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    Manipuler. C’est amusant de voir à quel point ce verbe est teinté de connotations négatives. Il est presque naturel de penser que manipuler, c’est mal. Pourtant, à bien y réfléchir, nous nous manipulons tous en permanence. Alors, sommes-nous vraiment des marionnettistes en puissance, dotés de mauvaises intentions dans le seul but de conquérir le monde ? La réponse est évidemment non (au moins pour la plupart d’entre nous. Et si au contraire c'est votre cas et que vous y arrivez, n’oubliez jamais que j’ai toujours été de votre côté…).

    Nous manipulons des objets, pour commencer, à chaque instant de la journée. En ce moment même, je suis en train de manipuler mon clavier et ma souris. Je crois que vous serez d’accord pour dire que ça n’est ni bien ni mal. J’utilise juste correctement des objets dans le but d’obtenir le résultat attendu.

    « Mais Fabien ! Une personne, ça n’est quand même pas comme du matériel informatique ! » C’est vrai. Pourtant, nous optimisons notre communication en permanence, qu’on le veuille ou non, pour obtenir ce que l’on souhaite. Si j’ai envie de convaincre un ami de venir avec moi faire des courses, je vais utiliser spontanément tous les outils que j’ai à ma disposition : je vais lui rappeler ce que j’ai fait pour lui, je vais lui donner des arguments expliquant que ça va être rapide et agréable, peut-être même vais-je changer le ton de ma voix et modifier l’expression sur mon visage pour l’amadouer ou l’attendrir. Je pense que vous reconnaissez aussi des moments de votre vie personnelle dans ces quelques phrases…

    Nous nous manipulons tous car nous voulons convaincre les autres ou obtenir un résultat que nous espérons. La question qui reste est : le faisons-nous de manière éthique ? En d’autres mots : « Restons-nous dans le camp des gentils ? ». Ce livre va vous permettre de rester du bon côté de la force, de comprendre vos mécanismes inconscients, d’optimiser de façon déontologique votre manière de communiquer tout en réduisant des mauvaises habitudes qui peuvent jouer avec les émotions des autres. Vous apprendrez aussi comment identifier les mauvaises manipulations que vous pouvez subir dans votre quotidien personnel et professionnel et comment vous en protéger. Et enfin, je détaillerai avec vous quelques exemples de manipulations pour que vous puissiez mieux les comprendre.

    L’une des définitions du verbe « manipuler » selon le dictionnaire Larousse est : « Amener quelqu’un insidieusement à tel ou tel comportement, le manœuvrer. » À mon sens, le mot « insidieusement » est de trop car il empêche la possibilité de le faire honnêtement, sans mauvaises intentions et sans mensonges. Et puisqu’il est établi que nous nous manipulons tous… Alors laissons-nous cette possibilité de le faire correctement. D’ailleurs, à bien y réfléchir, je me sens manipulé par cette définition qui m’impose un sentiment péjoratif quant à ce terme…

    De la politique au marketing, de la conversation entre amis à la manipulation des foules, du biais cognitif aux techniques de persuasion, de l’outil bienveillant aux astuces pour se protéger des mauvaises manipulations : bienvenue dans une réalité où tout le monde cherche à faire pencher la balance de son côté !

    Vous êtes maintenant libre de commencer le premier volume des antiguides, puisque vous avez toujours le choix…

    Fabien Olicard

  




  



  

  Petits tests entre amis

  
    Je vous propose de commencer par une poignée d’amuse-bouches. J’ai bien écrit « je vous propose » car je ne vous impose rien, vous pourriez commencer par lire ce livre à n’importe quelle page que je ne surgirais pas derrière vous pour vous l’interdire. Le problème de lire un livre qui traite de la manipulation et de l’influence, c’est que vous pouvez rentrer dans une sorte de paranoïa : « L’auteur cherche-t-il à me manipuler ? » La réponse est oui ! Comme ça, l’angoisse peut être soulagée… Vous savez et vous n’avez plus à en avoir peur. Vous aussi, vous me manipulez d’ailleurs. J’écris ce livre en pensant au rythme de votre lecture, à comment vous intéresser, à comment faire en sorte que vos futurs commentaires soient positifs. Vous êtes en train de m’obliger à faire de mon mieux et c’est une bonne chose… Alors, merci pour cette manipulation bienveillante.

