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Préface

J'ai rencontré Jean-Léon et Robert-Vincent — qu’on me
permette ici de les appeler par leurs prénoms, ce sont main-
tenant des amis —a Dolmos, au milieu des années 80, en 1985,
je crois. Lorsqu'ils se sont proposé de faire de moi le person-
nage principal de leur prochain ouvrage, je n“ai pas beaucoup
hésité, méme si j’ai tenu a garder I'anonymat. Quelle femme
n’a jamais révé de se glisser dans la peau d'une héroine de
roman ? En l'occurrence, il ne s’agissait pas d’un roman mais,
bel et bien, d’un ouvrage scientifique sur les ressorts de nos
agissements les plus quotidiens. Le projet m’a vite séduite. A
moi de raconter ce qui avait bien pu m‘arriver, dans la rue, en
famille ou entre amis, a eux d’en mettre en lumiere les déter-
minants. La chaude épaisseur du vécu d'un c6té, la rigueur
de l'analyse scientifique de l'autre. Comprendre comment
j’avais pu m’interposer pour arréter un voleur a la terrasse
d’un restaurant, comment j’avais pu assister jusqu’au bout a
la projection d’un film totalement débile, comment j'avais pu
acheter un salon en cuir rose aux Galeries Cordés, comment
j’avais pu..., me passionnait.

Je ne me doutais pas qu’au fond de la boite de Pandore se
trouvaient les clés de la manipulation.

Le désenchantement passé, je ne regrette pas d’avoir
ouvert cette boite. Il faut dire que les clés quelle contenait
m’ont depuis beaucoup servi. Elles m’ont servi a prendre
conscience des piéges qu’on nous tend, ici ou la, pour nous
amener ol on ne souhaite pas forcément aller. J'ai, en tout
cas, envie de croire que je suis moins manipulable qu’avant.
Ces clés m’ont aussi servi — pourquoi le taire? — a obtenir des
autres des choses que je n’aurais certainement pas obtenues
sans elles. Mais sur ce dernier point, je préfére rester
discrete. ..

Puissent les lectrices et les lecteurs tirer de la lecture de cet
ouvrage le méme profit que moi.

Madame O.



En quinze ans, le paysage que nous décrivions en 1987 n’a
pas fait l'objet d’amples bouleversements. Les techniques
(pied-dans-la-porte, porte-au-nez...) restent plus que jamais
d’actualité. Le temps a simplement permis de mieux cerner
les conditions dans lesquelles elles sont efficaces, et celles
dans lesquelles elles peuvent s’avérer contre-performantes. Il
a aussi apporté de nouvelles techniques (pied-dans-la-
bouche, pied-dans-la-mémoire...) dont les effets peuvent étre
spectaculaires. Ces quinze années se caractérisent surtout par
un mouvement en direction de I'application. C’est évidem-
ment vrai, pragmatisme oblige, dans les pays anglo-saxons,
mais c’est vrai également en France. Comme on le verra, les
applications concernent des domaines aussi contrastés que le
monde des affaires (marketing, commerce, management...),
celui de 1'éducation (lutte contre I'échec scolaire) ou encore
celui des actions au service des grandes causes sociales
(prévention, santé, lutte contre les accidents, économie
d’énergie, réinsertion des chomeurs...).

En dépit de leur efficacité, ces techniques, et les théories
qui les sous-tendent, ne plaisent pas a tout le monde. Elles ne
correspondent pas a l'image de 'homme portée par les
valeurs dominantes de cette époque soi-disant de fin des
idéologies. N'avons-nous pas affaire a des techniques de mani-
pulation, dans la mesure ou il s’agit d’obtenir d’autrui qu'il
fasse de lui-méme ce qu’on souhaite le voir faire en utilisant
des moyens détournés ? Manipulation, le mot peut faire peur.
Ce n'est pas par hasard qu’on préfére pudiquement parler
outre-Atlantique de technologies comportementales périphé-
rigues, une terminologie politiquement plus correcte; en
quelque sorte: une appellation contrdlée. Appellation contrd-
lée ou pas, nous avons aujourd’hui deux bonnes raisons de
persister dans notre désir de les faire connaitre. La premiere
releve de la déontologie scientifique. Le chercheur n’a-t-il
pas, aussi, pour mission de porter a la connaissance du public
I'état du savoir? Il en va de sa mission de vulgarisation et de
lutte contre les obscurantismes. La seconde nous est dictée
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I'expérimentateur avait préalablement demandé 1'heure. Les
chercheurs qui réalisent de telles expériences? (il s’agit de
psychologues sociaux) n‘ont généralement pas besoin de
monnaie. Ills ont méme I'habitude de restituer aux prome-
neurs l'argent qu'ils leur ont ainsi extorqué pour les besoins
de la science. Ils réalisent évidemment ces expériences pour
éprouver la validité de considérations assez savantes. Il reste
qu’ils fournissent, ce faisant, une technique que vous pouvez
utiliser tous les jours pour obtenir d"autrui quelque chose que
vous n‘auriez pas obtenu par des moyens plus directs, en
tout cas avec la méme facilité. Or, obtenir de quelqu‘un qu'‘il
fasse quelque chose (ici donner 20 centimes) dont il aurait
préféré se dispenser — et qu’il n"aurait pas fait a la suite d'une
simple demande -, a appeler les choses par leur nom, c’est de
la manipulation. N'est-ce pas, par exemple, une forme de
manipulation que d’obtenir de Madame O. qu’elle
commande deux porte-bouchons, six carrés a serviette et une
douzaine de cendriers gigognes, ce qui ne lui serait jamais
venu a l'esprit avant d’avoir rempli le bulletin de participa-
tion au super grand prix d’automne des Trois Dolmatiens qui
met en jeu cette année un formidable chéque de un million,
une KW 13 (dernier modéle) et une semaine de vacances sur
les plages dolmates3?

On rencontre ainsi, dans cette discipline expérimentale
mal connue qu’est la psychologie sociale, un nombre non
négligeable de travaux dans lesquels pour une raison ou une
autre, les chercheurs ameénent des gens a se comporter en

2. Nous avons souvent renoncé dans cet ouvraﬁ au terme «expérimen-
tation» qui serait, de fait, plus exact. Les «expériences» des
scientifiques obéissent a des régles méthodologiques qui, dans le
respect d’une éthique, leur permettent de confirmer ou d’infirmer des
«hypothéses» — ce qui n’est pas le cas de toute «expérience» faite
pour voir ce qui se passe et/ou pour amuser un public de téléspecta-
teurs.

3. Nous évoquerons souvent la Dolmatie et ses habitants. En langage
chatié, ceux-ci devraient étre appelés des dolmatiens et des dolma-
tiennes. L'usage s'est pourtant répandu, en Dolmatie, de se dire plus
simplement dolmate. Nous nous rangerons souvent ici a cet usage.
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toute liberté différemment de la fagon dor}t ils se ’seraient
comportés spontanément, a l'aide cle‘ techmques'qu on peut
considérer comme de véritables techniques de manipulation. La
recherche d’Harris qui vient d’étre évoquee n'efst quun
exemple parmi d’autres. Ces recherches sont p.assxonna_r}tes
car elles touchent directement a notre vie quotidienne. Il n"est
guere, en effet, que deux fagons efficaces d'pbtenir de. quel-
qu'un qu'il fasse ce qu‘on voudrait le voir faire: l’e'xercme du
pouvoir (ou des rapports de force) et la manipulation.

