté vers l’avenir192.

Le premier agriculteur a aussi été le premier météorologue.

C’est peut-être d’ailleurs ce qui nous distingue des animaux. On a vu des primates stocker un outil pour le réutiliser le lendemain, mais les animaux n’anticipent pas ou peu et jamais bien loin, ça se compte en minutes, en heures, au mieux en quelques jours. Et les Santino sont rares. Santino est un chimpanzé qui vit dans un zoo près de Stockholm193. Tous les jours avant l’ouverture du parc au public, il prépare son petit stock de pierres, de morceaux de bois et d’excréments. Ensuite il attend les touristes pour les leur balancer à la figure.

Les animaux vivent dans le présent. Pas nous. Nous, à 5 ans, nous pensons à devenir cosmonaute, et à 18 au job que nous pourrons décrocher dans deux, cinq ou dix ans. On pense à la postérité, à la trace qu’on laissera ou pas, et pour les plus inquiets ou les plus insatisfaits de cette vie-là, on pense à celle qu’on aura dans l’au-delà ou dans une existence prochaine194. À la différence des animaux, l’homme est un être de projets ; il ne cesse d’imaginer et de construire des futurs.

Bref, l’avenir, on y pense beaucoup si l’on en croit les recherches effectuées à ce sujet. En moyenne, 12 % de notre temps. Autrement dit, nous consacrons environ 2 heures par jour à espérer ou redouter nombre de choses qui pourraient nous arriver, ou pas195.

Et on fait toutes sortes de prédictions tous les jours, la plupart du temps sans même nous en rendre compte. Mais sur quoi sont fondées nos prédictions ? Paradoxalement, sur le passé. Quand on imagine un futur possible, on le fait d’abord à partir de nos souvenirs196.

Et c’est là où ça coince.

Le biais de disponibilité

L’illusion de validité est renforcée par un autre biais cognitif, dit de disponibilité, qui « consiste à juger la fréquence ou la probabilité d’un événement en fonction de la facilité avec laquelle on peut se remémorer des exemples de cet événement197 ».

De nombreuses études ont en effet montré que plus il nous est facile de nous souvenir d’un événement, plus celui-ci nous semble fréquent et donc probable. C’est ce qu’on appelle le biais de disponibilité. Un exemple : y a-t-il plus de mots qui commencent par A que de mots avec un A en troisième lettre ? Eh non ! 9 146 mots seulement commencent par A contre 29 385 mots avec A en troisième lettre. Il est juste plus facile de se rappeler de mots commençant par la lettre A que de mots avec un A en troisième lettre198.

Autre exemple : pensez-vous avoir plus de « chances » de mourir dans un attentat que de gagner le gros lot au loto ? Oui ? Vous avez tort. En France, il est plus facile de gagner au loto – une chance sur 20 millions environ – que de mourir du terrorisme – une « chance » sur 55 millions environ.

Le recours au passé pour décider de l’avenir est donc plus que douteux. Et de fait, la plupart de nos prédictions sont fausses et, quand elles se réalisent, c’est plus souvent dû au hasard qu’à notre perspicacité.

Ce phénomène est typique des processus de recrutement. Les DRH mobilisent beaucoup d’énergie et dépensent de petites fortunes pour dénicher le candidat ad hoc. Ils utilisent des méthodes de plus en plus « scientifiques », certaines objectives, expériences passées, tests cognitifs, mises en situations ; d’autres subjectives, entretiens, etc. pour, au bout du compte, des résultats fréquemment décevants.

D’abord parce que bien qu’objective, « l’expérience est une lanterne accrochée dans le dos, qui n’éclaire que le chemin parcouru » (Confucius). Elle ne présume en rien de ce que donnera quelqu’un dans une situation nouvelle, avec une équipe, des personnalités et des interactions différentes.

Et puis, bien sûr, la subjectivité des recruteurs qui biaise les résultats. Dans une étude où l’on demandait, par exemple, à 12 directeurs de vente de classer 57 candidats, l’un fut classé 6e par un examinateur et 56e par un autre ; un autre candidat remporta la première place chez l’un et la dernière chez un autre199 ».

De là à penser qu’il vaudrait peut-être mieux que les DRH s’épargnent toutes ces complications et se contentent de tirer à pile ou face les postulants – une chance sur deux de ne pas se tromper –, il n’y a qu’un pas200.

« Si tu veux faire rire Dieu, parle-Lui de tes plans »

On devrait plus souvent se souvenir de ce fameux proverbe russe avant d’entreprendre quoi que ce soit (une guerre, un business, des travaux, voire une relation amoureuse).

De fait, nos capacités de voyage mental dans le temps sont si défectueuses que nous sous-estimons systématiquement le temps nécessaire pour accomplir nos tâches ou un projet. On appelle cela l’erreur ou l’illusion de planification.

À titre individuel, ce n’est jamais bien grave. On trouvera toujours un prof sympa pour nous accorder un délai supplémentaire pour une remise de thèse, on fera des nuits blanches pour un rendu de dossier.

En revanche, sur le plan collectif, c’est abyssal. L’Opéra de Sydney devait être achevé en 1963 ; il n’a ouvert (en version réduite) que dix ans plus tard. Le budget initial, 7 millions de dollars, a grimpé à 102 millions201.

L’Aéroport international de Denver a ouvert avec seize mois de retard, pour un coût total de 4,8 milliards de dollars, soit plus de 2 milliards de dollars de plus que prévu202.

Et celui de Berlin, un autre cas flagrant, a ouvert en 2020 alors qu’il aurait dû être achevé en 2011. Le budget initial était de 2,83 milliards d’euros, et ils en sont encore à espérer ne pas dépasser les 10 milliards d’euros.

Le plus « étonnant » dans l’illusion de planification, c’est que même quand on a fait à plusieurs reprises l’expérience du dépassement des délais, on n’en continue pas moins à les sous-estimer. Ceci expliquant peut-être pourquoi certains sont systématiquement en retard à leurs rendez-vous même quand ils s’y préparent longtemps à l’avance. Est-ce en soi une mauvaise chose ? Pas nécessairement. Si l’on connaissait le vrai coût de nos projets en termes psychologiques ou financiers, les lancerait-on ? Et si on l’annonçait, qui nous y suivrait ? Comme le remarquait Darwin, « l’ignorance engendre plus fréquemment la confiance en soi que ne le fait la connaissance203 ». Nos croyances, même illusoires, sont motivantes.


Chapitre 11

« MAIS ALORS, DIT ALICE, SI LE MONDE N’A ABSOLUMENT AUCUN SENS, QUI NOUS EMPÊCHE D’EN INVENTER UN ? »

Rien, si l’on en croit Lewis Carroll. Le célèbre auteur d’Alice au pays des merveilles était aussi un fin logicien. Il avait bien compris que l’esprit humain a tout autant horreur du vide que la nature. Nous avons sans cesse besoin de trouver des explications aux événements en général comme aux petites ou aux grandes choses qui nous arrivent. Et quand il n’y en a pas, on les imagine. Combien de fois vous êtes-vous fait la réflexion que chaque fois que vous lavez votre voiture, il pleut ? Ou que chaque fois que vous êtes en retard, tous les feux de signalisation se sont donné le mot pour être au rouge ? Un esprit raisonnable appellerait cela des coïncidences. Mais les esprits raisonnables sont rares et, le plus souvent, on y voit un rapport de cause à effet. De fait, nous avons tant besoin de donner un sens à ce qui arrive que nous créons très spontanément des liens entre des événements alors même qu’ils n’existent pas204.

Par exemple, on imagine à tort un lien entre rhumatismes et météo, alors même que la plupart des études sur une éventuelle influence du climat sur la douleur montrent que celle-ci n’est pas déclenchée par le froid ou l’humidité, tout comme l’hirondelle ne fait le printemps205.

Autre exemple, la croyance, pourtant démentie mais toujours en vogue, qu’il y aurait plus d’accouchements pendant la pleine lune. Même les professionnels de la maternité en sont persuadées. Pourtant, une étude portant sur 50 millions de naissances a révélé qu’il n’en était rien206. La pleine lune n’augmente pas non plus les admissions en psychiatrie207 ni le nombre de suicides208. Il n’y a pas plus de rapport entre les bébés, les personnes nécessitant une hospitalisation psychiatrique et la lune qu’entre la sexualité des vers à soie et le succès de Rihanna.

C’est ce qu’on appelle habituellement des corrélations illusoires. Un biais cognitif très fréquent à la base de nombreuses croyances populaires, superstitions et préjugés, voire d’erreurs de diagnostic médical.

Au Moyen Âge, par exemple, on croyait que les poux étaient bons pour la santé parce qu’on en trouvait rarement sur les malades ; on en concluait que si on attrapait une grosse grippe, c’est parce que les poux étaient partis209. En réalité, les poux, ultrasensibles à la température corporelle, s’en vont dès le moindre coup de fièvre pour trouver un hôte plus accueillant. Mais on n’avait pas encore inventé le thermomètre.

Cela n’arriverait plus aujourd’hui ? Et pourtant si, cela continue d’arriver et plus souvent qu’on ne le croit. En 1999, par exemple, une étude publiée dans la revue Nature, la bible de la science, affirmait que « les jeunes enfants qui dorment avec une veilleuse ont plus de chance de devenir myopes plus tard210 ». Mais après examen, il s’est avéré que les parents myopes avaient tendance à laisser une lumière allumée la nuit pour leurs enfants. Et comme les parents myopes font souvent des enfants myopes, ceci expliquait cela211.

Comment fonctionnent les corrélations illusoires ?

Cela consiste au départ à faire de fausses associations. Pour certains psychologues, ce serait dû au fait que les événements rares ou nouveaux étant plus saillants, ils retiendraient notre attention212.

Pour d’autres, dans le courant de la psychologie évolutionniste, c’est une question de sélection naturelle. Notre cerveau a été formé par l’évolution à « associer » parce que c’est une condition de notre survie en tant qu’espèce. Les associations qu’il fait sont parfois correctes (2 + 2 = 4), parfois non (« la Terre est plate »). Mais les avantages de faire des associations correctes l’emportent très largement sur les inconvénients de faire fréquemment des associations fausses213.

À titre individuel, l’essentiel n’est pas d’avoir toujours tout bon, de ne jamais se tromper. Il suffit d’avoir raison à 51 % pour avoir de vraies chances de survie ou de réussite. Cela laisse de la marge pour penser ou dire des sottises. Sur le plan collectif, c’est pareil. Le cerveau d’Homo sapiens s’est fréquemment trompé dans ses estimations. Songez par exemple que l’on savait que la Terre tournait autour du Soleil dès Aristarque de Samos (vers 280 av. J.-C.), mais il aura fallu attendre Copernic, près de dix-huit siècles plus tard, pour que cela entre dans les esprits et ouvre la voie à d’immenses progès scientifiques. Ce qui ne nous a pourtant pas empêché entre-temps de croître, de nous multiplier et de devenir l’espèce dominante.

En tout cas, il semblerait que les corrélations illusoires se manifestent très tôt. Des études ont montré que des enfants de CE1 et de CM2 en étaient coutumiers, notamment en matière de préjugés214.

Ces associations se font généralement de deux façons.

Soit sur le mode Cum hoc ergo propter hoc (« avec ceci, donc à cause de ceci »). Par exemple, il existe une corrélation entre la vente de crème glacée et le nombre de morts par noyade215. Plus on vend de crèmes glacées et plus les gens se noient. De là, l’idée que la consommation de crèmes glacées provoque la noyade. Sauf qu’on oublie la météo. Plus il fait chaud et plus les gens mangent de glaces, mais plus ils se baignent aussi, d’où le nombre plus élevé de noyades.

Soit sur le mode Post hoc ergo propter hoc (« après ceci, donc à cause de cela »). Parce que deux événements se succèdent alors le premier est nécessairement la cause du second.

Inconsciemment, nous avons tous tendance à faire ce genre de raccourci. Qui ne s’est jamais dit en lavant sa voiture : « Comme par hasard, il va pleuvoir » ? On se souvient de toutes les fois où il a plu après, mais on oublie toutes les fois, plus nombreuses, où le temps est resté sec. On se fait des idées sur des événements anecdotiques, on se contente de peu d’informations. Mais, en plus, quand on croit qu’il y a un lien entre deux événements, on ne remarque et on ne mémorise plus que les coïncidences qui vont dans notre sens, ce qui a pour effet de renforcer notre croyance initiale.