    Avant d’entrer dans le vif du sujet, je vais donc vous montrer en quoi le cerveau humain est à la fois un récepteur et un émetteur de manipulations. Avec de simples tests. (Remarquez comment un adjectif comme « simple » vous induit à penser que vous n’avez pas à faire preuve d’un grand engagement de temps ou d’énergie pour continuer votre lecture…)

    
      [image: ] UN SIMPLE CALCUL

      
        Ce premier test est une mise en chauffe de votre cerveau. Rien de bien compliqué, pas besoin d’avoir le cerveau d’Einstein pour réaliser ce calcul, mais je vous demanderai d’être attentif car vous ne pourrez pas le faire deux fois dans votre vie.

        V Commencez par penser au nombre 1 000 et ajoutez-y mentalement 40. Vous devriez être à 1 040. Tout va bien ? Alors continuons.

        V Additionnez encore 1 000 au résultat que vous aviez en tête, puis ajoutez 30.

        V Additionnez de nouveau 1 000, puis ajoutez cette fois 20.

        V Enfin additionnez 1 000 une dernière fois et terminez en ajoutant 10.

        V Puis-je savoir quel est votre résultat ? Écrivez-le ici :

         

       
        Vous pensez avoir eu juste mais je vais néanmoins vous demander de prendre une calculatrice pour vérifier. Faites-le vraiment, même si vous êtes persuadé d’avoir bon… Surtout si vous êtes persuadé d’avoir bon… Si cela s’avère le cas, tant mieux. Qu’avez-vous à perdre à vérifier ?

        Nous parlerons de vos réponses plus loin, dans la section « De simples réponses ».

      

    

    
      [image: ] UN SIMPLE CHEVAL

      
        Voudriez-vous bien miser sur un cheval pour une compétition imaginaire ? Sur mon champ de course imaginaire, il n’y a rien à perdre ! Et soyons honnête, il n’y a pas grand-chose à gagner non plus.

        Vous trouverez ci-dessous 4 chevaux. Ils sont tous identiques, vous devez en choisir un, celui que vous voulez. Entourez-le afin de vous souvenir de votre choix par la suite.

        Cheval

        Cheval

        Cheval

        Cheval

        Attention ! La course commence, aucun faux départ à constater. Laissons-les courir, je vous donnerai le tiercé gagnant dans la section plus bas « De simples réponses ».

      

    

    
      [image: ] UN SIMPLE JEU D’ENFANT

      
        Vous connaissez le jeu du « Pierre-Feuille-Ciseaux » ? On l’appelle aussi le Shifoumi. La pierre bat les ciseaux mais se fait dominer par la feuille. La feuille bat donc la pierre mais ne résiste pas aux ciseaux. Les ciseaux battent donc la feuille mais se font écraser par la pierre. C’est un triangle équilatéral.

        Je vais choisir un symbole de mon côté (parmi Pierre, Feuille et Ciseaux) en faisant en sorte de ne pas perdre (c’est là mon but). À vous d’en écrire un également en dessous :

           

        Nous comparerons bien évidemment nos résultats tout à l’heure, dans la section « De simples réponses ».

      

    

    
      [image: ] UN SIMPLE ARRÊT DE BUS

      
        Pour terminer cette série de tests, je vais vous demander de vous concentrer. Vous devez lire le texte suivant en prenant tout votre temps. La seule règle que je vous demande de respecter est de ne jamais revenir en arrière. Lorsque vous lisez une ligne, vous n’avez plus le droit de lire les précédentes (mais vous pouvez relire cette ligne-là autant de fois que vous voulez). Prêt ? Alors, allons-y car je ne vous entends pas vraiment me répondre…

        Un bus part de son dépôt un matin très tôt. Il est vide si on ne compte pas le chauffeur. Il s’arrête et trois passagers montent. Il continue sa route, s’arrête de nouveau, une personne descend pendant que deux autres montent.

        Virage à droite, nouvel arrêt. Huit personnes montent et personne ne descend.