La premiére est volontiers considérée comme naturelole.
Généralement, un employé de bureau trouve normal‘de faire
ce que son chef de service lui demande de faire et un etudlant
de réaliser les exigences de ses enseignants. Dans le méme
ordre d’idée, un otage pourra sous la menace lire devant une
caméra un texte a la gloire des ravisseurs. Dans de tels cas, on
obtient quelque chose d’autrui parce qu’on dispose c?u
pouvoir, ou de moyens de pression, ou des depx ala fols.
Dans de tels cas, également, la personne «soumise» a nean-
moins conscience de la situation de dépendance dans
laquelle elle se trouve, méme s'il lui arrive d’estimer justes 1e's
demandes qui lui sont adressées ou de juger utile le travail
qu'on attend d’elle. Nous avons appelé, dans un ouvrage
antérieur, rationalisation le processus psychologique qui
ameéne les gens a reconnaitre comme légitimes les conduites
qui leur sont extorquées par l’exercice du pouvoir (BeauvoEs
et Joule, 1981). Dans de telles situations, I’exercice du pouvoir
est vécu comme tel par les uns et par les autres. Malheureu-
sement, tout le monde ne dispose pas du pouvoir suffisant,
ou des moyens de pression nécessaires, pour obtenir ce qu'il
souhaite obtenir d’autrui. Des esprits chagrins avancent
méme que ceux qui en disposent ne sont qu‘une minorité.
Est-ce a dire que, dans leur grande majorité, les gens n’atten-
dent rien de personne? Certainement pas. Plus souvent
quon ne le dit, nous souhaitons voir se comporter d'une
facon déterminée (et avantageuse pour nous!) des gens sur
lesquels nous n’avons ni pouvoir, ni moyens de pression. Il



peut méme arriver que nous ayons envie de voir notre patron
rompre avec ses habitudes. Bien sfir, on peut alors se conten-

ter d’une simple requéte, voire s’en remettre aux aléas de

I'argumentation ou de la séduction. Mais reconnaissons que
ces stratégies d’argumentation ou de séduction requiérent
des compétences ou des attributs que tout le monde n'a pas.
Argumenter reléve d'un art difficile et ne séduit pas qui veut.
Il est, d"ailleurs, bien connu que ces compétences et attributs
nécessaires a la persuasion et a la séduction sont, la plupart
du temps, 1'un des privileges des positions sociales et statu-
taires les plus confortables: s'il est courant de voir un P-D.G.
ventripotent convaincre ou séduire 'un ou l'une de ses
subordonnés, il est plus rare que l'inverse se produise. Aussi,
argumentation et séduction ne sont-elles pas pour ’lhomme
de la rue les moyens les plus stirs de parvenir a ses fins.

Que faire alors, sinon manipuler? La manipulation reste,
en effet, I'ultime recours dont disposent ceux qui sont
dépourvus de pouvoir ou de moyen de pression. Elle
présente, en outre, I’avantage de ne pas apparaitre comme
telle, autrui ayant le sentiment d’avoir agi librement sur la
base de ses idées ou de ses valeurs, ce qui est moins néglige-
able qu’il n'y parait de prime abord. Gageons que les
promeneurs américains qui ont donné une dime aprés avoir
donné I'heure n‘ont pas eu le sentiment d’avoir été I'objet
d’une agression insupportable a ’endroit de leur autonomie
de décision ou de leur liberté d’action. On peut méme suppo-
ser qu'aucun d’entre eux n’a pensé que le simple fait d’avoir
donné I'heure pouvait I'avoir conduit, aussitot apres, a faire
montre de générosité. En somme, les gens se soumettent — ils
font ce que d’aucuns ont décidé qu’ils fassent — mais ils se
soumettent en toute liberté. De la a parler de soumission libre-
ment consentie (Joule et Beauvois, 1998), il n’y a qu’un pas. Et
tout le monde y trouve son compte: manipulateur et mani-
pulé. Méme si elle nest pas 'heureuse gagnante du super
grand prix d’automne des Trois Dolmatiens, Madame O. sera
toujours satisfaite de disposer désormais d'un élégant porte-
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sans en avoir lair, des apprentissages exigés par l'évolution

sociale des savoirs, des techniques et des mceurs? a moins

qu‘il ne s’agisse, plus trivialement, des apprentissages requis
par les programmes scolaires.

L'exercice du pouvoir se plait donc a emprunter a la
manipulation, celle-ci n’étant pas, comme on le prétend trop
souvent, confinée aux pratiques les plus sournoises
d’individus peu fréquentables: démarcheurs malhonnétes,
avocats marrons ou politiciens sans scrupules. Il est de ce fait
curieux qu‘aucun ouvrage de langue frangaise n‘ait a ce jour
proposé au public une revue de ces techniques de
manipulation qu’étudient sans toujours se l‘avouer les
psychologues sociaux depuis la derniére guerre mondiale et
que tout un chacun pratique, plus ou moins consciemment,
dans la vie de tous les jours, qu'il soit vendeur, pédagogue,
parent, militant, chef ou mendiant.

C’est pour combler cette lacune qu’il nous a paru intéres-
sant, sinon utile, de proposer a des lecteurs non spécialistes
ce Petit traité de manipulation. 11 n’est d’ailleurs pas exclu que
les lecteurs spécialistes y trouvent également leur compte,
tant il est vrai que les recherches sur la question, la plupart
anglo-saxonnes, ont été longtemps négligées par notre acadé-
mie. Or, il n"y a rien de scandaleux a s’efforcer de comprendre
comment et pourquoi certaines techniques permettent d’ob-
tenir des gens qu’ils fassent ce qu’on souhaite les voir faire. Il
y a méme un peu de pudibonderie a détourner le regard d‘un
terrain de recherches en prise aussi directe avec la vie quoti-
dienne.

Convaincus que la plupart des honnétes gens sont moins
pudibonds que bon nombre de nos académiciens, nous
soumettons ce petit traité a trois types de lecteurs.

— A ceux d’abord que la notion de manipulation n’effraie
en aucune maniére. Ceux-la savent certainement que la mani-
pulation est souvent la seule facon dont disposent les gens
qui n‘ont pas de pouvoir d’obtenir quelque chose des autres.

18

Probablement savent-ils encore que si la manipulation peut
conduire Madame O. a faire une commande aux Trois
Dolmatiens ou a accélérer la cadence a son poste de travail,
elle nen demeure pas moins d'un grand secours pour s’op-
poser a I'exercice du pouvoir lorsque celui-ci devient excessif
ou ne satisfait plus personne. Ils savent donc que renoncer a
J]a manipulation c’est quelquefois renoncer a l'efficacité d"une
action militante, quand ce n’est pas renoncer a toute espé-
rance de changement. Ces lecteurs apprécieront peut-étre de
trouver dans ce petit traité quelques outils et d’en compren-
dre les implications.