Le biais post hoc est si efficace pour nous tromper qu’il est fréquemment utilisé dans le marketing : de manière triviale comme dans les publicités qui associent voiture et jolies femmes (« Achetez la voiture, vous aurez une jolie femme en prime »), ou de manière plus cocasse comme dans la publicité dans laquelle un homme s’asperge de spray déodorant et soudainement de jolies femmes lui sautent au cou, irrésistiblement attirées comme des mouches.
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« Comme par hasard »

Nous avons tant besoin de trouver des explications aux événements que nous sommes capables de toutes les acrobaties mentales. L’une d’elles est l’appel à la probabilité, une erreur de logique assez fréquente. Cela consiste à prendre quelque chose pour vrai parce que cela pourrait probablement ou éventuellement l’être216. Par exemple, on part du fait que quelque chose pourrait mal tourner et on en déduit que ça va mal tourner. De fait, notre esprit confond très souvent le possible et le probable. Ainsi, il est possible que toutes les molécules d’oxygène d’une pièce se retrouvent regroupées, disons dans le coin en haut à gauche, auquel cas vous mourrez d’un manque d’oxygène, mais la probabilité que cela arrive est si infime qu’elle est voisine de zéro.

C’est donc une erreur de logique sur laquelle sont fondées nombre de dérives complotistes. Ce que fait finement remarquer Sébastien Dièguez : « Il paraît que le mot “théorie du complot” a été inventé par la CIA… Comme par hasard ! Certes, c’est peut-être faux, mais ça n’aurait rien d’étonnant si c’était vrai, non ? D’ailleurs, il faudrait qu’on nous prouve le contraire, sans quoi on nous prendrait vraiment pour des imbéciles. Après tout, il y a quand même eu de véritables complots dans l’Histoire, pas vrai217 ? »
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« Au volant, les femmes sont plus dangereuses que les hommes »

On a vu dans le chapitre 10 que nos jugements dépendaient pour beaucoup de la facilité avec laquelle une idée nous vient à l’esprit.

Et, de fait, les corrélations illusoires sont à la source de nombreux préjugés car elles vont au plus court sans se soucier de la réalité des faits218.

Nombreux sont les hommes qui croient toujours, par exemple, que les femmes sont mauvaises conductrices, alors même que les chiffres montrent le contraire : elles ont 2,6 fois moins de risque d’être tuées dans un accident que les hommes219.

L’ennui, c’est que les corrélations illusoires influencent non seulement nos jugements et nos décisions, mais aussi nos comportements.

C’est ce qu’a mis en évidence une expérience amusante220. Des chercheurs ont comparé trois groupes de personnes auxquelles ils donnaient à boire des boissons différentes. Le groupe A buvait de la vodka-tonic, le groupe B croyait en boire mais c’était de l’eau gazeuse additionnée de jus de limette, et le groupe C buvait de l’eau gazeuse et le savait.

Les réactions furent assez surprenantes. Les hommes du groupe B qui croyaient avoir bu de l’alcool se montrèrent beaucoup plus agressifs que ceux du groupe C qui n’avaient bu que de l’eau.

Dans une expérience similaire, les hommes et les femmes du groupe B se disaient aussi plus excités sexuellement221.

De fait, les uns et les autres étaient victimes de corrélations illusoires. Comme ils surestimaient la fréquence des comportements agressifs et sexuels lors de la prise d’alcool, ils se sentaient plus agressifs ou sexuellement excités, alors même qu’ils n’avaient bu que de l’eau gazeuse additionnée de limette.

On voit là que nos ressentis reposent souvent moins sur des sensations réelles que sur des préjugés.

Parfois, cela peut faire du bien comme dans l’effet placebo. Même si un cachet ou une tisane n’ont aucun effet thérapeutique, le simple fait d’y croire peut favoriser la guérison222.

Mais plus souvent cela occasionne des dégâts. Notamment dans notre attitude vis-à-vis des gens qui « ne sont pas comme nous », d’un genre, d’une couleur de peau, d’une religion différents, etc.

De nombreuses études ont depuis longtemps montré que nos stéréotypes, notamment racistes et sexistes (« les filles sont nulles en maths », « les musulmans sont tous des terroristes », etc.) sont le fait de corrélations illusoires223.

Le problème est que ces stéréotypes sont extrêmement tenaces. « Il est plus difficile de désagréger un préjugé qu’un atome », disait Einstein qui, en tant que juif et physicien, savait de quoi il parlait. D’abord parce que les préjugés sont appris très tôt dans l’enfance et se perpétuent sans base réelle. Il n’est pas nécessaire d’avoir rencontré un Juif pour être antisémite ou un Auvergnat pour l’imaginer avare. Ensuite, parce que les preuves du contraire n’y font souvent rien. On dira d’une femme qui a remporté le prix Abel (l’équivalent du Nobel pour les mathématiques), que c’est l’exception qui confirme la règle.

Il semblerait toutefois (tout n’est pas désespérant !) qu’en expliquant comment les corrélations illusoires se forment, on puisse diminuer leur incidence dans les esprits et dans les faits224.

Et puis les corrélations illusoires ne sont pas nécessairement négatives. Leur première fonction consiste à produire du sens, souvent elles mènent à des impasses, mais parfois elles rendent le monde plus intelligible225. Une hirondelle ne fait pas le printemps, mais quand on voit une hirondelle, on se doute que le printemps n’est pas loin.

Elles peuvent même favoriser la compréhension entre les peuples. « Au ciel, le policier est britannique, le chef cuisinier est français, l’amant est italien, le mécanicien est allemand et l’administrateur suisse. En enfer, le policier est allemand, le chef cuisinier anglais, l’amant est suisse, le mécanicien français et l’administrateur italien. » (Valéry Giscard d’Estaing)


Chapitre 12

LE HASARD TU COMPRENDRAS

En 2009, en Bulgarie, le loto a tiré, à quatre jours d’intervalle, les six mêmes numéros gagnants : 4, 15, 23, 24, 35 et 42. Ce n’était jamais arrivé en cinquante-deux ans d’existence du jeu.

Ce fut un tollé. Les joueurs et les médias ont crié au scandale. Un ministre ordonna même une enquête pour voir s’il y avait eu fraude.

En réalité, non. C’était une simple coïncidence, une illustration du principe d’improbabilité selon lequel il est certain qu’un événement, même de très faible probabilité, se produise un jour ou l’autre si on lui donne assez d’occasions de se produire226.

Étant donné le très grand nombre de loteries organisées de par le monde depuis des dizaines d’années, ce genre de coïncidence n’a donc rien de surprenant ; cela arrive même plus souvent que l’on ne pense. En Caroline du Nord, aux États-Unis, les mêmes numéros gagnants sont sortis à trois jours d’intervalle en 2007 ; en Israël, à moins de six semaines.

Alors la prochaine fois que vous jouerez au loto, dites-vous bien que le plus improbable est en réalité très probable. Peu importe d’ailleurs les numéros que vous choisissez ou que la machine choisit pour vous, ils ont la même probabilité de « sortir », la suite 1, 2, 3, 4, 5, 6 – qui semble hautement improbable – a autant de chances de sortir que n’importe quelle autre combinaison. Et ce qui paraît encore plus improbable, comme gagner deux fois le gros lot, est tout à fait possible. C’est ce qui est arrivé à un couple d’Anglais, Kathleen et David Long, qui ont remporté deux fois l’euromillions, par un heureux hasard qui n’avait qu’une chance sur 283 milliards de se produire.

De fait, les coïncidences qui nous semblent extraordinaires résultent le plus souvent d’une mauvaise perception de ce qu’est le hasard. Pourtant, elles peuvent la plupart du temps s’expliquer par des lois mathématiques. Un exemple : combien faut-il réunir de personnes pour avoir plus d’une chance sur deux que deux d’entre elles aient la même date d’anniversaire ? Spontanément, les personnes interrogées répondent en moyenne 385. En réalité, il en suffit de 23. Car lorsqu’on prend deux personnes, la probabilité qu’elles soient nées le même jour est de : (365/365) × (364/365) = 0,997. À trois, la probabilité est de : (365/365) × (364/365) × (363/365) = 0,992. Et ainsi de suite jusqu’à obtenir une probabilité de 0,5, qui correspond à une chance sur deux, soit 23 personnes en tout227.

Cela peut paraître étonnant, mais ça ne l’est pas si l’on prend en compte – ce que l’on fait rarement – la fréquence de base ou, plus concrètement, la taille de l’échantillon. En l’occurrence, il y a chaque jour en France en moyenne 180 000 personnes qui fêtent leur anniversaire. Il n’est donc pas aussi difficile qu’on pourrait le croire d’en trouver deux qui soient nées le même jour.

L’oubli de la fréquence de base

Dès qu’il s’agit de probabilité – par exemple, quelle chance y a-t-il pour qu’un événement survienne –, nous sommes bien en peine. N’est pas statisticien qui veut. L’erreur que nous commettons fréquemment, c’est d’oublier la fréquence de base, ce qui nous pousse aussi parfois à surestimer cette probabilité. Et, accessoirement, à imaginer des corrélations illusoires (voir le chapitre précédent).

Voici deux exemples pour mieux comprendre :

Le 2 juillet 2021, un grand quotidien national titrait : « Covid-19 : les vaccinés représentent 40 % des nouveaux cas en Israël (et c’est une bonne nouvelle)228 » Tout de suite, on peut penser : « Comment ça, une bonne nouvelle ? C’est la preuve que le vaccin ne marche pas vraiment ! »

Sauf que c’est tout le contraire. Début juillet 2021, un peu plus de 85 % des adultes israéliens étaient vaccinés par un vaccin efficace à environ 95 %229.

5 % des vaccinés sont donc susceptibles d’être atteints de Covid-19 soit, rapporté à la population vaccinée, 258 000 personnes.

Tous les non-vaccinés sont susceptibles aussi d’être victimes du virus soit, rapporté à la population adulte, environ 900 000 personnes. Il n’y a donc rien d’étonnant d’enregistrer un pourcentage élevé de vaccinés parmi les malades. Avec une couverture vaccinale proche de 95 %, le pourcentage de vaccinés et de non vaccinés parmi les malades serait d’ailleurs à peu près identique230.

De fait, l’efficacité d’un vaccin ne se juge pas au seul pourcentage de vaccinés parmi les malades, mais doit être estimée en tenant compte du pourcentage de personnes vaccinées parmi la population générale.
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Le biais du survivant

Ce biais est désolant. Il consiste à évaluer les chances de succès d’un projet, d’une entreprise, voire d’une aventure amoureuse, en se fondant sur ceux qui ont réussi, mais qui sont des exceptions statistiques231.

Par exemple, on cite des personnages – PDG multimilliardaires, stars de cinéma, footballeurs – qui ont fait des carrières éblouissantes alors qu’ils ne partaient de rien ou avaient abandonné leurs études. Comprendre « quand on veut on peut », le fameux rêve du self made man américain. Sauf qu’on oublie les millions d’autres qui, eux aussi partis de rien, ne sont arrivés nulle part du fait de mauvaises circonstances indépendantes de leur volonté.

Il en va de même avec cette vieille publicité du loto dont on a parlé précédemment : « 100 % des gagnants ont tenté leur chance ».

On voit qu’on joue ici avec l’oubli de la fréquence de base et comment cela fausse souvent nos jugements. On se fait – surtout les profileurs – une idée précise de ce qu’est un serial killer. Une idée, à vrai dire, assez fausse dans la mesure où elle ne se fonde que sur l’observation des tueurs que l’on a attrapés. Les autres, ceux qui courent toujours, auraient sans doute beaucoup plus de choses à nous apprendre. Toutes les études de criminologie sont, de fait, biaisées par les « échantillons » disponibles.
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Voici un autre exemple pour illustrer l’oubli de la fréquence de base.

Soit une ville d’un million d’habitants. Sur ce million, 100 sont fichés S, susceptibles d’attentats terroristes. Prudente, la municipalité a installé un réseau de caméras avec un logiciel de reconnaissance faciale. Celui-ci déclenche une alerte dès qu’il détecte un visage fiché S.

Malheureusement, le logiciel n’est pas parfait. Il n’identifie que 99 % des fichés S, soit un taux de 1 % de faux négatifs. Et, parfois, il prend des individus non-fichés S pour des fichés S, soit un taux de 1 % de faux positifs.

Imaginons que l’alerte se déclenche. Quelle est la probabilité, à votre avis, qu’il s’agisse d’un fiché S ? 99 % ? Oui, non ? Oui, quand on oublie la fréquence de base. Mais non quand on ne l’oublie pas.