        Le bus prend la voie rapide pour contourner le centre-ville. Il en sort au bout de quelques minutes. Il s’arrête, cinq personnes montent par les portes arrière et sept autres montent par les portes avant.

        Le bus repart, s’arrête sur la place principale de la ville. Neuf personnes montent et toutes les autres descendent.

        Le bus arrive enfin au bout de sa ligne, il va faire sa pause et le chauffeur prend le micro pour annoncer le terminus. Tout le monde descend…

        La question que je vous pose est : « Combien y a-t-il eu d’arrêts de bus ? »

        Ne faites pas cette tête mi-souriante mi-agacée, nous allons y revenir dans la section suivante.

      

    

    
      [image: ] DE SIMPLES RÉPONSES

      
        Ces quelques jeux exploitent nos failles cérébrales les plus accessibles. Nous avons toutes et tous des portes ouvertes dans notre esprit où les magouilleurs du cerveau peuvent s’introduire. Il est certain que vous n’avez pas tous les mêmes réponses à 100 %. Néanmoins, les statistiques montrent que ces quatre tests fonctionnent sur la plupart des individus.

        Pour le premier test, la réponse était donc de 4 100. Pourtant, la grande majorité de la population obtient 5 000 lors de son premier comptage mental. Si ça n’était pas votre cas, félicitations, je vous invite à le faire à vos amis et à regarder leurs têtes incrédules quand vous leur annoncerez que 5 000 n’est pas la bonne réponse. Cette astuce fonctionne car, lors de votre calcul mental, votre cerveau ne prend pas en compte le zéro. Votre petite voix intérieure prononce « Quatre mille quatre-vingt-dix », ce qui vous fait oublier l’existence du zéro puisqu’il n’est pas verbalisé entre « mille » et « quatre ». En toute logique, vous additionnez alors la retenue sur le chiffre situé sur la gauche. Ce qui transforme le 4 000 en 5 000.

        Imaginez-vous toutes les choses que votre cerveau ne prend pas toujours en compte ? Imaginez-vous comment certaines personnes peuvent exploiter cette faille ?

        Pour le deuxième test, vous avez sûrement choisi le troisième cheval. Cette probabilité est incroyable lorsqu’on la réalise sur un grand nombre d’individus. Lorsque vous faites un choix, votre esprit a tendance à refuser la première et la dernière option car elles lui paraissent trop évidentes. Votre esprit élimine les extrêmes malgré vous.

        Pour se donner le sentiment de liberté, votre cerveau va choisir l’option la plus éloignée parmi celles qui restent. Alors évidemment certaines ou certains d’entre vous ont peut-être pris les extrêmes mais la grande majorité a statistiquement sélectionné le troisième cheval (la deuxième plus grosse statistique allant ensuite sur le deuxième cheval). De nouveau, je vous invite à tester ce petit jeu sur votre entourage.

        Si, dans une conversation, je devais vous proposer des options différentes mais légèrement identiques, j’aurais tout intérêt à placer celle qui m’arrange en troisième…

        Pour le troisième test, je devais éviter de perdre, j’ai décidé de choisir la feuille. Alors certes, j’avais quelques facteurs en ma faveur sur le fait que vous preniez « pierre » car c’est le premier de la série Pierre-Feuille-Ciseaux et c’est le symbole le plus simple à écrire.

        En réalité, j’aurais pu choisir n’importe lequel des trois car la manipulation était faite dans ma formulation de départ ! C’est l’équivalent d’un pile ou face dont la règle serait « Face je gagne, pile vous perdez ».

        En écrivant que mon but était de « ne pas perdre », je me donnais deux chances sur trois d’atteindre mon objectif ! 66 % de chances de réussir, ça n’est pas négligeable. En réfléchissant plus longuement, on peut constater que je ne perds pas dans le cas où je gagne ET je ne perds pas dans le cas où nous sommes sur un match nul. Si j’avais dit « mon but est de gagner », je n’aurais eu que 33 % de chances de réussir.