— A ceux ensuite que la notion de manipulation fait frémir.
Ceux-la considérent sans doute que I'exercice du pouvoir est
la seule fagon légitime d’obtenir quelque chose d’autrui, lors-
quon en dispose et que les gens qui en sont dépourvus
doivent s’en remettre a ces stratégies coliteuses et aléatoires
que sont la persuasion et la séduction. A moins, qu‘a l'instar
de grands humanistes, ils ne jugent que la meilleure fagon
d’obtenir quelque chose des autres, c’est de les amener a
réfléchir (a analyser?) pour qu’ils découvrent par eux-mémes
que ce qu'ils ont de mieux a faire, c’est encore de vous faire
plaisir. A ces lecteurs, ce traité pourra s’avérer également fort
utile. Ils pourront y apprendre comment ne pas se faire mani-
puler et surtout, s'ils ont du pouvoir ou s'ils ont pour mission
de susciter des comportements nouveaux, les précautions a
prendre pour ne pas manipuler autrui a leur corps défendant.

— A ceux enfin que la notion de manipulation laisse indif-
férents, mais qui aiment comprendre le comportement des
gens et leur psychologie. A ceux qui se demandent, par exem-
ple, pourquoi tant de gens acceptent (décident?) d’acheter un
robot ménager dont ils auraient fort bien pu se passer ou une
encyclopédie familiale en plusieurs volumes que personne ne
lira, ou qui se demandent encore pourquoi ils ont accepté
avant-hier de donner de l'argent a la personne venue plaider
a leur porte la cause des aveugles et, hier, de consacrer trois
heures de leur temps de loisir a une formation qu‘ils savent
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inutile. A ces lecteurs, la connaissance des techniques de

manipulation apportera quelques éléments de réponse

nouveaux et peut-étre inattendus.
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CHAPITRE 1

Les piéges de la décision

Arrétez le voleur

Madame O. est généralement seule les jeudis. Lorsque
reviennent les beaux jours, il lui arrive souvent de profiter de
ses heures de liberté pour se rendre a la plage de San Valen-
tino. Aprés s’étre longuement baignée, elle aime aller
déguster des coquillages a la terrasse d’un petit restaurant du
bord de mer. Ce jeudi de juin la voit donc satisfaire a ses habi-
tudes. La journée s’annonce des plus agréables: peu de
monde sur la plage, une légere brise, une eau délicieusement
claire. Pres d’elle, une jeune fille, l’oreille collée a son transis-
tor, écoute une émission musicale. Madame O. éprouve
maintenant le besoin de se rafraichir. Lorsqu’elle revient
s’étendre sur sa serviette de bain, aprés avoir fait quelques
brasses, elle est le témoin d'une scéne par trop fréquente sur
les plages dolmates. Sa voisine, certainement en train de se
rafraichir a son tour, a laissé son transistor sans surveillance,
et c’est un inconnu qui est en train de s’en servir, cherchant
apparemment une station de radio différente. Il a la trentaine
et se veut siir de lui. Un coup d’ceil furtif aux alentours et le
voila qui s’éloigne d’un pas lent mais déterminé, 1'objet de sa
convoitise sous le bras. Madame O. n’a rien perdu de cette
scéne, et probablement d’autres baigneurs n‘ont pas été
davantage dupes du manége. Personne n’a cependant réagi,
ni elle, ni les autres. Madame O. hausse les épaules et allume
nerveusement une cigarette: « Décidément, se dit-elle, on ne
peut plus prendre un bain en paix!»
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Dix-neuf heures, Madame O. est arrivée suffisamment tot
pour disposer de I'une des tables les mieux placées, celles qui
permettent de diner en regardant la mer. La terrasse du
restaurant commence néanmoins a se remplir. «Excusez-
moi!» La jeune femme qui s’adresse 8 Madame O. a un fort
accent étranger.

— «Je dois aller téléphoner, voudriez-vous jeter un coup
d’ceil sur ma valise s'il vous plait.» Madame O. ne peut natu-
rellement pas refuser.

— «Bien stir, je vous en prie», répond-elle machinalement
sans presque lever le nez de ses huitres.

Cing minutes plus tard a peine, Madame O. est amenée a
s'inquiéter des agissements d'un individu venu s’asseoir a
coté de la valise. Son inquiétude n’est pas sans fondement.
S'il arbore un air innocent, il est déja debout, la valise a la
main!

— «Arrétez-le» ne peut-elle s'empécher de crier, bondis-
sant a la poursuite du voleur.

On s’étonnera sans doute qu’une méme personne, se trou-
vant dans deux situations semblables, impliquant deux délits
de méme nature et aussi proches dans le temps, puisse réagir
de facon si différente, assistant passivement a la scéne dans le
premier cas, intervenant avec autant de vigueur que de déter-
mination dans le second. De deux choses 1'une, ou bien
Madame O. manque de consistance dans ses actes, ou bien
I'histoire que nous venons de raconter n’a aucune crédibilité.
On se plait, en effet, a considérer que les gens ont, en dépit
des circonstances, un comportement consistant. Il n’est, pour
s’en convaincre, que de se référer a la définition que les
psychologues donnent de la notion de personnalité: la
personnalité est, par définition, ce qui permet de comprendre
pourquoi les gens se comportent différemment les uns des
autres dans une méme situation (par exemple, en intervenant
ou en nintervenant pas pour arréter un voleur) et pourquoi
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Les preges de la decision

ils ont tendance a se comporter de la méme maniére dans d?s
situations comparables‘-‘. Ainsi, se serait-on attend'u, apres
avoir vu Madame O. assister passivement au larcin sur la
plage, a la voir se conduire tout aussi passivemen.t au festflu—
rant. Inversement, quelqu’un ayant observé la vive réaction
de Madame O. au restaurant serait, sans doute,. smfrpris d’ap-
prendre que cette méme personne avait assisté avec une
tranquille indifférence au vol d'un transistor sur la plage
quelques heures auparavant.

[1 est vrai que cette notion de consistance comportemen-
tale nous simplifie grandement la vie. Ne nous permet—el%e
pas, connaissant la fagon dont les gens se sont comportés
dans le passé, de faire d’utiles prédictions sur leurs copdultes
a venir? On n'hésitera pas a recourir aux bons ofﬁcu_es du
voisin de palier qui s’est si aimablement occupé du chien la
semaine derniére, mais on évitera désormais de demander
quoi que ce soit au locataire du premier qui, Rrétextant un
récent tour de rein, a refusé de nous préter main-forte pour
descendre la machine a laver a la cave. C’est d"ailleurs sur
cette notion de consistance comportementale que reposent de.
nombreuses pratiques, dont les pratiques de recrutement. Si
un employeur prend le soin de s‘informer des conch‘utes
professionnelles passées d'un candidat a un poste de -dli'ec-
tion, ce n’est pas pour rien. C'est pour éclairer l’ave{nr ala
lumiére du passé. De méme, lorsque, dans un cabmet. de
sélection, un psychologue observe la facon dont un candldaF
se tient dans son fauteuil ou répond aux questions qui lui
sont posées durant l’entretien de recrutement, c’est encore
pour présager de ses réactions dans les situations concretes
de travail.