En effet, en tenant compte du 1 % de faux négatifs, seulement 99 % des fichés S déclenchent l’alerte. En revanche, 9 999 habitants non fichés S – les faux positifs – la déclenchent aussi. Ce qui fait en tout 10 098 personnes et la probabilité que ce soit un fiché S est donc de 99 sur 10 098, soit 0,98 %, et non de 99 %. Un tel écart montre bien les erreurs que l’on fait lorsqu’on évalue la probabilité d’un événement, que ce soit une rencontre amoureuse ou la découverte d’un trèfle à quatre feuilles, en négligeant la fréquence de base.
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Les enfants des Martin

Et maintenant, un petit exercice pour voir si les lois du hasard vous sont plus familières.

Les Martin ont deux enfants dont l’un est une fille.

Quelle est la probabilité que l’autre soit aussi une fille ? Intuitivement, la plupart des gens répondent 50 %. Sauf que…

Comme il n’est pas dit que la fille est l’aînée, il y a quatre fratries possibles en fonction de l’ordre des naissances :

Aîné/Cadet

1) Garçon/garçon

2) Garçon/fille

3) Fille/garçon

4) Fille/fille

S’il y a une fille, la fratrie 1 (garçon/garçon) n’est pas possible.

Il ne reste donc que trois cas possibles de fratrie : 2, 3 et 4.

Parmi ces trois fratries, il n’y a qu’une seule possibilité d’avoir une seconde fille : la 4 (fille/fille).

Soit, maintenant, un calcul classique : Probabilités = Nombre de cas favorables ÷ Nombre de cas possibles.

Ici, il n’y a qu’un cas favorable parmi trois possibles, la probabilité est donc de 1/3 ou 33 %.

[image: ]

L’erreur du parieur

On a vu au chapitre précédent que lorsque deux événements se suivent, notre cerveau a tendance à aller au plus vite et à les associer sans trop se poser de questions. On imagine à tort des relations de causalité là où il n’y a que coïncidences.

Une autre manière de se tromper consiste à croire que si dans le passé un événement particulier s’est produit plus fréquemment que la normale, il est moins susceptible de se produire à l’avenir. Ou, au contraire, que si un événement s’est rarement produit dans le passé, il est plus susceptible de se produire dans l’avenir. Ce biais cognitif est appelé l’erreur du joueur ou erreur du parieur.

Le plus bel exemple nous vient de la roulette du casino de Monte Carlo. On connaît le principe, on peut miser sur des numéros ou alors sur une couleur, rouge ou noir. Le 18 août 1913, la bille est tombée sur le noir 26 fois de suite ! Soit 1 chance sur 66,6 millions que cela se produise. Misant sur le rouge, et de plus en plus au fur et à mesure que le noir n’en finissait pas de sortir, les joueurs ont perdu ce soir-là des fortunes232.

De fait, on ne peut pas prévoir un événement en s’appuyant sur la séquence des événements passés, même si cette idée nourrit nombre de croyances populaires. Par exemple, que « la foudre ne tombe jamais deux fois au même endroit ». C’est faux et même tout le contraire, car les éclairs ont tendance à réemprunter le même chemin. Comme d’ailleurs l’idée que si l’on est touché par la foudre, l’événement est si rare – moins d’une chance sur un million – qu’il y a peu de chances qu’on le soit deux fois. Pour la petite histoire, Roy Cleveland Sullivan, un garde forestier du parc national de Shenandoah en Virginie aux États-Unis, a été frappé sept fois par la foudre durant sa vie (et il y a survécu !)

Pour certains psychologues, l’erreur du joueur est renforcée par un autre biais cognitif connu sous le nom d’« hypothèse du monde juste » (voir chapitre 3). Autrement dit, le hasard lui-même serait équitable, « la roue tourne » et les choses s’équilibreraient.

Sauf que le hasard ne marche pas comme ça. Voici une petite expérience pour le prouver : prenez une dizaine de cailloux et disposez-les au hasard. Immanquablement, vous allez les disperser. C’est ce qu’on appelle l’effet râteau qui consiste à exagérer la régularité du hasard. Quand dix cailloux sont répartis de manière vraiment aléatoire, il y en a probablement quatre ou cinq dans un coin, deux ou trois dans un autre, et ceux qui restent de-ci de-là.

Le problème, quand on croit que le hasard est régulier, c’est que chaque fois qu’il ne l’est pas – ce qui est la réalité –, on a tendance à déceler dans les événements des significations qui n’y sont pas. Ce qui peut alimenter toutes les pensées paranoïaques233.

L’erreur de la « main chaude »

Prenez un joueur de basket qui aligne les paniers, êtes-vous prêt à parier qu’il réussira le suivant ? Oui, peut-être, mais pas forcément. Avec l’erreur du joueur (ou du parieur), on prédit et on parie sur le résultat opposé à l’événement précédent. Avec l’erreur de la main chaude, c’est tout le contraire. On croit que l’événement suivant aura le même résultat que l’événement précédent234.

Pourquoi cette différence de traitement des événements ? Pour certains psychologues, ce serait dû au fait que nous ne percevons pas nos performances humaines comme aléatoires. Pourtant, elles le sont car il y a d’autres variables qui entrent en jeu : par exemple, dans un match de basket, un coup de vent inattendu ou un moment de distraction à cause d’un cri dans le public.

Les golfeurs professionnels sont capables de réaliser un « trou en un », mais ils ratent environ une fois sur deux un putt à 1,5 m (85 % de réussite seulement à un mètre). On devrait en principe ne pas s’en étonner, mais la performance humaine n’étant pas perçue comme aléatoire, on imagine que les résultats ne le seront pas non plus235.

L’erreur du parieur et celle de la « main chaude » vont d’ailleurs le plus souvent ensemble. Plus on est sujet à l’une, plus on est sujet à l’autre236.

Ces biais cognitifs sont si prégnants qu’il est illusoire d’imaginer s’en débarrasser. En revanche, ils peuvent être diminués, notamment en gardant en tête que, dans ce genre de situations, chaque événement est indépendant des autres237.


Chapitre 13

« LE PIRE N’EST PAS CERTAIN, MAIS IL N’EST JAMAIS DÉCEVANT »

On a vu, dans le chapitre 2, que nous étions « programmés » pour être optimistes, davantage enclins à surestimer la probabilité d’un événement positif et à sous-estimer le négatif. On a localisé où cela se passe. L’optimisme habite une zone très ancienne du cerveau, qui nous rapproche plus de l’animal que de l’homme, le striatum ventral, à peu près également réparti dans les deux hémisphères, et qui se trouve aussi être le centre de gestion au quotidien des mouvements volontaires et des motivations alimentaires et sexuelles238.

Mais c’est là qu’habite aussi – mais dans un appartement plus petit et plus enfoui appelé le noyau accumbens – le pessimisme239.

Les deux voisins, M. Tout-positif et M. Tout-négatif, entretiennent des relations de bonne entente, malgré d’inévitables accrochages. Quand le ciel est radieux, c’est M. Tout-positif qui mène la barque. Mais lorsque le temps se gâte, M. Tout-négatif, aussi connu sous le nom de biais de négativité, prend le relais. Car il faut bien que les choses s’équilibrent. Imaginez un monde où nous serions tous, et tout le temps, d’un optimisme béat. Notre espérance de vie serait extrêmement limitée. M. Tout-négatif est là pour nous rappeler que la vie n’est pas un long fleuve tranquille, qu’il y a aussi des remous, des tourbillons, des rapides ou des crocodiles qui peuvent s’avérer mortels. Qu’il faut se méfier même des choses les plus sympathiques, comme un palmier par exemple. C’est joli un palmier, mais ça peut piquer aussi. Une aiguille dans le mollet, c’est comme la morsure d’un serpent à sonnette, ça ne tue peut-être pas, mais ça fait très mal et longtemps. Le jour où cela vous arrive, vous avez intérêt à ne pas l’oublier pour, une prochaine fois, ne pas vous approcher de trop près.

L’une des fonctions du biais de négativité est de donner la priorité aux souvenirs désagréables plutôt qu’aux souvenirs heureux, et cela nous rend ainsi plus prudents240.

Le biais de négativité

Dans son sens le plus large, le biais de négativité consiste à accorder plus d’importance aux événements négatifs. Les souvenirs et les pensées, les émotions et les sentiments ou les interactions sociales désagréables ont un impact plus fort et plus durable sur notre bien-être psychologique que si ces mêmes événements avaient été agréables241.

Par exemple, lorsqu’on demande aux gens de se souvenir d’une émotion récente, ils ont tendance à relater une expérience émotionnelle négative plus souvent qu’une positive242. Les expériences négatives sont tellement plus saillantes que les positives que l’on oublie même souvent ces dernières243.

Et l’on a d’ailleurs plus de mots pour nommer et raconter les expériences négatives Nous avons plus de termes à notre disposition pour désigner des émotions négatives que des positives244. Le vocabulaire négatif est aussi plus riche que le vocabulaire positif pour parler aux autres de nos expériences affectives245. Sans doute parce que les événements négatifs ont une charge mentale plus lourde, nécessitent un plus grand effort cognitif pour y faire face et en minimiser les conséquences246.

De nombreux travaux ont par ailleurs montré que les émotions négatives étaient plus contagieuses que les positives. Inconsciem-ment, nous avons tendance à synchroniser nos émotions avec celles autres. Les émotions positives comme l’enthousiasme et la joie, et négatives comme la tristesse, la peur et la colère, passent facilement d’une personne à l’autre. Cette contagion émotionnelle se produit même à toute vitesse, en quelques millisecondes selon la psychologue sociale Elaine Hatfield de l’université d’Hawaï. Mais les émotions négatives sont encore plus contagieuses parce que plus essentielles à la survie collective247.

Le biais de négativité peut être renforcé par l’expérience, mais on le décèle très tôt chez les jeunes enfants. Il semblerait qu’il apparaisse dès la seconde moitié de la première année d’un bébé248. Au vu des réactions négatives de leurs parents, les nourrissons comprennent très vite, par exemple, qu’il ne faut pas approcher les prises électriques249. Mais il apparaît même peut-être plus tôt selon certains chercheurs qui ont repéré un biais de négativité dans le regard que des bébés de trois mois portaient sur les autres250.

Forgé dans la petite enfance, le biais de négativité a, plus tard, une valeur diagnostique. Nos choix sont plus souvent motivés par des informations négatives que positives. Il a, par exemple, été démontré que l’on a plus tendance à voter contre un candidat à cause d’informations négatives qu’à voter pour un candidat en raison d’informations positives251.

Et, plus généralement, on juge davantage les gens sur leurs faiblesses de caractère que sur leurs forces, que ce soit les personnalités politiques, que nos amis ou nos amours252.

On peut aussi noter une corrélation entre l’affiliation politique et le biais de négativité. Plus fort est le biais, plus on est tenté par des idéologies conservatrices et des politiques d’ordre, voire sécuritaires253. En revanche, avec un biais de négativité plus faible, on est plus enclin à pencher à gauche, à accepter des mesures libertaires et à accepter l’éventualité que cela puisse occasionner plus de troubles sociaux254.

La cascade du négatif

Le gros problème avec le biais de négativité, c’est l’engrenage provoqué par le système d’activation réticulaire (SAR), une zone du cerveau grosse comme un petit doigt qui contrôle notre perception de la réalité255.

C’est lui qui opère un tri dans la masse d’informations que nous recevons de l’extérieur, qui les sélectionne et nous focalise sur ce qui est, ou ce qu’il croit être, important pour nous à un moment donné.

Le SAR fonctionne comme un système d’alerte. Il nous prévient quand le chef rôde dans le couloir ou quand il y a des soldes Prada.

Mais sa première mission consiste d’abord à préserver notre tranquillité et notre confort en attirant notre attention sur tout ce qui peut nous créer d’éventuels désagréments. Il est donc forcément plus réactif aux mauvaises nouvelles et leur donne la priorité. Il se déclenche automatiquement en cas de problème et en rajoute. Et peut ainsi renforcer nos convictions ou nos obsessions, même les plus déprimantes. Et, comme il fonctionne en mode binaire – c’est tout noir ou tout blanc –, il n’y a pas de demi-mesure ou de nuances. S’il est bloqué en position « optimiste », il ignore toutes les informations qui pourraient nous déranger. Par exemple, on se réjouit d’avoir battu l’équipe d’en face, mais on oublie que, ce jour-là, leur joueur vedette s’est fait porter pâle et que ce ne sera peut-être pas pareil la prochaine fois.