        Parfois, une simple nuance de langage peut cacher une manipulation si subtile que vous ne vous en rendrez jamais compte. Ah, et si vous êtes adepte du Shifoumi, sachez qu’il existe des stratégies issues de la psychologie comportementale pour gagner : je vous laisse vous référer à ma vidéo YouTube sur le sujet ou à mon livre Votre cerveau est extraordinaire. Vous ne mesurez pas l’impact de gagner à ce jeu quasiment à chaque fois ! C’est ce que j’appelle un « épaississeur de personnalité » car cela forge une partie de votre réputation. Vous avez une particularité qui vous rend unique (oui oui… même pour un simple Shifoumi…).

        Et enfin le quatrième test. J’aurais voulu voir votre tête quand vous avez appris à la fin que tous les passagers descendaient alors que vous aviez pris soin de tenir le compte en permanence. Vous avez compris le piège au moment où je vous ai posé la question. Le manque de clarté de la consigne d’origine marchant sur le fil de l’honnêteté. J’ai placé ce test pour vous démontrer l’importance de devoir vérifier les intentions et les attentes de son interlocuteur avant de s’engager… et à l’inverse, l’importance d’être clair dans ses attentes pour ne pas créer de frustration chez les autres.

      

    

    Vous le voyez, le cerveau humain est facile à orienter. La manipulation peut être faite éthiquement, elle peut aussi être pratiquée pour le bien de l’autre, mais dans tous les cas, il faut savoir se protéger des mauvaises intentions pour les contrer.

    Rassurez-vous, les trois prochaines parties de cet ouvrage vont vous en apprendre long sur vous-même. Et là, c’est plus qu’une manipulation : c’est une promesse.

  




  

  « Communiquer » versus « manipuler »

  
    Une fois n’est pas coutume, je vais commencer par écrire la fin de ce chapitre. Ainsi, vous ne pourrez pas m’accuser de vous tenir en haleine dans le but malin de vous faire lire chaque page de ce livre jusqu’au bout. La conclusion est que nous ne pouvons pas communiquer sans manipuler : c’est un fait.

    Pour le comprendre, il faut partir d’un premier constat simple. Il est impossible pour l’être humain de ne pas communiquer. Vous pensez peut-être que dans une conversation où la communication passe majoritairement par les mots et le sens de ces derniers, c’est logique. Mais même lorsque vous ne parlez pas… vous communiquez !

    Voici de quoi vous illustrer ce fait avec un… simple… exemple. Imaginez que vous rentriez dans un ascenseur où se trouvent plusieurs personnes. Voyons quelques-uns des comportements que vous pourriez adopter :

    1. Vous pourriez rentrer sans dire un mot et vous mettre dans un coin. Vous venez donc de communiquer votre envie de ne pas entamer de discussion.

    2. Vous pourriez rentrer en disant bonjour avant de vous mettre en attente. Vous venez de communiquer votre bonne éducation si votre visage était souriant… ou votre ironie si votre visage affichait un dégoût quant au fait que plusieurs personnes se trouvent déjà dans l’ascenseur.

    3. Vous pourriez afficher le visage le plus neutre possible, vous seriez déjà en train de communiquer car vos vêtements, votre style, communiqueraient à votre place des informations sur vous.

    Votre physique, votre visage, vos gestes, vos mots, vos intonations, vos actions, etc. Tout parle en plus des mots que vous prononcez ! Nous envoyons des informations en permanence aux autres. C’est sûrement pour ça que l’humanité a réussi à évoluer en coopérant.

    Il faut donc distinguer deux choses : le contenu de l’information que vous communiquez et la relation qui va enrober l’information que vous donnez. Ce que l’on appelle la relation va indiquer à l’autre (ou aux autres) comment recevoir l’information que vous transmettez, et indirectement comment ils doivent y réagir.

    Après l’ascenseur, voyons maintenant un deuxième exemple : vous sortez du bâtiment et rejoignez un ami à vous. Vous marchez vers votre destination et la pluie se met à tomber. Vous allez communiquer avec votre ami à propos de la pluie et je vais me contraindre à ne prendre en compte que les mots que vous prononcez.

    1. Vous pourriez lui dire « il pleut ». Dans ce cas, vous livrez une information qui semble neutre mais vous communiquez déjà que c’est un fait qui ne vous dérange pas, que vous pouvez continuer ce que vous faisiez.