4. Voici, a titre d’exemple, une définition des plus classiques. La person-
nalité est définie par Child (1968, p. 83) comme «un ensemble de
facteurs internes plus ou moins stables qui font que les comporte-
ments d’un individu sont constants dans le temps et différents des
comportements que d’autres personnes pourraient manifester dans
des situations semblables ».
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Ces exemples, dont la pesanteur sociale n'échappera
personne, illustrent a quel point le recours au principe de
consistance comportementale est utile pour qui veut prédire,
ou simplement comprendre, les conduites humaines. On
saisit mieux alors le trouble qui a pu étre le ndtre en consta-
tant la facilité avec laquelle Madame O. pouvait déroger a ce
principe de consistance. Son inconstance ne doit cependant
pas étre considérée comme le fait d’une personnalité a part,
de quelqu‘un dont les agissements ne seraient pas ceux de
tout le monde. On ne compte plus aujourd’hui les études qui
montrent les difficultés qu‘il y a a prédire le comportement
d’une personne, dans une situation donnée, a partir de son
comportement dans une situation antérieure, ou a partir de
sa personnalité ou de ses attitudes. Par exemple, s’agissant de
prédire si un restaurateur américain acceptera ou refusera de
servir des clients de couleur, on devrait, si les gens étaient
«consistants », pouvoir s’appuyer sur au moins trois types.
d‘informations:

— des informations concernant ses comportements anté-
rieurs (il n'a pas cédé sa place dans l'autobus a une Chinoise
enceinte);

— des informations sur ses attitudes (il tient des propos
racistes) ;

— des informations enfin sur sa personnalité (il est autori-
taire et intransigeant).

Or, il ressort clairement de nombreuses observations et
expérimentations, que, pour peu qu’on oublie lisoloir, la
validité des prédictions que 1’on peut faire sur la base de ces
trois types d’informations est assez proche de la validité de
celles que I'on ferait si on ne savait rien®. Les chercheurs qui

5. Nous renvoyons le lecteur intéressé a Mischel (1968) et Wicker (1969).
Le lecteur savant nous fera certainement remarquer que depuis les
années 60, le constat établi par des auteurs comme Mischel et Wicker
a conduit a poser «autrement» le probléme. Et il aura raison. Nous lui
répondrons que poser «autrement» un probléme ne si gnifie pas que
sont dépassés et le constat qui avait conduit a le poser et le probleme
lui-méme. Y
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attentivement les deux situations auxquelles Madame O. a

dii successivement faire face, a la plage et au restaurant, on
constatera qu'elles ne se distinguent que par un simple «oui»
apporté en réponse a une demande a laquelle il était bien
difficile d’opposer un refus. Ce n’est donc pas parce que
Madame O. est d'un naturel serviable qu’elle a accepté de
surveiller la valise durant quelques instants, mais parce
qu’elle ne pouvait faire autrement. Qui, sauf a étre d’une
humeur épouvantable, aurait pu en pareilles circonstances,
refuser de rendre le service demandé? Comme quoi, un
simple «oui», qu'on nous extorque incidemment, peut nous
amener a nous comporter tout autrement que nous ne l'au-
rions fait spontanément. Il est important de bien insister sur
les caractéristiques objectives de cette situation et notamment
d’établir une franche distinction entre ce qui reléeve de la
forme et ce qui reléve de la logique des rapports interperson-
nels. Du point de vue formel, la demande faite 2 Madame O.
s’apparente a une question («Voudriez-vous jeter un coup
d’ceil sur ma valise, s'il vous plait? ») a laquelle elle peut, bien
entendu, répondre par oui ou par non. De ce point de vue,
Madame O. est donc dans une situation de choix: la forme
étant celle d'une question, elle peut accepter ou refuser de
satisfaire a la demande qui lui est adressée. Rien de tel pour
ce qui est de la logique des rapports interpersonnels, la
demande faite 8 Madame O. n’étant plus alors une question,
mais une requéte, 'une de ces requétes que I'on ne peut
guere refuser dans 1'échange social ordinaire. Cette conjonc-
tion particuliere d'un niveau formel semblant solliciter
I'activité de décision (répondre «oui» ou «non ») et d'un
niveau social rendant nécessaire 1’acceptation de la requéte
est caractéristique dune situation que nous retrouverons tout
au long de cet ouvrage et qui reléve de la soumission librement
consentie. Si Madame O. peut avoir le sentiment d’avoir libre-
ment décidé de surveiller la valise en 1'absence de sa voisine,
elle navait cependant pas le choix, puisque n’importe qui a
sa place aurait fait de méme.
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Les pieges de la aecision

Mais avant d’aller plus loin, nous tenons a montrer que
I'exemple de Madame O. n’est pas le fruit de notre imagina-
tion. La source de notre inspiration se trouve d.an's. lfes. travaux
d’un chercheur américain (Moriarty, 1975) quin hgsna pas a

lacer les sujets de ses expériences dans des situations assez
semblables a celles que nous venons d’évoquer.

Dans une premiére expérience, l'expéri@eqta‘teu’r s'était
installé, mine de rien, avec son transistoz' a coté d’authen-
tiques baigneurs new-yorkais qui se prelassa}en\t sur une
plage. Avant de s’éloigner, abandonnant sa radio a méme le
sable, il tenait a son voisin le plus proche I'un ou 'autre des
deux propos suivants. Dans un cas (condition d engag(?ment)
il disait: « Excusez-moi, je dois m‘absenter quelques mmlxtes,
pourriez-vous surveiller mes affaires?» Comme on l'ima-
gine, tout le monde répondit a cette question par
I'affirmative. Dans l'autre cas (condition contréle), il disait:
«Excusez-moi, je suis seul et je n’ai pas d’allume.ttes...
auriez-vous I’amabilité de me donner du feu?» L’expérimen-
tateur s'était a peine retiré qu’un compere® venait subtiliser le
transistor. Dans la condition d’engagement, 95 % des
baigneurs intervinrent pour arréter le vo{eur, mais il ne s’e‘n
trouva que 20 % dans la condition contréle. Dans une expé-
rience identique, mais réalisée cette fois daps un restaurant,
le transistor ayant été remplacé par un élégant cartab}e en
cuir, des effets encore plus contrastés furent obtenus, puisque
100 % des personnes engagées intervinrent contre seulement
12,5 % dans la condition controle.