Mais dès lors que l’on se met à penser à des choses négatives, le système d’activation réticulaire aggrave le mal. Il bloque automatiquement toutes les informations qui pourraient nous remonter le moral, nous aider à trouver des solutions et, au contraire, il n’attire plus notre attention que sur tout ce qui pourrait encore plus mal tourner.

Qu’y faire quand on est pris dans l’engrenage ? La méthode qui consiste à se dire : « N’y pense plus », ne marche pas (voir paragraphe suivant). Notre SAR fonctionne, par nature, en mode obsessionnel. En revanche, faire une double liste, avec d’un côté les points négatifs et de l’autre les points positifs, s’avère nettement plus efficace. Cela permet d’objectiver ses pensées ou une situation donnée et de désamorcer le mode « Tout-négatif » du SAR.

L’effet rebond

On se dispute et puis on se réconcilie. On décide de repartir sur de nouvelles bases, chacun promet monts et merveilles à l’autre, plus d’écoute, d’attention, moins de reproches, de critiques et plus encore. On enterre la hache de guerre, mais cela ne dure qu’une poignée de jours. Très vite, la crise réapparaît, les reproches reviennent avec plus de virulence encore que lors des précédentes disputes.

Pourquoi tant d’hostilité alors qu’on avait pris de si bonnes résolutions ? Simplement parce qu’il est toujours extrêmement difficile de tirer volontairement un trait sur les pensées négatives que l’on a eues. Paradoxalement, plus on tente de les chasser – « Non, je ne penserai plus que mon partenaire est une ordure, ma copine une garce… » –, plus elles reviennent en force256.

De fait, il faut éviter autant que possible de porter des jugements catégoriques sur l’autre, bannir les « toujours » et les « jamais » (même quand on les garde pour soi) et, quand on n’a pas pu s’abstenir, ne pas chercher à oublier ce qui a été dit, à faire comme si ça n’avait pas été. Au contraire, il vaut mieux en discuter et se montrer sincèrement désolé de ses propos ou de ses actes pour éviter les effets rebonds257.

En effet, lorsqu’on cherche à minimiser les dégâts, à sauver la face à tout prix ou à rejeter la responsabilité sur l’autre – comme c’est le cas par exemple chez les narcissiques –, on renforce le négatif. Même quelqu’un de bienveillant et plutôt indulgent a priori se hérisse et devient plus intraitable258.

Ainsi, idéalement, il vaudrait mieux éviter les critiques, notamment avec les grands susceptibles. Cependant, personne n’étant parfait, elles sont souvent inévitables quand on vit à deux ou qu’on travaille à plusieurs. Ce qui est embêtant, c’est que, même quand on est plutôt « bonne pâte », on a tendance à accumuler dans notre mémoire les critiques que les autres nous font et, forcément, à la longue, cela provoque aigreurs et ressentiment. Comment l’éviter ? C’est simple : chaque fois qu’on critique, il faut compenser ! Pas une fois, mais trois fois ! C’est le minimum pour qu’une relation soit « florissante » car les événements négatifs affectent davantage le bien-être que les événements positifs259.


PARTIE 4

Les erreurs de jugement


Qu’est-ce qui est objectif et qu’est-ce qui ne l’est pas ? Sur quelles bases prendre des décisions qui nous engagent durablement ? Le souvenir des expériences passées ? Les informations à notre disposition ? Dans cette partie, on verra que nos jugements sont souvent faussés, notre mémoire étant rarement objective et les informations dont nous disposons toujours incomplètes. Pour autant, ces erreurs de jugement n’ont pas que des conséquences négatives. Ce sont aussi des illusions positives qui nous font du bien et contribuent à notre équilibre mental.


Chapitre 14

« HOUSTON, WE HAVE A PROBLEM »

Apollo 13, 1970. Tout est nickel dans la navette spatiale qui emporte trois astronautes sur la Lune, mais boum ! un réservoir d’oxygène explose à bord.

La navette envoie un message au centre de contrôle de la NASA à Houston : « OK, Houston, je crois que nous avons eu un problème ici. »

Devenue populaire dans une forme raccourcie grâce au film Apollo 13 sorti en 1995, cette phrase est depuis utilisée pour signaler qu’un imprévu peut toujours survenir, même dans les systèmes hyper contrôlés.

Vous conduisez une voiture. Qu’est-ce qui est le plus probable ? Que vous entriez dans la voiture devant vous ou que vous soyez heurté par la voiture derrière vous ? Forcément, la deuxième option, direz-vous certainement. Et pourtant non, la probabilité est la même. Mais, comme tout le monde, vous avez le sentiment de mieux maîtriser ce qui se passe devant vous que derrière vous. C’est ce qu’on appelle l’illusion de contrôle, un biais cognitif qui nous pousse fréquemment à surestimer notre capacité à contrôler les événements260. Ce qui explique entre autres que la plupart des conducteurs préfèrent conduire, avoir le contrôle, qu’occuper le « siège du mort », parce qu’ils imaginent que dans ce cas les risques d’accident sont plus élevés.

Selon Ellen Jane Langer, professeure de psychologie américaine qui a été la première à documenter le phénomène, nous croyons même exercer un certain contrôle dans des situations où nous n’en avons pourtant aucun, notamment les jeux de hasard. Dans les loteries, par exemple, les joueurs font comme si le fait de choisir eux-mêmes leurs numéros avait un impact sur les résultats alors que la probabilité de succès est la même si c’est la machine qui choisit pour eux une suite aléatoire261.

De la même manière, dans les casinos, les joueurs de craps lancent les dés de manière très énergique quand ils ont besoin de sortir des nombres élevés et plus doucement lorsqu’ils doivent sortir des nombres faibles262.

L’illusion de contrôle serait aussi, selon certains chercheurs, à la base des croyances dans le paranormal – comme la psychokinésie qui prétend qu’on peut déplacer des objets par la seule puissance de l’esprit263 –, et de la pensée magique en général. Dans une expérience par exemple, on a demandé à des individus d’observer un joueur de basket-ball effectuer une série de lancers francs. Mais quand on leur a donné en plus la consigne de visualiser préalablement les tirs, ils ont estimé avoir contribué à leur succès264.

D’où les milliards dépensés en séances de psys ou de coaching, de consultations d’astrologues ou de conseillers en investissement, de voyantes et de marabouts divers et variés pour réapprendre à « contrôler sa vie » ou à « contrôler l’avenir ».

Et c’est vrai que dans les situations de stress, de chaos ou d’incertitude, il est toujours rassurant de pouvoir se raccrocher à quelque chose. Plus on manque de contrôle réel, plus on est tenté de faire comme si nous en avions265. Cela nous aide à nous adapter et à prospérer contre vents et marées266.

L’illusion de contrôle va d’ailleurs de pair avec le biais d’optimisme (voir chapitre 2). Plus elle est forte, plus l’optimisme l’est aussi267.

On imagine les ravages que cela fait à la roulette et autour des tables de poker, les vies ruinées. Heureusement que, là comme ailleurs (voir chapitre 5), nos petites déprimes ne nous ramènent nécessairement pas à plus de réalisme. Déprimé, on prend aussi de mauvaises décisions, mais elles sont souvent moins risquées.

L’illusion de contrôle

Moins on a de contrôle, plus on imagine en avoir. Mais, curieusement, d’autres études montrent qu’inversement, dans les situations où nous avons un contrôle réel, nous avons plutôt tendance à le sous-estimer268. Sans doute parce que l’on est alors plus objectif et donc conscient des risques possibles.

Avec la supériorité illusoire (voir chapitre 4) et le biais d’optimisme (voir chapitre 2), le sentiment de contrôle fait partie des illusions positives. Réel ou illusoire, ce serait un facteur de bien-être et de santé mentale269. Et même de vitalité tout simplement. C’est ce qu’ont montré différentes études effectuées dans des maisons de retraite. On a confié une plante à des seniors en disant aux uns : « Vous vous occuperez de la plante » (situation de contrôle) et aux autres qu’un employé s’en occuperait (situation de non-contrôle). Six mois plus tard, 30 % des seniors qui n’avaient pas à s’occuper de la plante étaient décédés contre seulement 15 % de ceux qui devaient en prendre soin270.

Dans une autre étude du même genre, des étudiants devaient rendre visite régulièrement à des pensionnaires de maison de retraite271. Certains pensionnaires pouvaient décider de la date et de la durée de ces visites (situation de contrôle) ; d’autres non (situation de non-contrôle). Deux mois plus tard, les « décideurs » se montraient plus gais, en meilleure forme et prenaient moins de médicaments que ceux qui ne faisaient qu’attendre une visite au bon vouloir des étudiants. C’est triste à dire, mais la fin n’est pas heureuse. Quand, au bout des deux mois, l’étude s’est achevée, les visites se sont interrompues, de nombreux séniors – plus que la moyenne habituellement – sont décédés.

Perdre le contrôle peut être pire que ne l’avoir jamais eu.

Le diable sur les deux épaules

Bon, allez, juste un verre, une petite poignée de cacahouètes, trois carrés de chocolat. On commence comme ça et… on finit la bouteille, le paquet, la tablette. Classique. Nous ne sommes pas réellement armés pour résister aux tentations. Nos illusions de contrôle sont renforcées par un autre biais, dit de retenue, qui consiste à surestimer systématiquement notre capacité à contrôler nos comportements impulsifs272.

On part du principe que bien qu’instinctifs, nous sommes tout de même doués de conscience et de volonté. Libre à nous donc de céder ou non à la tentation, tout ne serait qu’une affaire de self-control. Sauf que ça ne se passe pas comme ça. Prenons les tentations d’infidélité par exemple. On fait comme si on avait le choix entre un ange sur épaule qui dirait : « Sois fidèle, pense aux enfants », et le diable sur l’autre : « Vas-y, fais-toi plaisir. » Mais ça ne marche pas le plus souvent. Même les plus vertueux, un jour, craquent.

Car les tentations sexuelles, tout comme les tentations alimentaires, et les addictions en général, exercent une telle force viscérale que, d’emblée, notre jugement est faussé et le combat perdu d’avance : nous avons le diable sur les deux épaules273.

D’où la difficulté de résister à nos pulsions ou à sortir d’une toxicomanie et, plus généralement, de mettre fin à une dépendance affective.

« Bien sûr, je comprendrais tout à fait que vous refusiez » : l’illusion du libre arbitre

Lorsqu’on demande quelque chose à quelqu’un en lui disant : « Vous êtes libre de… », « Vous faites comme vous voulez », ou « C’est toi qui vois »…, on multiplie par quatre les chances qu’on nous réponde « oui ». C’est assez paradoxal, mais on impose plus facilement quelque chose à quelqu’un en faisant appel à son sentiment de liberté. Nous détestons tellement être contraints et forcés qu’il est très facile de nous manipuler en nous donnant l’illusion d’avoir le choix. De nombreuses expériences ont en effet montré que l’évocation de la liberté influençait favorablement les comportements. Dans l’une d’elles, un individu demandait à des personnes dans la rue de lui donner un peu d’argent pour acheter un ticket de bus. La requête était soit formulée directement : « Auriez-vous quelques pièces pour prendre le bus s’il vous plaît ? », soit suivie de « Mais vous êtes libre d’accepter ou de refuser ».

Quand la demande était suivie, 40 % des personnes (au lieu de 10 %) acceptaient de faire un don et elles donnaient en moyenne presque deux fois plus (0,91 € contre 0,49 €)274.

La technique est donc terriblement efficace. Elle fonctionne en face-à-face, à l’oral, mais aussi à l’écrit. Une autre étude conduite par les mêmes chercheurs a prouvé qu’en remplaçant simplement « Cliquez ici » par « Vous êtes libre de cliquer ici », on pouvait même augmenter très nettement la probabilité que des internautes visitent un site Web275.

Et le contraire est vrai aussi : plus on empêche l’autre d’agir comme bon lui semble, plus il agit de façon contraire à ce qui lui est demandé. C’est le fameux « principe de réactance » que l’on doit à un psychologue américain, Jack Brehm276.