    2. Vous pourriez lui dire « il pleut, je suis mouillé ». Dans ce cas, en utilisant « je », vous sollicitez une attention de sa part, vous attendez quelque chose de votre ami, peut-être simplement de l’empathie (alors qu’il est aussi mouillé que vous).

    3. Vous pourriez lui dire « il pleut, je suis mouillé, quelle galère ». Dans ce cas, vous manipulez déjà votre ami pour qu’il vous plaigne, vous soutienne, vous trouve une solution, ou s’excuse de vous avoir emmené avec lui.

    Gardez cet exemple en tête en imaginant le fait que votre phrase aurait été teintée d’une expression sur votre visage, d’une intonation, etc.

    L’information brute « il pleut » est nécessairement enrobée de relation. Il est impossible de donner des faits bruts autrement. Dans mon précédent livre, j’utilisais ce même exemple pour illustrer le flux de pensée inconscient que nous avons, et dans ce cas c’est votre voix intérieure qui parle… donc vous êtes en train de vous auto-manipuler.

    Nous sommes donc tous des marionnettistes essayant d’influer sur le monde qui nous entoure. Cette réalité étant établie, il est maintenant nécessaire de savoir comment être dans le camp des gentils et comment se défendre lorsque c’est nécessaire… Simplement : comment avoir toujours le choix et le laisser aux autres ? Vous comprenez mieux maintenant le titre de ce livre qui se veut être un « antiguide » pour désapprendre autant que comprendre.

  



Comment différencier la manipulation de l’influence ?
Il doit vous paraître étrange que j’écrive ce chapitre en fin de première partie. Pour être honnête, j’écris ces lignes alors que j’ai déjà couché plus de 25 000 mots de ce livre sur mon ordinateur. Nous sommes dimanche, il est 22 heures, et des questions me taraudent : « Est-ce que mon livre parle de manipulation ou bien d’influence ? Quelle est véritablement la différence entre les deux ? » Vous l’avez compris, j’ai une passion profonde pour le fonctionnement de l’être humain, comment il communique avec l’autre et… avec lui-même. Le sujet de la manipulation me fascinait déjà bien avant que je découvre la discipline du mentalisme (dont j’essaierai d’être toujours un digne représentant bienveillant). Pour autant, je ne me suis jamais vraiment posé la question de la différence fondamentale entre manipulation et influence. L’écriture de cet ouvrage, qui regroupe tout ce que j’ai pu rencontrer ou découvrir sur le sujet au cours de ma vie, m’offre donc l’occasion d’éclaircir ce point pour vous, pour moi, avec vous, grâce à vous qui me lisez.
Prenons une deuxième définition avec cette fois le dictionnaire Le Robert. Selon lui, l’influence est une action exercée sur quelqu’un ou quelque chose. Si on va plus loin, on peut également dire que, contrairement au mot « manipulation », le terme « influence » est utilisé également dans un cadre positif.
Voici un exemple : « Ce musicien a clairement des influences rock des années 1980. »
L’influence est donc une orientation, une direction. Elle connote quelque chose de positif. Est-ce pour cela que la génération des stars du web s’est fait nommer « influenceurs » par les boîtes de marketing ? Le terme « manipulateurs » possédant une aura trop négative ? D’ailleurs, moi qui suis très présent sur Internet, je n’ai pas l’impression d’influencer qui que ce soit, mais c’est un autre sujet.
Toujours selon Le Robert, la manipulation est une manœuvre malhonnête. Je vous invite à relire l’avant-propos de ce livre pour mon avis à ce sujet. En tout cas, il apparaît que les deux termes « manipulation » et « influence » ne sont pas synonymes. Mince ! Que pouvons-nous faire de ça ?
Voici ma conclusion. Il est certain que le point d’orgue d’une manipulation honnête ou bienveillante réside dans un fondement sain très clair : laisser la possibilité à l’autre de dire « non ». Préserver le libre-arbitre. Au final, nous cherchons simplement à convaincre et, qu’il s’agisse d’un individu, d’un groupe, le fait de laisser une porte de sortie visible et accessible (la possibilité de dire « non ») prouve le bien-fondé de notre manière de faire.
Être du bon côté de la force, dans le camp des gentils, signifie donc que l’on veut chercher à influencer la réponse de l’autre. Dois-je pour autant revoir ma copie ? Je ne le crois pas. En effet pour influencer positivement quelqu’un, nous devons utiliser des techniques de… manipulation ! Voici pourquoi et comment le serpent se mord la queue avec ces deux termes.
Vous savez maintenant pourquoi il est important d’écrire ce livre avec le mot « manipulation » partout (je serais curieux de savoir combien de fois le mot « manipulation » et ses dérivés apparaissent dans l’ouvrage…). D’abord parce que ça permet de dédramatiser son sens, d’admettre que nous nous manipulons tous en permanence, et enfin il me donne l’occasion de démontrer des stratagèmes qui peuvent être utilisés contre vous à mauvais escient. Au final, les transformations que vous ferez dans votre communication seront de détecter à quel moment vous auriez manipulé les autres sans intention de le faire, afin de corriger vos stratégies pour les rendre éthiques et ainsi devenir… un bon influenceur !