Pour apprécier la portée de ces résultats: il convient d’éli-
miner quelques hypothéses commodes qui pourraient nous
encombrer I'esprit. Il faut en premier lieu noter que dans les
deux conditions, dans la condition d’engagement comme
dans la condition controle, la personne dont on étudie les
réactions et I'expérimentateur jouant le réle de victime poten-
tielle ont eu l'occasion d’échanger quelques mots. Ce n’est

6. Clest-a-dire un auxiliaire de I'expérimentateur.
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donc pas parce que leur voisin leur a parlé que les personnes
engagées sont plus enclines a arréter le voleur. On ne peut
pas davantage expliquer les résultats en supposant que dans
la condition contrdle les gens ne sont pas intervenus parce
qu'ils ignoraient que la personne s’étant approchée subrepti-
cement du transistor ou du cartable était un voleur. Les
quelques mots échangés avaient permis a I’expérimentateur
de faire savoir qu'il était seul. Il s'agit donc bien pour tout le
monde d'un vol caractérisé. Enfin et surtout, il n’est guere
possible de penser que les personnes de la condition d’enga-
gement étaient plus portées a se commettre dans ce type
d’intervention que les personnes de la condition controle, et
ceci pour une raison déja avancée: toutes les personnes a qui
I'expérimentateur a demandé de bien vouloir surveiller ses
affaires (qu'il s'agisse d’un transistor ou d’un cartable) ont
accepté, sans exception, de le faire. Il est par conséquent diffi-
cile de considérer que les personnes qui ont accepté de
surveiller les affaires de l’expérimentateur avaient les
personnalités les moins passives et qu'elles avaient donc, au
départ, plus de chances d’intervenir que les autres. Comment
alors ne pas conclure que c’est bien parce que les sujets de la
condition d’engagement ont été amenés a répondre «oui» a
une question a laquelle ils ne pouvaient répondre «non»,
qu’ils se comportent finalement de facon si différente des
sujets de la condition contréle auxquels I'expérimentateur n’a
pas demandé de veiller a ses affaires? Aussi, les résultats
rapportés par Moriarty, au milieu des années 1970, vont-ils
plus loin qu‘une analyse hative le donnerait a croire.

Pour revenir a Madame O. et a son inconstance comporte-
mentale, on admettra donc que c’est le simple fait d’avoir été
conduite au restaurant a répondre affirmativement a une
question anodine, et dont la réponse allait de soi, qui a cons-
titué un facteur d’engagement l'incitant a intervenir dans la
situation que I'on sait. Ici, ce que les psychologues appellent
la spécificité comportementale est, en fin de compte, liée & un
pur concours de circonstances: s’étre trouvée assise a c6té de
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|’étrangere a la terrasse du restaurant, s:étre vu adt:ese:.er une
requéte qui aurait pu tout aussi bien étre adr?ssee a quel-
qu’un d’autre, etc., circonstances qui ont amené Mafiame 0.
a se soumettre a la demande qui lui était faite, sans éprouver
toutefois le moindre sentiment de pression ou de contrainte.
Au restaurant, Madame O. était bien sous l'emprise de telles
circonstances et sa promptitude a réagir, avant que le voleur
ne disparaisse avec son butin, releve directement de cette
emprise. Nul doute que si I'étrangere ne lui avait pas exphcg-
tement demandé de jeter un coup d’ceil a sa valise, elle efit
fini tranquillement ses huitres, sans faire. plus de cas qu‘a la
plage du malappris et de son forfait, affichant alors dans l;i
passivité la plus parfaite consistance comportemengale. Mals
dans le fond, pourquoi en I'absence de toute pression situa-
tionnelle les gens ne se montreraient-ils pas consistants?

L'effet de gel

C’est donc tout autant cette soumission, dictée par la
logique des relations sociales, que la présentation forr'nelle de:
la demande sous forme d’une question, question qui
implique en apparence l‘exercice d'une décision ou c%’un
choix, qui caractérise 1'acquiescement de Madame O. a la
terrasse du restaurant et celui des sujets de Moriarty
auxquels il était demandé de veiller aux affairesldl’autrui
durant quelques instants. Dans la discussion precedentg,
nous avons présupposé qu'un tel acquiescement débouchait
nécessairement sur l'acte consistant a s’interposer pour éviter
le larcin. Nous avons donc implicitement admis que, dans la
mesure ou ils avaient accepté de surveiller les affaires de
quelqu’un durant son absence, les baigneurs new-yorkais ou
les clients du restaurant ne pouvaient, a l'instar de
Madame O., qu’intervenir si l'occasion se présentait. Or,. ce
présupposé ne va pas de soi. On aurait pu tout aussi bien
penser, précisément parce que l'acceptation de veiller au
transistor ou au cartable était quelque peu contrainte — les

29



normes sociales d’entraide étant ce qu’elles sont — que les
gens observés par Moriarty ne préteraient que peu d’atten-
tion aux objets qui leur avaient été confiés. On aurait eu tort,
puisqu’ici c’est bien du comportement d’acceptation que
découle le comportement d’intervention. Pourquoi? Une
hypothese a la fois simple et générale mérite d’étre avancée:
les gens ont tendance a adhérer a ce qui leur parait étre leurs
décisions et a se comporter conformément a elles.

Il faut savoir gré a Kurt Lewin (1947) d’avoir, le premier,
insisté sur de telles conséquences de l'activité de décision.
Inutile de rappeler dans le détail ces expériences maintenant
célebres dans lesquelles il compare I'efficacité de deux straté-
gies visant a modifier les habitudes de consommation de
ménageres américaines (acheter des bas morceaux de
boucherie plutét que des piéces nobles, du lait en poudre
plutét que du lait frais, etc.). On se souvient que la premiére
de ces stratégies était une stratégie persuasive, les ménageres
étant amenées a suivre des conférences vantant la qualité et
les bienfaits des nouvelles denrées. La seconde de ces straté-
gies consistait, a I'occasion d'un travail de groupe, a inciter
les ménageres a prendre la décision de consommer ces
mémes nouvelles denrées. La trés nette supériorité de la
deuxieme stratégie peut étre comprise d’au moins deux
facons. On peut d'abord supposer que le travail de groupe est
une machine de persuasion plus efficace que les conférences.
Si, au terme de la session, les ménageéres ayant travaillé en
groupe sont, plus que les autres, convaincues des qualités
nutritives des aliments, on peut évidemment comprendre
qu’elles aient par la suite, davantage consommé de bas
morceaux ou de lait en poudre. Cette supposition n‘a pas la
faveur de Lewin qui préfére une tout autre interprétation.
Selon cette interprétation, qui repose sur la notion d'effet de
gel, 1a supériorité des sessions de groupe s’expliquerait par
les vertus de la seule prise de décision. En d’autre termes, si
les ménageres placées en situation de groupe sont celles qui
achetent le plus de bas morceaux ou de lait en poudre, ce
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n’est pas parce qu’elles sont davantage convaincues de la
valeur de ces aliments, mais_» parce qu elles ont été amenées a
prendre la décision d’agir ainsi.

1l va sans dire que les résultats rapportés par Moriarty
corroborent avec force les intuitions de Lewin. On peut, en
effet, chercher dans les directions les plus diverses ce qui
distingue les sujets de la condition d’engagement qui inter-
viennent, des sujets de la condition contréle qui
n‘interviennent pas. On peut chercher, mais on ne trouvera
rien qui permette de dire que les personnes engagées cllsPo-
saient au départ de meilleures raisons que les autres de préter
attention aux affaires d’autrui et surtout d’intervenir en cas
de nécessité. Un seul élément les distingue: la décision, qu’on
a pu leur extorquer, de surveiller en I'absence de son Proprié-
taire un transistor ou un cartable. Cette décision prise, ils y
adherent et s’y conforment dés que l'occasion se présente.
C'est précisément cette idée d'adhérence a la décision p}'ise
que traduit la notion d’effet de gel. Tout se passe, effective-
ment, comme si la décision — notamment lorsqu’elle est prise
en situation de groupe — gelait le systéeme des choix possibles
en focalisant 1'individu sur le comportement le plus directe-
ment relié a sa décision.