Il a montré que nos désirs sont d’autant plus irrépressibles quand ils sont contrariés. Nos choix prennent de la valeur, nous nous y accrochons d’autant plus qu’ils sont, ou semblent, menacés. C’est le moteur de toutes les tragédies, Roméo et Juliette de Shakespeare en étant sans doute la plus belle illustration. Et on doit s’en souvenir chaque fois qu’on tente de persuader quelqu’un de renoncer à quelque chose, par exemple un enfant de ne pas jouer avec des allumettes, un ado de freiner sa consommation de sodas ou de jeux vidéo, un adulte de ne pas brûler les feux rouges… On obtient toujours plus en disant à l’autre qu’il est libre de décider, plutôt qu’en le menaçant, en interdisant ou en faisant du chantage. Les campagnes anti-tabac auraient d’ailleurs sans doute plus de succès si elles faisaient suivre leur formule « Fumer peut entraîner une mort lente et douloureuse » par un « mais c’est à vous de voir ».


Chapitre 15

« JE VOUS L’AVAIS BIEN DIT »

Même quand notre vie ne ressemble pas à un chemin de croix, nous sommes peu à l’aise avec le hasard. Notre besoin de contrôle (voir chapitre 14) et de certitudes n’y trouve pas son compte. Et, de fait, pour nous sentir bien dans notre peau, il nous arrive fréquemment de désavouer inconsciemment nos pensées, nos propos ou nos sentiments passés pour les faire coller aux événements présents. C’est ce qu’on appelle le biais rétrospectif, qui consiste à surestimer la probabilité d’un événement quand on apprend que cet événement s’est produit277.

Quelle est la probabilité, par exemple, de subir un accident de voiture ou une agression, un krach boursier ou une pandémie ? Vous me direz qu’elle est très faible. Et vous avez bien raison, ce genre d’événements catastrophiques n’arrive pas tous les jours, ils sont rares.

Pourtant, dès lors que vous apprennez que ces événements sont arrivés – untel s’est fracassé en voiture, par exemple –, vous trouvez que c’était hautement prévisible. Untel a toujours conduit comme un pied, unetelle a souvent des attitudes provocantes.

De fait, dès le moment où un événement rare se produit, on oublie sa rareté et on pense qu’il fallait s’y attendre. Cela va même plus loin. Connaître la fin d’une histoire modifie notre perception de cette histoire sans même que nous en soyons conscients278.

Nos « Je vous l’avais bien dit ! » relèvent ainsi plus souvent de l’autopersuasion que de la vérité historique. On croit l’avoir bien dit, et pourtant non. C’est un petit arrangement que l’on fait avec notre mémoire pour rendre explicables et plus digestes les événements auxquels nous sommes confrontés.

De nombreuses explications de ce phénomène ont été données (voir le paragraphe suivant), mais pour Nassim Nicholas Taleb, un ancien trader spécialisé dans l’évaluation des risques, le biais rétrospectif est avant tout un mécanisme de déni du hasard. Selon lui, nous avons tous tendance à justifier les événements, notamment les plus improbables qu’il appelle les « cygnes noirs », afin de conforter notre sentiment de contrôler l’incertitude et d’éviter qu’ils se reproduisent279.

Le biais rétrospectif

Le biais rétrospectif est considéré comme l’erreur de jugement la plus répandue280.

C’est un phénomène « robuste » dans la mesure où les tentatives pour le réduire, voire l’éliminer, sont souvent vouées à l’échec. On a beau être prévenu et invité à ne pas en tenir compte, il a tendance à persister281.

La bonne nouvelle néanmoins, c’est que, présent dès l’enfance, il semble décliner avec l’âge et l’expérience282.

Pour certains chercheurs, il aurait d’ailleurs une fonction adaptative. De nouvelles informations venant sans cesse enrichir nos connaissances de base nous permettraient de corriger nos jugements initiaux souvent fondés sur des informations incomplètes et/ou erronées. En somme, une sorte de mise à jour automatique qui se ferait dans le cerveau à la manière d’un ordinateur283.

Alors, oui, c’est vrai que nous renions souvent nos opinions en fonction des faits. Mais, au fond, quel est le plus important ? Connaître la fin réelle d’une histoire ou d’un événement ou se souvenir de ce que l’on en a initialement pensé284 ?

Autrement dit, les bénéfices, soit la mise à jour des informations, l’emporteraient sur les inconvénients, les erreurs de jugements.

Toutefois, pour d’autres chercheurs sans doute moins optimistes, l’intégration automatique et inconsciente d’informations nouvelles provoquerait plus de confusion qu’elle n’apporterait de précision. Devenus incapables de distinguer les connaissances anciennes des connaissances nouvelles, nous aurions plutôt tendance à continuer à nous tromper sur la probabilité des événements, à croire à tort qu’on pourrait les anticiper avec davantage de prévoyance et de discernement. Le biais rétrospectif relèverait ainsi plutôt d’une altération de la mémoire285. Des petits arrangements que l’on ferait sans cesse avec soi-même pour que nos actes collent à nos idées.
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Quand ça clashe dans la tête

Parfois aussi, dans notre cerveau, nos pensées s’entrechoquent, nos sentiments sont contradictoires et ont du mal à coexister. On pense blanc et on fait noir, on veut être honnête mais on triche, on sent que quelqu’un ne nous fait pas du bien mais on n’arrive pas à s’en séparer. Lorsque nos comportements ne collent pas avec nos croyances, nos valeurs, nos idées, il se produit alors ce qu’on appelle une dissonance cognitive286.

Il y a comme un malaise et notre cerveau n’aime pas ça. Car nous avons tous plus ou moins besoin que nos actes soient en accord avec nos pensées. Par exemple, si on pense que c’est mieux de manger bio, on achète bio et le jour où, pour une raison ou une autre, on ne le fait pas, on se sent un peu coupable. Alors, automatiquement, notre cerveau trouve de bonnes excuses pour éliminer ce sentiment désagréable : la nourriture bio, c’est cher, ça se garde moins bien, pas sûr que ce soit meilleur, etc. De cette façon, on réduit nos tensions internes.
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Et ce n’est pas que le propre des humains. On a pu le déceler aussi chez les singes, notamment les singes capucins qui réagissent comme les enfants humains287.

Les mensonges de la mémoire

Comment vous sentiez-vous en attendant que tombent les notes du bac ou bien la fois où vous avez été viré de votre job ? Sûrement aussi inquiet, en colère ou indifférent que vous l’êtes aujourd’hui. De fait, nous nous rappelons tous avoir pensé, dit et fait dans le passé ce que nous pensons, disons et faisons aujourd’hui, car les informations reçues en dernier font souvent oublier les informations précédentes288.

On se rappelle mieux, par exemple, les derniers éléments d’une liste de courses. Et dans les compétitions où les concurrents se produisent les uns après les autres (Nouvelle Star, patinage artistique, etc.) les derniers à passer sont souvent avantagés quand les notes sont attribuées au fur et à mesure des prestations. Ce qui n’est pas le cas quand elles sont toutes attribuées à la fin (Eurovision, Top Chef, etc.). Et c’est pareil quand le public vote : les candidats qui apparaissent dans les premières minutes (effet de primauté) et les dernières (effet de récence) récoltent plus de votes que ceux qui se montrent en milieu d’émission289.

Alors, si vous êtes en concurrence dans un projet, un casting, un speed dating… Vous savez ce qui vous reste à faire. Débrouillez-vous pour passer au début ou à la fin, mais surtout jamais au milieu.

Pourquoi est-ce ainsi ? D’abord, parce que, comme on l’a vu, les informations nouvelles ont une plus grande valeur adaptative et sont plus efficaces pour nous permettre de mieux faire face aux événements. Ensuite, parce que c’est plus économique pour le cerveau, cela consomme moins d’énergie de rappeler des souvenirs frais que lointains. Quitte à trafiquer ces derniers.

Pour vraiment comprendre ce qui se passe, il faut voir comment fonctionne notre mémoire. On a cru pendant longtemps qu’il y avait un centre de la mémoire dans le cerveau. Or, aujourd’hui, on sait qu’il n’y a pas de centre unique qui enregistre, trie, stocke et rappelle l’ensemble de nos souvenirs. La mémoire se révèle comme un ensemble de systèmes spécialisés et disséminés dans différentes parties du cerveau qui interagissent les uns avec les autres. Et, de fait, c’est l’ensemble des connexions entre les neurones (les cellules du cerveau) qui semble être mobilisé par la mémoire, notamment dans le cortex préfrontal pour la mémoire à court terme, le néocortex pour la mémoire sémantique, et les corps striés et le cervelet pour la mémoire procédurale… Et nos souvenirs ne sont pas archivés dans le cerveau comme des livres dans une bibliothèque qu’il suffirait d’aller chercher. Leur rappel nécessite chaque fois une « reconstruction » à partir d’éléments épars dans différentes aires cérébrales.

Essayez, là tout de suite, de vous rappeler une information. Votre cerveau va la recréer de toutes pièces à la vitesse de l’éclair en partant des quelques données qu’il a sauvegardées et en bouchant les trous comme il peut pour reconstituer une image à peu près fidèle. Néanmoins, il bouche parfois ces trous à la va-vite, il « invente », d’où la création de faux souvenirs290.

Comme croire après coup que l’on avait tout prévu.

En réalité, nos souvenirs ne sont en rien gravés dans le marbre. Ils évoluent dans le temps et plus ils datent, moins ils sont fiables. Et ils sont bien plus fréquemment erronés qu’on ne l’imagine.

On se trompe dans nos souvenirs parce que les trous sont parfois bouchés n’importe comment, mais on se trompe aussi parce que nos souvenirs sont toujours influencés par nos émotions et nos sentiments présents291.

Nous sommes donc tous susceptibles de nous faire berner par des faits trafiqués et une imagination galopante. Pourquoi est-ce ainsi ? Sans doute parce que la mémoire et l’imagination activent des zones très proches dans notre cerveau et s’emmêlent souvent les pinceaux.

Les prophéties autoréalisatrices

Il était une fois un roi et une reine, Laïos et Jocaste, venus consulter l’oracle de Delphes. Ce dernier leur annonce que, s’ils ont un fils, celui-ci tuera son père et épousera sa mère. Et puis, ils ont un fils, Œdipe, qu’ils s’empressent d’abandonner (on peut les comprendre). L’enfant est recueilli par Polybe et Mérope, le roi et la reine de Corinthe, qui l’élèvent comme leur fils.

Tout va bien jusque-là, sauf qu’un homme remet en question leurs liens de parentalité. Dans le doute, Œdipe va à son tour consulter l’oracle de Delphes pour savoir si Polybe et Mérope sont bien ses vrais parents. L’oracle, pas très en veine ce jour-là, se contente de lui répéter ce qu’il avait dit à Laïos et Jocaste, qu’il tuerait son père et épouserait sa mère.

Épouvanté – car Œdipe croit toujours que Polybe et Mérope sont ses vrais parents –, il décide de s’éloigner d’eux pour éviter que la prédiction se réalise. Sur le chemin de l’exil, il croise un homme plus âgé. Ils en viennent aux mains pour une bricole d’automobiliste – qui fera passer son char en premier – et Œdipe tue son rival. Mauvaise pioche, c’était Laïos, son vrai père.

Continuant sa route, il arrive à Thèbes, libère la ville de l’emprise d’une sphinge, moitié femme moitié bête, et, en récompense, reçoit le trône de Thèbes laissé vacant après la mort du roi Laïos, et en prime la main de la veuve, Jocaste, à qui il fait quatre enfants. Très mauvaise pioche, c’était sa mère. Quand il le découvre, Œdipe se crève les yeux292.

On ne saurait trouver meilleur exemple, ni aussi tragique, d’une prophétie autoréalisatrice. « C’est, au début, une définition fausse de la situation qui provoque un comportement qui fait que cette définition initialement fausse devient vraie293. »

Quand on s’attend à un événement, souvent négatif, on modifie nos comportements en fonction de nos croyances, ce qui a pour conséquence de faire advenir ce qu’on redoutait.

Tout le monde n’a pas le malheur de tuer son père et d’épouser sa mère, me direz-vous, néanmoins les prophéties autoréalisatrices œuvrent beaucoup dans la vie quotidienne. En économie, par exemple, le simple fait d’annoncer la hausse du prix d’une marchandise, voire sa pénurie, provoque des achats de précaution et contribue justement à la hausse de son prix, voire à sa pénurie294. En médecine également, les effets placebo et nocebo relèvent aussi de cette logique295. De même en politique où l’influence actuelle des médias est telle qu’elle peut faire d’un homme ou d’une femme politique lambda un présidentiable, voire un président296.