Deux expériences à connaître



Depuis des années, les psychologues tentent de percer les secrets de notre cerveau. Pourquoi avons-nous des réflexes de pensée qui semblent programmés dès notre naissance et quelles en sont les règles ? Avant d’aborder la deuxième grande partie de cet antiguide, il me semble indispensable que vous connaissiez deux expériences du siècle dernier qui vont vous éclairer sur le chemin de l’anti-manipulation.




Les bases du conditionnement

Voici quelque chose qui va vous intéresser. Je dis bien « vous » car il s’agit d’un éclairage sur la manière que vous avez parfois de vous… auto-manipuler ! Alors, est-ce « bien » ? Est-ce « mal » ? D’ailleurs, pourquoi faites-vous ça ? Vous voulez qu’on en parle tous les deux ? Allongez-vous sur ce divan et prenons un moment pour en discuter ensemble…

Je plaisante, la vraie question est : « En avez-vous conscience ? » La première forme d’auto-manipulation est celle du conditionnement. Je vais vous donner un exemple concret : si, tous les soirs, avant de vous coucher, vous avez pris l’habitude de prendre une boisson chaude avec les lumières tamisées, alors vous avez créé un rituel. Ce rituel implique que, si vous ne le faites pas, il va vous manquer un « quelque chose » pour bien vous endormir. Rien de nouveau, me direz-vous, vous l’aviez compris par vous-même, c’est le principe même d’un rituel. Mais que se passe-t-il si vous reproduisez le rituel alors qu’il n’est pas l’heure de vous coucher ? Eh bien, votre cerveau va commencer à se détendre dans le but de se préparer en l’endormissement. Parce qu’il est conditionné. Parce qu’il reconnaît les codes qui indiquent qu’il faut se reposer. Même si ça n’est pas le moment. Vous vous êtes manipulé à l’aide d’un conditionnement.

Le conditionnement classique a été étudié et expliqué par Ivan Pavlov, médecin et physiologiste russe, en 1903. Tout commence dans les années 1890 où Pavlov fait des recherches sur la fonction gastrique des chiens. (Petit aparté, je suis toujours fasciné par l’objet de certaines recherches, je me demande souvent à quel moment un chercheur se dit : « Mais dites-moi, on n’a pas tellement étudié la fonction gastrique des chiens ? Allez, je m’y colle ! ») Pavlov avait comme objectif principal de quantifier et d’analyser la salive produite dans la gueule des chiens en fonction des aliments qu’il leur proposait. Était-elle de la même composition ? Sa quantité variait-elle ? Une joyeuse recherche en perspective… Seulement, il s’aperçut assez rapidement que ces mêmes chiens commençaient à saliver bien avant que l’aliment ne soit dans leur gueule. Le cerveau des chiens anticipait donc l’arrivée de la nourriture au point de mettre en route le processus gastrique avant même d’avoir goûté le moindre morceau de viande. Ce phénomène fascina Pavlov qui se dit qu’il serait plus intéressant d’étudier ça que la fonction gastrique canine…

Il remarqua également qu’en nourrissant toujours les chiens dans la même pièce, ceux-ci salivaient dès qu’ils rentraient dans la pièce ou qu’ils voyaient la personne qui apportait la nourriture les fois précédentes. Pavlov comprit alors qu’un apprentissage pouvait créer des réponses conditionnelles sur un stimulus neutre.