Peut-étre cet effet de gel apparaitra-t-il comme trés
ordinaire, tant il peut sembler naturel, et méme
fondamentalement positif, que les gens agissent bien comme
ils en ont décidé. Ou irait le monde si apres avoir pris la
décision de se comporter d'une certaine fagon, les gens se
laissaient aller a se comporter différemment? Ne dit-on pas,
d‘ailleurs, de quelqu’un qui s’en tient effectivement a ce qu'il
a décidé de faire, qu'il est sir et fiable? Mais nous parlons,
ici, de I'adhérence au comportement méme de décision et
non de I'adhésion aux raisons bonnes ou mauvaises qui sont
censées orienter ce comportement. Ce qui est déja moins
ordinaire. D'ailleurs, il ne faudrait pas voir que le bon coté de
l'effet de gel, ce méme effet pouvant déboucher sur des
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ont pu motiver cet acte. Il est, a cet égard, trés symptoma-
tique que les étudiants de la premiére condition.
expéerimentale de Staw maintiennent une décision financiere
antérieure en dépit des informations qui la remettent en

cause. La démonstration est d’autant plus forte qu’il s’agit

d’étudiants en économie d“une grande Business School améri-
caine.

Nous sommes, 13, en présence d’un processus relativement.
spécifique qui consiste a s’engager plus avant dans un cours.

d’action qui s’est révélé jusqu’alors infructueux. On a

coutume, a la suite de Staw, d'appeler escalade d’engagement

cette tendance que manifestent les gens a «s’accrocher » a une
décision initiale méme lorsqu’elle est clairement remise en
question par les faits. Elle a fait, depuis les études originales
de Staw, I'objet d"une attention soutenue de ceux qui étudient

le management et le comportement des gens dans les organi-

sations. On observe cette tendance a différents niveaux, celui
des personnes, mais aussi celui des groupes et des organisa-

tions (Bazerman ef al., 1984; Ross et Staw, 1993). Si nous en

avons présenté ici, avec l'évocation de l'effet de gel, une

analyse de nature essentiellement psychologique, on aurait |

bien tort de ne pas tenir compte d’autres facteurs qui peuvent

rendre ces escalades d’engagement plus probables, quil

s‘agisse de facteurs organisationnels, de facteurs sociaux ou
culturels, de facteurs de politique générale, etc. (Staw et Ross,

1989 ; Drummond, 1994; Geiger et al., 1998). Lorsqu’on sait

que l'escalade d’engagement conduit assez souvent a des
décisions dysfonctionnelles, il peut paraitre curieux que
Moon ait récemment pu montrer quune orientation des déci-
deurs vers la performance, et de surcroit vers la performance
personnelle, les prédispose encore davantage a cette forme
d’adhérence aux décisions (Moon, 2001).
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Il faut savoir dire stop

Le phénomene d'escalade d'engagemept nous a montré
que les décisions économiques, méme p'nsezs par df" futurs
dirigeants américains, pouvaient s’avérer tres peu
rationnelles. La psychologie sociale expérlmentflle nous
décrit d’autres phénomenes relevant égalemer}t d une telle
adhérence aux décisions, qui ne sont pas falt-s,’ll faut bxeq le
dire, pour réhabiliter la notion de rationalité, quzimd bler}
méme celle-ci ne serait que limitée. Nous nous arréterons a
deux d’entre eux: la dépense gichée et le piége abscons. Ces
phénomenes devraient nous aider a mieux comprendre
quelques ratés de notre vie quotidienne.

Les péripéties d'une soirée qui restera longtemps gravée
dans la mémoire de Madame O. nous en convaincra. Le repas
était déja bien avancé lorsque Madame O et sa be]le—sceu-r
s'inquiéterent de la facon dont elles allaient bien pouvoir
terminer leur soirée. Leurs maris étant en déplacement, elles
pouvaient, pour une fois, en faire a leur téte. Et el le§ n’enten-
daient pas s’en priver. Elles hésitaient entre un 1rpportfznt
meeting de leur mouvement politique et le dernier film d"un
cinéaste a la mode. L'intérét du meeting résidait dans la prise
de parole, vers 22 heures, de monsieur Michel Bréede qui
devait fixer la stratégie et les objectifs de la future campagne
électorale du MUL (le Mouvement d'Union Libérale de
Dolmatie). Il résidait aussi, et peut-étre tout autant, dans la
probabilité tres élevée d'y rencontrer Alphonse et Antonin,
ces joyeux drilles avec lesquels on ne s’ennuie jamais. Quant
au film Au nom de la robe, il témoignait des réelles difficultés
d'insertion des jeunes infirmiéres dans les structures hospita-
lieres dolmates. Cruelle alternative! Si elles opteérent en
définitive pour une soirée cinéma, ce n’est guere que parce
que la belle-sceur de Madame O. disposait ce soir-la d’une
entrée gratuite. Les voila donc assistant a 1'un des films l(?s
plus assommants de ces dix derniéres années: scénario
languissant, dialogues insipides, sans parler de la bande son:
inaudible!
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Rapidement la belle-sceur de Madame O. fit valoir quiil

était ridicule de perdre davantage de temps, le discours de
monsieur Bréde devant commencer d‘ici peu. Mais Madame
O, qui avait di pour sa part payer son billet, répondit qu‘une
telle conclusion était un peu prématurée, et qu’a son avis l'ac-
tion ne tarderait pas a se dessiner. C'est ainsi, qu’aprés moult
tergiversations, Madame O. assista seule, et jusqu’au bout, a
la projection, bien que la fin du film fat plus décevante encore
que le début le laissait craindre.

23h30, Madame O. attend maintenant le dernier bus qui a
déja, si I'horloge de I’église Sainte-Lucie est a I'heure, prés de
cinq minutes de retard. Elle néglige d’arréter un premier taxi
en maraude qui passe devant la station. «Il finira bien par
arriver », se dit-elle en soupirant. Les phares d'un nouveau
taxi éclairent lentement les premiéres gouttes de pluie. Il est
plus de minuit et Madame O. se demande s'il ne serait pas
plus raisonnable de rentrer en taxi. « Non, pense-t-elle, le bus
sera la dici deux ou trois minutes, il doit encore étre bloqué
au carrefour des Epinettes.» Harassée, trempée, les nerfs a
fleur de peau, Madame O. est enfin devant sa porte. Sa
montre indique une heure ou peu s’en faut. Elle a da finale-
ment se résoudre a rentrer a pied. Comble de l'ironie: sa
belle-sceur, Alphonse et Antonin achévent chez elle, en
fanfare, une délicieuse soirée.