Autant dire qu’il faut toujours se méfier de ses croyances en l’avenir quand elles sont négatives. C’est vrai qu’on réussit mieux quand on imagine le succès (voir chapitre 2) et qu’on obtient le meilleur des gens quand on les crédite a priori du meilleur. C’est le fameux effet Pygmalion en éducation297.

Ainsi, on échoue souvent en imaginant le pire. Pensez aux personnes présentant un syndrome d’abandon ou aux jaloux qui, par leurs demandes d’amour ou par leurs soupçons incessants, finissent par pousser au départ ou à la faute les partenaires les mieux disposés ou les plus fidèles.


Chapitre 16

« C’ÉTAIT MIEUX AVANT »

On a vu au chapitre 2 que notre mémoire travestit l’avenir, mais elle travestit aussi le passé. De nombreuses études ont en effet montré que nous avons tous tendance à embellir le passé. On se souvient plus volontiers des événements heureux que malheureux et on leur attribue plus d’importance qu’ils n’en ont eue298.

C’est pour cela d’ailleurs qu’après une rupture amoureuse, on est souvent tenté de reprendre la relation. Le temps passant, on ne se souvient plus que des bons moments avec son ex et on oublie ou on minimise tout ce qui a conduit à la séparation.

Cette nostalgie des temps heureux – toutes les époques imaginent que la précédente était plus belle – explique en partie notre résistance aux changements.

Dans une situation pas terrible, un mariage par exemple ou une collaboration bancale, on a presque tous tendance à se dire « c’est comme ça » et à en prendre son parti, en se résignant à supporter son lot de désagréments. On trouve souvent plus simple de rester dans son « petit malheur » plutôt que d’en risquer un plus grand. C’est ce qu’on appelle le biais de statu quo : la nouveauté nous paraît plus porteuse de risques que de possibles avantages299.

De l’avis de la plupart des psychologues, cette résistance au changement serait d’ailleurs l’une des causes, sinon la principale, de nos échecs et de notre incapacité au bonheur.

Le biais de statu quo

Le biais de statu quo désigne notre tendance naturelle à préférer l’état actuel des choses, quand bien même le changement et la nouveauté pourraient être plus profitables. C’est donc, par définition, un jugement irrationnel qui affecte fréquemment nos décisions.

Ce qui n’exclut pas que, dans certaines situations, on puisse préférer que rien ne change, parce que l’on ne dispose pas de suffisamment d’informations pour sauter le pas, ou que l’on sait que l’alternative sera forcément malheureuse. Quand on est venu chercher Achille pour participer à la guerre de Troie, il a joué au fou pour ne pas y aller.

Le biais de statu quo doit aussi être distingué de l’inertie psychologique, la source de toutes nos procrastinations, qui consiste à maintenir le statu quo ou l’option par défaut à moins d’y être contraint300.

L’un bloque toute action ; l’autre, tout changement.

Imaginons, par exemple, qu’on veuille installer un site industriel sur une zone naturelle à la faune diverse et variée. Le biais de statu quo implique que vous agissiez pour que ça n’arrive pas. En revanche, vous pouvez très bien être tout aussi écolo responsable et ne rien faire pour l’éviter.

C’est d’ailleurs un ressort fréquemment utilisé par le marketing promotionnel. On vous fait une offre d’abonnement du type un certain nombre de mois à prix réduit puis c’est le plein tarif. Vous pouvez vous désengager quand vous voulez, toutefois les entreprises savent très bien que, du fait de l’inertie psychologique, rares seront les nouveaux abonnés qui prendront la peine de résilier leur engagement.

De fait, notre cerveau a souvent tendance à choisir ou à préférer automatiquement l’option par défaut, même s’il sait qu’il existe une option plus bénéfique à sa disposition301. Et ce, d’autant plus que la décision est difficile à prendre302.

Il semblerait que l’on éprouverait plus de regrets à rejeter un statu quo qu’à l’accepter. Une recherche portant sur les voies neuronales impliquées dans le biais de statu quo chez Homo sapiens a en effet montré que les regrets, suite à une rupture du statu quo, ont plus d’impacts et d’effets sur notre cerveau303. Ce qui expliquerait que, selon le principe du « chat échaudé craint l’eau froide », on préférerait plutôt « tenir que courir ».

Le biais de statu quo est renforcé par deux autres biais tout aussi irrationnels : le biais d’aversion aux pertes et l’effet dotation.
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L’enfer est pavé de bonnes intentions

Notre cerveau est moral mais à géométrie variable. Nous avons tous tendance, par exemple, à penser que les actions délibérément nuisibles sont pires, ou plus immorales, que des inactions aux conséquences tout aussi désastreuses. C’est ce qu’on appelle le biais d’omission, qui est souvent associé au biais de statu quo304, et encourage plutôt l’inaction que l’action.

En voici l’exemple le plus célèbre : le problème du chariot. Imaginons que l’on vous montre en temps réel un train qui roule à toute allure sur une voie où cinq cheminots sont en train de travailler. Vous avez la possibilité de tirer sur un levier pour le dévier sur une voie secondaire où seulement un cheminot perdra sa vie. Que faites-vous ? Probablement rien comme 90 % des gens qui ont participé à cette expérience en se croyant dans une situation réelle305.
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L’aversion aux pertes

Les grands traders sont-ils vraiment sains d’esprit ? Pas sûr. Au-delà du caractère aléatoire des marchés, des spéculations à outrance, ou même des malversations, ce sont surtout des facteurs psychologiques qui expliquent les crises économiques. Les biais cognitifs sont aussi responsables en grande partie de la formation des bulles financières et des krachs boursiers. C’est ce qu’a montré Daniel Kahneman, un économiste américano-israélien, avec sa théorie des perspectives qui lui a valu le prix Nobel d’économie en 2002306.

Selon Kahneman, les investisseurs – les traders comme les petits épargnants – réagissent différemment en cas de gains ou de pertes. Après des gains, ils ont plutôt tendance à consolider leurs acquis, généralement en revendant les actifs dont le prix a progressé, pour s’abriter d’une éventuelle retombée des cours. Et cela même si la hausse est justifiée et susceptible de se poursuivre.

En revanche, après des pertes, surtout importantes, ils sont prêts à prendre de gros risques. Ils tendent à conserver les actifs dévalorisés en croyant qu’ils n’ont « plus rien à perdre », voire des chances de récupérer leur mise grâce à une hypothétique remontée des cours. Ils négligent le fait que la baisse est peut-être due à de bonnes raisons, que le véritable risque, c’est de perdre encore plus.

Cette attitude irrationnelle – le bon sens voudrait qu’on laisse courir les bénéfices et qu’on coupe les pertes – est due à un biais cognitif très particulier : l’aversion aux pertes. Il joue sur les marchés financiers, mais également dans la vie de tous les jours. C’est ce qui fait, notamment, que nous avons tous tendance à nous enferrer dans nos erreurs, et cela d’autant plus que nous sommes impliqués. Par exemple, on rencontre quelqu’un, on se lance dans une affaire, on joue au poker… Assez rapidement, on s’aperçoit que cette situation ne nous convient pas, nous attire plus d’ennuis qu’elle nous procure de satisfactions, nous fait perdre plus que gagner, etc. Or, au lieu d’en tirer les conséquences, de rompre, de mettre fin à l’expérience, de quitter la table, on rationalise : « c’est une mauvaise passe », « l’autre va changer », « ça va s’arranger », « la chance va tourner », etc. Forcément, les choses empirent et, au lieu d’avoir perdu un peu, on perd beaucoup de temps, d’énergie, d’argent…

Comme le biais de statu quo, l’aversion aux pertes pourrait être nourrie par l’asymétrie des regrets. On ressent plus de regrets lorsqu’une décision modifie le statu quo que lorsqu’elle le maintient307.

Et de fait, l’inaction, ne rien faire, maintenir les choses comme elles sont, s’en tenir à ses choix passés, nous semble souvent préférable à l’action308.

En d’autres termes, tout changement étant perçu comme une perte, nous avons toujours tendance à nous y opposer à moins que les avantages ne l’emportent très largement sur les risques309. Par exemple, il ne viendrait à personne l’idée d’échanger un emploi confortable pour un autre à peine mieux payé mais riche en incertitudes.

L’effet de dotation

Qu’est-ce qui vous pousserait à travailler le plus durement ? L’idée de conserver une prime qui vous a été octroyée à titre provisoire ou l’espoir d’une prime à venir ?

En principe, c’est la première option qui devrait avoir votre préférence. De nombreuses études montrent en effet que l’on se démène beaucoup plus pour garder ce qui est donné que pour gagner ce qui pourrait l’être310.

C’est ce qu’on appelle l’effet de dotation, selon lequel nous sommes tous plus susceptibles de vouloir conserver un objet que nous possédons déjà plutôt que de vouloir acquérir ce même objet lorsqu’on ne le possède pas. Cela relève de l’aversion aux pertes : nous n’aimons pas trop nous défaire de ce qui nous appartient, même des choses sans valeur sentimentale particulière ou sans utilité. Mais pas seulement. Cela relève aussi de l’asymétrie des valeurs « car la plupart des choses sont différemment valorisées par ceux qui les possèdent et par ceux qui souhaitent les obtenir : ce qui nous appartient, et ce que nous donnons, nous semble toujours très précieux311 ».

Dans une étude devenue célèbre, on offre une tasse aux participants, on leur propose ensuite soit de la vendre soit de l’échanger contre un autre objet (un stylo) de même valeur. On pourrait s’attendre à ce que certains préfèrent les stylos aux tasses et soient prêts à faire l’échange. Mais ça ne se passe pas du tout comme ça. Les participants veulent bien céder leur tasse, mais pas contre un objet de valeur égale. Ils demandent pour le faire une compensation d’un montant environ deux fois plus élevé que ce qu’ils seraient eux-mêmes prêts à payer pour acquérir la tasse312. Et cela pour un objet qui n’est en leur possession que depuis quelques minutes. Et cette réaction ne vaut pas seulement pour les tasses et les stylos. Le résultat est le même quand on offre aux uns une barre de chocolat suisse et aux autres une tasse de café. Tout le monde rechigne à faire l’échange313.

Est-ce surprenant ? Pas vraiment. L’effet de dotation semble assez universel. Il a été observé dans un large éventail de populations différentes, y compris chez les enfants314.

Il n’est d’ailleurs pas typique de l’espèce humaine, on le rencontre aussi chez les singes, notamment les grands singes315.

Pour certains chercheurs, l’effet de dotation aurait été bénéfique sur le plan de l’évolution, la sélection naturelle favorisant les « propriétaires », car dans un monde où les ressources sont rares, et a fortiori les vendeurs, le détenteur d’un objet est de facto en position de force dans les négociations, susceptible d’en retirer de plus grands avantages pour lui et sa lignée316.


Chapitre 17

POURQUOI C’EST SI DIFFICILE DE CHANGER D’AVIS

Êtes-vous immunisé contre les pièges que vous tend votre propre cerveau ?

Vous croyez penser de manière rationnelle, être un esprit libre de préjugés, en tout cas certain d’en avoir bien moins que le commun des mortels ? (Voir chapitre 4.)

Voici une petite expérience imaginée en 1960 par Peter Cathcart Wason, un psychologue anglais, qui vous prouvera peut-être le contraire317.

Soit les trois chiffres suivants :
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Ils obéissent à une règle particulière.

Pouvez-vous dire laquelle et donner d’autres exemples de trois chiffres obéissant également à cette règle ?

À vous de jouer !

Vous avez trouvé ? Bravo ! Si non, vous faites partie des quatre personnes sur cinq qui échouent à régler le problème. Il ne vous reste plus qu’à retourner le livre pour découvrir la solution.

Solution : la véritable règle était simplement n’importe quelle suite croissante.

Ce n’était pas la peine d’aller chercher plus compliqué avec des histoires de chiffres pairs, de multiples de deux, etc. Reconnaissez que, la plupart du temps, vous avez seulement testé les exemples « positifs », c’est-à-dire des suites de trois chiffres que vous estimiez conformes à votre hypothèse de départ. En revanche, vous avez rarement tenté de réfuter votre idée de départ en testant d’autres triplets non conformes à votre règle de départ.

Vous avez été victime d’un artifice de votre cerveau très particulier : le biais de confirmation. Spontanément, nous nous intéressons toujours plus à ce qui confirme notre idée de départ qu’à ce qui pourrait l’infirmer. Nous avons tous tendance à rechercher plus activement et à accorder plus de poids aux informations qui confortent nos opinions, nos croyances. Et, inversement, nous prêtons moins d’attention aux preuves du contraire. On ne recherche pas, on ignore ou on sous-estime systématiquement l’importance de tout ce qui pourrait contredire nos convictions, voire les remettre complètement en question.