Voici les bases vulgarisées pour mieux comprendre les stimuli :

1. Le stimulus neutre : un stimulus neutre engendre une réponse neutre. Par exemple, si je claque trois fois ma joue avec ma main, ça ne va pas déclencher grand-chose chez vous… Quant à moi, j’aurai juste la joue rouge.

2. Le stimulus inconditionné : un stimulus inconditionné engendre une réponse inconditionnelle. Par exemple, l’odeur ou la vue de la nourriture qui fait saliver le chien, personne n’a eu besoin de lui apprendre cette réponse.

3. Le stimulus conditionné : un stimulus conditionné va engendrer une réponse conditionnelle. Le stimulus conditionné est la somme d’un stimulus neutre associé à un stimulus inconditionnel tellement de fois qu’il en résulte une confusion mentale. Cette confusion est telle que le stimulus neutre devient le déclencheur de la réponse conditionnelle.

Tout va bien ? Vous êtes toujours avec moi ? Pour plus de simplicité, voici l’expérience la plus connue de Pavlov (et probablement la plus inexacte, mais nous y reviendrons ensuite) : Pavlov commence à associer le déclenchement d’une sonnette (stimulus neutre pour le chien) au fait d’amener de la nourriture pour donner à manger au chien (stimulus inconditionné qui le fait saliver automatiquement). En répétant chaque jour cette procédure (période que l’on appelle « la phase d’apprentissage »), Pavlov constate que, s’il actionne la sonnette à un moment de la journée sans apporter de nourriture, le chien va tout de même se mettre à saliver. Il a donc réussi à transformer un stimulus neutre en stimulus conditionné. Et surtout, il prouve ainsi l’existence même du conditionnement ! Une manipulation tellement ancrée que le chien – ou l’homme – peut avoir une réaction conditionnée sans même avoir conscience du processus qui se cache derrière !

À toutes fins amusantes et culturelles, sachez que l’on parle toujours de la sonnette qu’actionnait Pavlov, mais il a utilisé un grand nombre de stimuli différents, allant de la voix aux sifflets en passant par des métronomes. Le plus drôle est qu’à la fin du XXe siècle, lorsque le laboratoire de Pavlov put enfin être visité, personne n’a trouvé l’existence de la moindre sonnette dans ses locaux !

Qu’est-ce que cette mise en évidence du conditionnement a permis ? Tout d’abord de traiter les phobies par ce que l’on appelle la désensibilisation : en déconditionnant les personnes atteintes de frayeurs irrationnelles. Mais surtout de comprendre que notre cerveau pouvait être conditionné à son insu, juste par la force de la répétition. Et si votre tisane du soir vous incite à vous endormir, combien de réflexes dans ce genre existent dans votre vie ? Combien en avez-vous créé sans vous en rendre compte ? Combien ont été créés par d’autres sans qu’ils le sachent eux-mêmes ? Combien ont été créés par d’autres volontairement ? Moi-même, j’en ai le tournis.

Ces questions donnent le vertige. Elles m’ont hanté au point que j’analyse au cas par cas ce que je fais spontanément chaque jour. Je me suis mis à observer les autres et à m’observer moi-même. J’ai lu l’étude de Pavlov en 2010 et j’ai cru prendre conscience d’une manipulation mondiale…


LE CONDITIONNEMENT LE PLUS COMMUN


Je vous le raconte : je suis dans le métro parisien pour me rendre à une banale consultation chez le dentiste. Sur la route, j’observe les voyageurs sur leur téléphone. À l’arrêt de Nation, la jeune fille assise devant moi dit au revoir à son ami pour descendre. Immédiatement, son ami sort son téléphone pour actualiser frénétiquement Facebook (en vain car on ne captait pas… ce qui n’avait pas l’air de le décourager d’ailleurs).
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