A V'évidence, Madame O,, elle, a gaché sa soirée. D'abord
elle s’est imposé d’assister jusqu’au bout a la projection d’un
film sans queue ni téte alors qu’elle aurait pu, au méme
moment, prendre part a un meeting qui s’annongait passion-
nant. Ensuite, elle s’est involontairement, et bien inutilement,

imposé une longue marche a pied sous la pluie, alors qua

tout prendre elle aurait préféré rentrer confortablement chez
elle en taxi. Le premier de ces ratés nous montre ce qu’est une
dépense gachée et le second comment fonctionne un piége
abscons.

el L R il e b

On doit a Arkes et Blumer (1985) l'illustration expérimen-
tale du phénoméne de la dépense gachée. Des étudiants
devaient s’imaginer dans la situation suivante: ayant
dépensé 100 dollars pour un week-end de ski dans le Michi-
gan et 50 dollars pour un week-end de ski, a priori plus
prometteur, dans le Wisconsin, ils s’apercevaient avec
stupeur que les deux réservations concernaient le méme
week-end. Ne pouvant étre remboursés ni d'un coté, ni de
|‘autre, ils devaient choisir. Iraient-ils skier dans le Michigan
(week-end a 100 dollars) ou dans le Wisconsin (week-end a
50 dollars), sachant que le séjour dans le Wisconsin présentait
pour eux plus d’attrait? Un consommateur rationnel choisi-
rait évidemment le Wisconsin. L'argent des deux week-ends
étant de toute facon dépensé, ce consommateur se trouve
dans la situation de quelqu‘un qui doit effectuer un choix
entre deux possibilités qui lui cotGtent le méme prix:
100 dollars + 50 dellars, soit 150 dollars. La sagesse veut alors
qu'il choisisse celle qui présente le plus d’avantages pour lui.
C’est d'ailleurs ce qu'impliquent les théories économiques.
Ces théories présupposent, en effet, un décideur rationnel
qui, connaissant les colts et les bénéfices de chaque action
possible, ne manquera pas d’opter pour celle qui correspond
a l'utilité ou a l'intérét maximum. La méme rationalité efit
voulu que Madame O., réalisant a la fois que le film auquel
elle assistait I'ennuyait et que, quoiqu’elle fasse, elle ne pour-
rait se faire rembourser son billet, que Madame O. donc
décidat, comme sa belle-sceur, d"au moins profiter du dernier
meeting politique organisé par le MUL et de son éventuel
prolongement avec deux boute-en-train, histoire de ne pas
tout perdre.

De nombreux étudiants interrogés par Arkes et Blumer ne
se montrérent pas plus rationnels que Madame O. puisque,
contre toute logique, la majorité d’entre eux (54 %) opterent
pour le Michigan, c’est-a-dire pour le week-end le plus cher
et non pour le Wisconsin, le week-end le plus prometteur.
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Nous définirons le phénomeéne de la dépense gachée
comme un phénomeéne qui apparait chaque fois qu’un indi-
vidu reste sur une stratégie, ou sur une ligne de conduite,
dans laquelle il a préalablement investi (en argent, en temps,
en énergie) et ceci au détriment d’autres stratégies, ou lignes
de conduite, plus avantageuses. C'est le cas lorsque vous
vous efforcez de finir un Pommard 1962 éventé et

bouchonné, plutot que de déboucher une bouteille de ce petit

vin de pays dont vous vous délectez pourtant les dimanches

ordinaires. Tout se passe a nouveau, ici, comme si on s’obli-

geait a poursuivre dans un cours d’action ayant fait 1'objet

d’un investissement important — un Pommard 1949! -, et

donc dans le cours d’une décision antérieure cotiteuse, négli-
geant par la méme des opportunités plus satisfaisantes.

Le piege abscons ne se distingue pas fondamentalement
de la dépense giachée. Comme elle, et comme 1'escalade d’en-
gagement, il procéde de cette tendance qu’ont les gens a

persévérer dans un cours d’action, méme lorsque celui-ci

devient déraisonnablement cofiteux ou ne permet plus d’at-
teindre les objectifs fixés.

Imaginons le jeu suivant: vous disposez d’une mise de 400
euros et l'occasion vous est offerte de gagner un jackpot de
200 euros. Comment? En face de vous un compteur gradué
avance au rythme d’un chiffre par seconde, partant de 1 et
allant jusqu’a 500. Vous gagnez les 200 euros du jackpot si
vous laissez tourner le compteur jusqu’a un chiffre X fixé a
I'avance mais que, bien évidemment, vous ne connaissez pas.
Vous savez, en revanche, que chaque unité vous cofite un
euro, de telle sorte que si d’aventure le chiffre X est supérieur
a 400, non seulement vous ne gagnez pas les 200 euros du
jackpot, mais encore vous perdez les 400 euros dont vous
disposiez au départ. Vous avez naturellement la possibilité
d’arréter le compteur quand vous le voulez, le solde vous
restant acquis. Le principe du jeu est donc simple: vos chan-
ces de gagner le jackpot augmentent avec les pertes que vous
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acceptez de subir, étant en tendu que ces dernieres peuvent ne
as étre suffisantes, quand bien méme vous seriez prét a
engager la totalité de votre mise.

(’est dans le cadre d’'une judicieuse expérience que Brock-
ner, Shaw et Rubin (1979) demanderent a leurs sujets de se
livrer a ce jeu. lls s’étaient arranges, .toutefois, pour que leg
sujets ne puissent jamais gagner le 1ack\pot, pouvant ainsi
étudier jusqu’oll ceux-ci étaient préts a aller af!ans leurs
pertes. Dans un tel jeu, le joueur est en fait placé dans une
situation assez semblable a celle de Madame O. attendant le
dernier bus. Chaque chiffre qui tombe, comme chac;ue
minute qui passe, s'il naugmente en rien la probabilité objec-
tive’ d’atteindre le but, donne néanmoins l'impression
subjective que 1’on s’en rapproche. Tout se passe donc comme
si I'individu était placé dans un piege dans lequel la difficulté
qu'il éprouve a faire le deuil de ce qu'il a déja investi en
argent ou en temps est accentuée par le sentiment qu'il peut
avoir de la proximité du but.

Deux facteurs rendent ce piége abscons particulierement
redoutable. Le premier de ces facteurs tient au fait que l'indi-
vidu peut étre engagé dans un processus qui se poursuivra
de lui-méme jusqu’a ce qu'il décide activement de l'inter-
rompre, si toutefois il le décide. Dans l'expérience de
Brockner, Shaw et Robin, le compteur s’arrétait quelques
secondes, tous les 40 chiffres. Dans une premiere condition,
les joueurs devaient dire «stop» lorsqu’ils ne voulaient plus
poursuivre. Dans une autre condition, ils devaient au
contraire dire «allez» aprés chaque pause s'ils entendaient
continuer. Dans la premiére condition le compteur repartait
donc automatiquement si le sujet ne disait rien, alors que
dans la seconde il ne repartait que si le sujet en formulait
expressément la demande. Les résultats sont sans appel: les