C’est ce qui explique, entre autres, la force des préjugés, les Noirs sentent mauvais, les femmes aiment moins le sexe que les hommes, les pâtes font grossir, etc.

Cela explique également que certaines croyances ont la vie dure. 57 % de nos voisins outre-Manche, par exemple, sont persuadés que Sherlock Holmes, le héros créé par Conan Doyle, a réellement existé ; tandis que 23 % pensent que Winston Churchill est, quant à lui, un personnage de pure fiction318 !

Le biais de confirmation

Nous avons tous tendance à privilégier les informations qui confirment ou renforcent nos croyances, nos opinions ou nos valeurs. C’est pourquoi il est si difficile de changer d’avis lorsqu’on s’est déjà fait une idée des choses319 (voir aussi chapitre 6).

Et cela n’a rien à voir avec notre niveau de QI ou notre plus ou moins grande capacité à raisonner320.

Il serait possible selon certains chercheurs que l’intelligence soit même un handicap ici. Car « les gens intelligents croient des choses étranges parce qu’ils sont habiles à défendre les croyances auxquelles ils sont arrivés pour des raisons non intelligentes321. »

Même les scientifiques, que l’on imagine d’esprit plus cartésien, sont vulnérables au biais de confirmation. Plusieurs études ont en effet montré qu’ils évaluent toujours plus favorablement les études qui confirment leurs propres hypothèses que celles qui contredisent leurs propres travaux322.

Pourquoi est-ce ainsi ? De nombreuses explications ont été avancées. Par exemple, le souci de cohérence. Quand on s’est fait une certaine idée des choses, d’une situation, d’un événement, de quelqu’un, tout ce qui vient la contredire provoque une distorsion cognitive : on se sent mal à l’aise. En biaisant, on éviterait d’être perturbé. Mais l’explication la plus intéressante a été donnée en termes d’analyse coût/bénéfice. Elle part du principe que nos jugements sont loin d’être désintéressés, on ne rechercherait pas spécialement la vérité, mais surtout à éviter les erreurs les plus coûteuses323.

Par exemple, dans les processus de recrutement, où l’on dit souvent chercher la perle rare, on cherche surtout à éliminer les candidats inappropriés. Mais cela suppose que nous soyons des êtres rationnels, ce qui est rarement le cas.

On voit que le biais de confirmation est particulièrement redoutable. Il nourrit les préjugés, mais nous ancre aussi dans nos croyances, même les plus folles. Il joue par exemple un rôle clef dans la propagation des rumeurs, des fake news et des dérives complotistes. Hier, la chasse aux hérétiques, les procès des dissidents politiques ; aujourd’hui, la remise en question de la science, de l’efficacité des vaccins et de la légitimité de la démocratie 324.

Autant dire qu’il est plus que difficile de se débarrasser du biais de confirmation, car il joue sur plusieurs niveaux : la recherche d’informations et leur interprétation (comme l’appel à la mémoire), notamment. Et tout cela demande une attention de chaque instant pour ne pas se faire piéger, tentative épuisante…
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Qui se ressemble s’assemble ?

Nous avons un faible pour ceux qui sont d’accord avec nous, mais nous avons aussi un faible pour ceux qui nous ressemblent325. C’est ce que l’on appelle le biais d’affinité.

Nous sommes spontanément plus disposés à leur faire confiance, voire à les aider, quand il existe des ressemblances physiques ou de look entre eux et nous326.

On a même trouvé d’assez curieuses corrélations physiques chez les couples mariés : écart entre les deux yeux, taille de la tête, des oreilles, longueur des bras, du majeur, etc.327

Est-ce de l’égotisme ou un besoin de sécurité ? On se sent plus à l’aise avec ce qui nous est plus familier. En tout cas, nous sommes toujours plus disposés à aider nos « semblables ». Par exemple, si vous faites tomber un dossier ou vos paquets, il y a plus de chance que quelqu’un vous aide à les ramasser s’il a la même apparence vestimentaire (même style, mêmes couleurs) que vous.

Plus étonnant, nous nous apparions aussi en fonction des initiales de nos noms et prénoms. Il y a plus de chance, si vous vous nommez Martin, que vous épousiez un autre Martin, ou un Moreau ou un Meunier, plutôt qu’un Leconte ou un Duran. De même, si vous vous prénommez Samia, il y aurait plus de chance que vous épousiez un Sam ou un Sacha plutôt qu’un François ou un Karim328.

Cerise sur le gâteau : vous pouvez aussi obtenir trois fois plus de réponses favorables de quelqu’un qui porte le même prénom que vous. Pensez-y la prochaine fois que vous chercherez un banquier pour vous accorder un prêt !
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La recherche biaisée d’informations

Encore une fois, notre cerveau fonctionne à l’économie. Si deux situations se ressemblent, il ne va pas chercher plus loin et en tire des conclusions souvent fausses, car les effets ne proviennent pas nécessairement des mêmes causes. C’est ce qu’on appelle l’illusion de savoir, un autre biais cognitif329.

De fait, sur une question donnée – que vaut Monsieur Cuisine Connect ou que penser du mouvement MeToo –, nous avons tous tendance à nous contenter des premières informations qui nous reviennent en mémoire, une publicité qui a marqué notre attention, un article lu dans la presse ou les commentaires à ce sujet d’un ami.

Et lorsqu’on fait une recherche, on se contente le plus souvent des informations qui vont dans notre sens. Prenez Amazon, par exemple. Vous flashez sur un produit. Lisez-vous les commentaires ? Et si vous les lisez, lisez-vous les commentaires négatifs ? Pas vraiment, pas souvent, non ? Car cela irait a contrario de votre désir d’achat initial et pourrait vous démotiver. Notre cerveau, on l’a vu dans le chapitre 2, est un indécrottable optimiste. Et, de fait, nous montrons tous une nette préférence pour les commentaires positifs et les personnes qui les donnent330.

De la même manière, nous aimons d’abord ceux qui sont d’accord avec nous. Chaque fois que quelqu’un abonde dans notre sens, cela stimule la zone de « récompense » du cerveau et nous fait le même effet qu’une bonne bière fraîche ou une crème glacée en pleine canicule331.

C’est particulièrement flagrant dans les entretiens de recrutement. Bien qu’avertis que le biais de confirmation affecte les décisions d’embauche, les recruteurs n’en continuent pas moins de sélectionner le plus souvent des candidats qui confirment leurs propres convictions, alors même que d’autres candidats sont aussi, voire mieux, qualifiés332.

En général, on ne recherche donc pas les informations qui pourraient nous contrarier. En psychologie, on appelle cela le déni. Aujourd’hui le phénomène est aggravé par les réseaux sociaux333. Partant du principe que nous sommes psychologiquement programmés pour rechercher des informations qui correspondent à nos valeurs et nos croyances préexistantes, les algorithmes n’affichent que les informations avec lesquelles nous sommes susceptibles d’être d’accord334. Ce qui exclue les points de vue opposés. Par conséquent, chacun vit dans sa « bulle cognitive ».

Notamment, quand on n’est pas sûr soi. De nombreuses études ont en effet montré que moins on a confiance en soi, plus on évite les informations susceptibles de remettre en question nos croyances et opinions personnelles. En revanche, avec un niveau de confiance plus élevé, on est plus ouvert aux arguments contradictoires335.

L’effet retour de flamme

Au niveau inconscient, l’esprit a tendance à se focaliser sur le positif, alors qu’au niveau conscient, il se concentre souvent sur tout ce qui pourrait mal tourner. Mais il va aussi plus loin. On pourrait croire que, confrontées aux mêmes informations, deux personnes en tireraient les mêmes conclusions. C’est loin d’être le cas. De même qu’une symphonie peut être jouée de manière différente selon l’orchestration et son chef, les informations sont elles aussi susceptibles d’être interprétées différemment, c’est-à-dire biaisées en fonction de notre personnalité et de nos convictions.

C’est manifeste en période électorale. Imaginons par exemple que quelqu’un vous montre que votre candidat a tenu des propos contradictoires ou hypocrites, vous trouverez toutes sortes de bonnes raisons pour l’en dédouaner. En revanche, si la personne fait de même avec votre adversaire, vous crierez au scandale336.

Comment expliquer cette différence de traitement, hormis la charge émotionnelle liée à une élection ? Simplement par le fait que dans un monde clivé entre « eux » et « nous », noir et blanc, nous sommes plus exigeants en matière de preuves quand il s’agit d’« eux » que lorsqu’il s’agit de « nous »337.

De fait, nous avons tous tendance à minimiser systématiquement les témoignages ou les preuves qui contredisent nos opinions338. On les balaie sous le tapis et on oublie. D’où la férocité des « tribunaux populaires » actuels. Les rumeurs – untel a fait ceci, unetelle a dit cela – deviennent vite virales et donnent lieu à des confrontations violentes qui empêchent par définition tout débat. Tant pis pour la présomption d’innocence, l’absence de preuves ou les preuves contradictoires. Les croyances prennent le pas sur les faits.

Pire même, plus on confronte les gens à des preuves qui montrent que leurs opinions ou leurs croyances sont plus ou moins fantaisistes, voire carrément fausses – non, la Terre n’est pas plate, les vaccins ne rendent pas autiste –, plus ils ont tendance à les rejeter violemment et à se refermer davantage encore sur leurs opinions. C’est ce qu’on appelle l’effet retour de flamme339.

Et cela a ainsi pour conséquence la polarisation des attitudes340. On n’écoute plus, on n’entend plus et le fossé se creuse entre les points de vue opposés qui se radicalisent. On peut le voir tous les jours dans le débat public.


Épilogue

HUIT STRATÉGIES QUI LIBÈRENT L’ESPRIT

On a vu que la plupart des biais sont dits « robustes », que même lorsqu’on est averti, on ne peut s’empêcher d’y céder la plupart du temps.

Il y a plusieurs raisons à cela. Tout d’abord, ces biais ne datent pas d’hier. Ils structurent notre façon de penser depuis des dizaines de millénaires. Ils se sont formés au temps où nous étions tous des chasseurs-cueilleurs et on sait qu’ils sont adaptés à cette époque où l’espérance de vie n’excédait pas l’âge de 30 ans et où les enjeux étaient moins complexes341.

Aujourd’hui, dans le monde moderne, ces biais auraient perdu de leur efficacité et de leur pertinence, d’où l’idée que nos pensées seraient biaisées, car notre cerveau a beau être plastique, on ne se débarrasse pas d’aussi vieilles habitudes du jour au lendemain.

Certains biais (voir les chapitres 1, 2 et 12) sont censés être plus ou moins universels. Mais le sont-ils vraiment, ne sont-ils pas propres uniquement à la pensée occidentale ? Depuis Philippe Descola, un anthropologue, on sait que même s’il y a des universaux, nous ne pensons pas tous de la même manière. Cela dépend de notre relation au monde, de la manière dont on définit la frontière entre soi et autrui342.

Philippe Descola distingue ainsi quatre modes de pensée : naturalisme (la pensée occidentale depuis le XVIe siècle), animisme, analogisme et totémisme. Et on peut s’interroger, par exemple, sur la validité des biais cognitifs chez les Achuars, un peuple d’Amazonie qui considère que « les hommes et la plupart des plantes, des animaux et des météores sont des personnes (aents) dotées d’une âme (wakan) et d’une vie autonome343 ».

Cette relativité des biais cognitifs est plutôt une bonne nouvelle. Cela laisse penser que même s’ils sont ancrés depuis très longtemps dans notre esprit, ils ne sont pas immuables. On ne peut peut-être pas s’en défaire totalement, mais au moins minimiser leurs effets fâcheux dans la vie quotidienne. Ce n’est cependant pas si simple parce que quelque chose bloque : le biais de biais pourrait-on dire, ce qu’on appelle dans la mécanique mentale l’angle mort des biais.

On reconnaît l’impact des préjugés sur le jugement des autres, tout en ne voyant pas l’impact des préjugés sur son propre jugement344. Toujours cette histoire de paille et de poutre. En effet, nous avons tous tendance à nous croire moins biaisés que les autres, et ce quelles que soient nos capacités de décision réelles345.

Comment penser de manière plus juste dans ces conditions ? Disons-le tout net, il n’y a pas de méthode miraculeuse. D’autant plus qu’un biais intervient rarement seul, il est toujours accompagné d’autres. Mais on peut tout de même éviter les plus grosses erreurs de jugement. Tout d’abord, en partant du principe que nous sommes tout autant susceptibles d’être soumis aux biais cognitifs que les autres, voire parfois même davantage sur les sujets qui nous tiennent à cœur. Ensuite, en adoptant quelques bons réflexes qui relèvent du bon sens et de l’esprit critique.

Se méfier des généralisations à outrance

Hommes/femmes, noirs/blancs, riches/pauvres… Notre cerveau a l’habitude de faire des généralisations. Il est doué pour comparer les objets et les idées et en tirer des principes directeurs : il opère par catégories. Ce dont sont incapables les animaux et les IA. « Alors que notre esprit incroyablement agile peut reconnaître tous les chats à partir d’un chat, la très laborieuse IA ne peut reconnaître un chat qu’à partir de tous les chats346. » Le fait d’être capable de généraliser nous permet d’avoir une meilleure compréhension du réel et d’échanger avec les autres qui le comprennent aussi comme nous. En revanche, lorsqu’on généralise à outrance, on essentialise : on réduit les choses ou les gens à une seule de leur dimension en oubliant leur singularité. Par exemple, on imagine que tous les hommes viennent de Mars et que toutes les femmes de Vénus ou que tous les partisans de droite sont d’affreux exploiteurs et ceux de gauche des voleurs d’élection. On voit ici la porte grande ouverte à tous les préjugés et à toutes les radicalités.

Adopter une logique moins binaire

Tout ce qui est A exclut B : la binarité a du bon dans les systèmes de logique simples. Une pomme n’est pas une poire, une porte est ouverte ou fermée, un appareil éteint ou allumé. En revanche, dès qu’il est question de systèmes complexes, notamment avec une dimension émotionnelle et affective, le fameux « en même temps » est de rigueur. Par exemple, vous pouvez très bien être partagé entre une obligation de régime et une furieuse envie de religieuse au chocolat. Et de fait, A et B coexistent tant que vous restez tiraillé entre les deux options, de la même manière que le chat de Schrödinger est la fois mort et vivant tant que l’on n’a pas ouvert la boîte. Inversement, confronté à un choix impossible comme dans le film Le Choix de Sophie, où un officier allemand demande à une femme de décider lequel de ses enfants sera sauvé et l’autre livré au bourreau, on se retrouve dans un cas de figure ni A ni B. Ainsi, il faut toujours garder en tête que rien n’est jamais tout noir ou tout blanc et que dans les affaires humaines, quand il s’agit de juger les gens ou les situations, il y a souvent plus de deux options : A ou B, A et B, et ni A ni B. Prenons l’homme, par exemple. Il n’est ni bon comme l’imaginait Rousseau347, ni mauvais comme l’imaginait Hobbes348, mais à la fois bon et mauvais et parfois même ni bon ni mauvais, juste indifférent.

Minimiser les effets de groupe

On a vu au chapitre 8, les dégâts que pouvait occasionner la pensée de groupe. De nombreuses méthodes existent pour pallier ces dérives, notamment dans le domaine du management. L’une des plus intéressantes est celle des « six chapeaux » proposée par Edward de Bono, psychologue maltais349.

Dans un groupe, chacun choisit un ou plusieurs chapeaux de couleurs différentes et s’exprime en conséquence. Le chapeau blanc expose les faits dans leur neutralité ; le chapeau rouge insiste sur les enjeux émotionnels. De son côté, le chapeau noir joue les avocats du diable, il souligne les dangers et les risques (critique négative) tandis que le chapeau jaune fait valoir les espérances et possibilités futures (critique positive). Et, enfin, le chapeau vert s’efforce de sortir des solutions habituelles et de proposer des idées neuves tandis que le chapeau bleu joue les meneurs de jeu pour canaliser les idées et réguler les échanges entre les autres chapeaux.

De cette façon, chacun est en mesure de s’exprimer sans se censurer ou l’être et on évite les décisions autoritaires ou les consensus mous.

On peut d’ailleurs appliquer cette méthode à titre individuel pour résoudre au mieux ses problèmes personnels, notamment lorsqu’on a une décision difficile à prendre. En analysant une situation sous six angles différents, on augmente les probabilités de faire le bon choix et ses chances de succès.

Apprendre à changer de perspective

On a vu au chapitre 9 qu’il est difficile de se mettre à la place des autres, tant nous sommes focalisés sur nous-mêmes. D’une part à cause du biais égoïste (voir chapitre 5), mais aussi parce que nos pensées, nos réflexions, ne vont la plupart du temps que dans une seule direction. Prenons l’exemple des opinions politiques. Chacun s’imagine de droite ou de gauche et considère que ses valeurs sont les seules recevables, celles de l’autre ne valant rien. Partant de ce principe, tout dialogue devient plus ou moins impossible parce qu’il dépend de jugements de valeur s’excluant les uns autres. Et à la place d’un jeu démocratique ouvert où chacun fait valoir ses opinions, on se retrouve face à des blocs irréductibles. En revanche, en voyant les choses comme Deleuze – « Être de gauche c’est d’abord penser le monde, puis son pays, puis ses proches, puis soi ; être de droite c’est l’inverse350 » –, on peut comprendre que les valeurs de la droite valent bien celles de la gauche et inversement. Elles sont de fait tout aussi légitimes et nécessaires comme le parachute et l’avion (voir chapitre 2). De là, une meilleure intelligence des situations quand on s’efforce de les réexaminer selon la logique des autres au lieu de la sienne uniquement, et une meilleure compréhension des croyances ou des idées qui ne sont pas les nôtres.

Sortir de sa « bulle informationnelle »

Le philosophe anglais du XVIe siècle Francis Bacon avait finement remarqué qu’« une fois que la compréhension humaine a adopté une opinion […] elle aborde toutes les autres choses pour la supporter et soutenir. Et bien qu’il puisse être trouvé des éléments en nombre ou importance dans l’autre sens, ces éléments sont encore négligés ou méprisés, ou bien grâce à quelques distinctions mises de côté ou rejetées351 ». On voit là que le biais de confirmation (voir chapitre 17) pose depuis longtemps problème. De fait, nous vivons tous dans une bulle informationnelle, phénomène aggravé par la spécialisation, chacun restant dans son domaine de compétence et ignorant celui des autres, et par les réseaux sociaux qui nous maintiennent en vase clos. Vous avez aimé le poulet un jour, vous l’aimerez toujours. Comment s’en dépêtrer ? En remettant ses croyances et ses opinions en question : rechercher systématiquement des contre-exemples352, jouer avec soi-même l’avocat du diable et être attentif (et réceptif) aux informations contradictoires.

Repenser les causalités

« Pourquoi ? » S’il y a bien quelque chose qui différencie l’homme de l’animal, c’est sa capacité à se demander « pourquoi ? ». Devant ce qui arrive, un lever de soleil ou un serpent qui se faufile entre les feuilles, les animaux se contentent de réagir : se réchauffer ou se terrer, manger ou fuir… Homo sapiens aussi, sauf qu’ensuite, à la différence de ses cousins des autres espèces, il se demande la plupart du temps pourquoi c’est arrivé. C’est judicieux car cela lui permet d’anticiper les futurs événements et de mieux s’y préparer. Connaître la cause, c’est rassurant et cela conforte notre sentiment de contrôle (voir chapitre 10) : on ne choisit pas ce qui nous arrive, mais au moins on sait pourquoi cela est arrivé et comment à l’avenir l’éviter ou le rechercher. Mais notre cerveau fonctionnant à la va-vite, il saute souvent sur la première cause qui lui vient à l’esprit au risque de répéter les mêmes erreurs. Ainsi, la plupart des raisons qui nous servent à expliquer les événements de notre vie, à justifier nos actions ou à juger celles des autres sont erronées ou pour le moins partiales. Car, en réalité, les affaires humaines, même les plus petites, ont toujours des causes multiples. De là, la nécessité de repenser ce qui nous arrive personnellement ainsi que les événements en général, en partant du principe que les choses sont fréquemment plus complexes qu’on ne le croit. D’autant que plus on imagine des causes uniques, plus on en vient vite à désigner des coupables.

Modérer ses jugements

On a vu au chapitre 9 combien il était difficile de se mettre à la place des autres. Cela est dû à nos préjugés égocentriques, mais pas uniquement. De fait, nous expliquons généralement le comportement des autres de deux façons : soit par leur personnalité – plus ou moins ceci ou cela – soit par les circonstances. Et évidemment, quand on ne le fait que d’une seule façon, on se trompe. Il y a les « dispositionnels », plutôt les gens de droite, qui ont plus souvent tendance à négliger le contexte : on peut être quelqu’un de très bien, mais avoir cependant un mauvais comportement dans une situation donnée. Et il y a les « situationnels », plutôt les gens de gauche, plus souvent enclins à minimiser les données individuelles et à tout expliquer par les contraintes sociales : personne n’est naturellement mauvais, il le devient. D’où tout l’intérêt de savoir à quel camp l’on appartient afin de prendre systématiquement le contre-pied. Spontanément « dispositionnel », il faut plutôt s’attacher à analyser les circonstances pour ne pas jeter le bébé avec l’eau du bain. « Être intelligent, c’est savoir sortir un peu de soi pour apprécier, juger, comprendre les circonstances et les faits, et se mettre un peu dans la situation d’autrui pour juger ses actions et sa conduite », disait Paul Léautaud353. Et, inversement, si l’on est plutôt « situationnel », il faut un peu plus juger l’homme plutôt que tout expliquer en fonction des circonstances.




Faire la part du hasard

On a vu au chapitre 9 que nous avions tous plus ou moins tendance à prêter aux autres des intentions, et plus souvent hostiles que bienveillantes. À l’extrême, cela s’appelle de la paranoïa, mais dans la vie courante nous réagissons tous un peu ainsi à la moindre anicroche, voire au moindre désaccord avec quelqu’un. Peut-être est-ce, là aussi, un réflexe de survie – « mieux vaut être méfiant et vivant que bienveillant et mort » –, et cela même si l’on pense qu’à terme, la bienveillance est toujours une stratégie gagnante. Mais en réalité, les autres ont rarement autant d’intentions, hostiles ou non, qu’on leur en prête. Leur parcours et leurs comportements, leurs succès et leurs échecs sont moins déterminés que le récit qu’ils en font et doivent souvent beaucoup plus au hasard qu’ils ne le disent. Quand on fait le récit de sa vie, il est plutôt cohérent, les choses s’enchaînent plus ou moins harmonieusement, mais on sait bien au fond de soi que l’on a été plus souvent ballotté par les événements qu’en mesure de les maîtriser et de décider. On doit toujours plus au hasard qu’à nos mérites, mêmes s’ils sont XXL. Et c’est plutôt une bonne nouvelle. Car, sans hasard dans les événements ou dans nos pensées, nous serions tous complètement déterminés, sans aucun libre arbitre. C’est pourquoi il faudrait d’une part éviter de prêter aux autres des intentions qu’ils n’ont pas, notamment hostiles. Comme le disait Michel Rocard dans une interview : « Toujours préférer l’hypothèse de la connerie à celle du complot. La connerie est courante. Le complot exige un esprit rare. » Et, d’autre part, il faudrait laisser un peu plus de place au hasard dans ses réflexions.

Quelques mots pour clore…

Si vous avez poursuivi votre lecture jusque-là, vous avez compris que l’on pense et fait moins de bêtises dès le moment où l’on est plus au clair avec ses mécanismes mentaux, que l’on est conscient de leurs dangers. Mais, on l’a vu, il ne suffit pas d’en être averti pour ne pas tomber dans leurs pièges. Pensez, par exemple, à votre difficulté (celle de tous) à vous abstenir de tout préjugé. Cela demande en réalité une application constante, une sorte de dialogue permanent entre le cerveau opérant, le moi automatique, et le cerveau conscient, le moi volontaire. Et on n’a pas toujours, hélas, le temps, l’énergie ou la disponibilité pour cette réflexion. Comment garder l’esprit ouvert dans ces conditions ? L’essentiel tient peut-être à ce qu’en disait Jacques Lacan : « Un sujet normal est essentiellement quelqu’un qui se met dans la position de ne pas prendre au sérieux la plus grande part de son discours intérieur354. » Nos croyances, nos idées, nos convictions ne sont que des opinions. Il est toujours préférable de ne pas les voir comme des vérités gravées dans le marbre et de les considérer avec un peu plus de recul et d’humour qu’on ne le fait habituellement.
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