7. Celle-ci est bien entendu définie a priori par la somme d’argent que le
sujet est prét a risquer, (si le sujet est prét a risquer 100 euros, il a une
chance sur cinq d’obtenir le jackpot) et ne dépend pas de la position
du compteur a2 un moment donné.
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pertes sont beaucoup plus importantes dans la premiére
condition que dans la seconde, c’est-a-dire lorsque les joueurs
«piégés » sont confrontés a un processus qu’ils ont décidé de
lancer et qui, cette décision prise, va se poursuivre inexora~
blement sauf intervention active de leur part. Les joueurs qui
perdent le plus sont donc ceux qui doivent dire «stop » et qui
ne savent pas le dire. A l'inverse, les joueurs qui doivent dire
«allez» pour signifier qu'ils souhaitent continuer, et qui sont
ainsi conduits a décider a intervalles réguliers de poursuivre
ou non le jeu, sont ceux qui perdent le moins d’argent. En
somme, l'individu qui s’est placé dans un piége abscons en
prenant une décision initiale ne peut en sortir qu’en prenant
une nouvelle décision. Mais encore faut-il que I'opportunité
lui en soit donnée. De ce point de vue, le dispositif le moins
«piégeant» est celui qui oblige le joueur a régulierement
analyser ce qu'il en est de ses pertes et de ses gains et a déci-
der en conséquence de continuer ou d’arréter.

Le second facteur qui concourt a donner au piége abscons
toute son efficacité tient au fait que l'individu peut ne pas’
étre amené a fixer a priori de limites a ses investissements, par
exemple a décider une fois pour toutes quelle somme il
souhaite engager dans un jeu, ou combien de temps il va
attendre a un arrét de bus, ou combien de temps il va atten-
dre Madeleine®, etc. Dans la méme expérimentation,
Brockner, Shaw et Robin ont ainsi pu constater que les sujets
auxquels on avait demandé, des le départ, d’annoncer la
somme qu'ils voulaient jouer avaient perdu moins d’argent
que ceux auxquels cette demande n’avait pas été adressée. Il
est donc probable que si Madame O. avait fixé, en arrivant a
la station de bus, une limite a sa patience (par exemple: si elle
avait décidé de ne pas attendre au-dela de minuit), elle efit
alors jugé sage d’arréter le second taxi. Aussi, la meilleure
fagon d’éviter de tomber dans un piége abscons consiste-t-
elle a décider dés le départ de se donner un seuil & ne pas

8. Au moment ou }a_icques Brel a écrit sa célébre chanson, ce Petit traité
n’était pas encore publié.

Les pieges de la decision

dépasser. Dans ce cas en effet, mais c}ans ce cas uniqyement,
ce seuil peut étre fixé sur les bases d une a_nalyse rationnelle
des risques encourus au regard des benef{ces atte’ndu_s sans
que cette analyse ne soit biaigée par le sentiment d’avoir déja
trop investi pour ne pas continuer.

On voit maintenant se dessiner les contours d'un bon
piege abscons:

1. L/individu a décidé de s’engager dans un processus de
dépense (en argent, en temps ou en énergie) pour atteindre
un but donné.

2. Que l'individu en soit conscient ou non, l"atteinte du but
n’est pas certaine.

3. La situation est telle que lindividu peut avoir l'impres-
sion que chaque dépense le rapproche davantage du but.

4. Le processus se poursuit sauf si I'individu décide acti-
vement de l'interrompre.

5. Lindividu n’a pas fixé au départ de limite a ses inves-
tissements. Ainsi peut-il perdre 400 euros pour tenter d’en
gagner 200. Ainsi peut-il passer plus de temps a attendre un
bus qu’il ne lui en aurait fallu pour rentrer d'un pas tran-
quille chez lui.

De I'enlisement militaire au Viét-nam
a la facture du garagiste

Encore une fois, on aurait tort de ne voir en Madame O.
qu‘une femme niaise et parfaitement incapable d’éviter les
traquenards les plus vils que nous tend ’existence. Nous la
connaissons bien et ce n’est pas le cas. On aurait tort égale-
ment de croire que les phénomeénes d’escalade d’engagement,
de dépense gachée ou autres pieges abscons ne se manifestent
jamais que dans quelques obscurs laboratoires, animés par
des chercheurs a l’esprit scientifique aussi torturé que
tortueux. Qu’on se détrompe, ces phénomenes sont d’obser-
vation courante, tant dans la gestion des affaires du monde
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que dans le domaine plus routinier de la vie de tous les jo
Voici quelques exemples en guise d’arguments.

En 1965, le sous-secrétaire d’Etat des USA, George Ball,
soumettait au président Johnson un rapport consacré a ce qui
allait devenir la guerre du Viét-nam. Il était, notamment, écrit
dans ce rapport: «Dés qu'un grand nombre de troupes
américaines auront été engagées dans des combats directs,
elles commenceront a enregistrer de lourdes pertes. Elles ne
sont pas équipées pour livrer bataille dans un pays inhospi-
talier, pour ne pas dire franchement hostile. Apres avoir subi
de grosses pertes, nous serons entrés dans un processus
quasi-irréversible. Notre implication sera si grande que nous
ne pourrons plus arréter avant d’avoir complétement atteint
nos objectifs, sauf a accepter une humiliation nationale. De
ces deux possibilités, je pense que I'humiliation devrait étre
plus probable que I'atteinte de nos objectifs, méme apres que
nous ayons subi de lourdes pertes. » (Mem. from George Ball fo
Président Lyndon Johnson, July 1965, Pentagon Papers, 1971).

Comme on le voit, non seulement le rapport de George
Ball anticipait sur ce qui serait l'issue de la guerre du Viét-
nam, mais encore il mettait en garde, avec une étonnante
clairvoyance, le président des Etats-Unis contre les risques
d’une escalade militaire. Le processus de cette escalade n’est
pas trés différent de celui que nous avons décrit plus haut
lorsqu'il sest agi de montrer que l'effet de gel pouvait, a n'y -
point prendre garde, déboucher sur de véritables perversions
de l'action. A I'image des étudiants de la Business School de
Staw, le président Johnson, loin de réviser une stratégie qui
s’avérait au fil du temps aventureuse, trouvait au contraire,
dans chaque nouveau revers de bonnes raisons pour la main-
tenir. Nous ne sommes pas assez naifs pour considérer que le
phénoméne d’escalade d’engagement suffit & lui seul a expli-
quer les décisions d'un président, fit-il celui des Etats-Unis.
Mais apres tout, le fait qu'il ait fallu attendre un nouveau
président pour que soit mis fin au déploiement des forces
militaires au Viét-nam a de quoi laisser perplexe.
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Il en va des affaires politiques comme des affaires
militaires, les exemples d’escalade d engagement ne
uent pas. Chacun a encore en meémoire ‘les rec?nts
glé?ocilres électoraux du MUL, présidé par rpc:nswur Brecieé
Depuis qu'il s’est engagé dans la st.rategle:' fixée par?son, 1‘13
neres, le MUL a perdu — pourquoi se VOllEI: la face? — élec-
- nga rés élection, plus de la moitié de son électorat. Un tel
ge?sasfre électoral ne manque pas .d’émogvoir de npmbr{eux
militants de la base, qui souhaiteraient voir leur part} se réno-
ver en profondeur. Mais ces remous Fle la base n affef:c:en:
guere ’équipe dirigeante du MUL qui, comme le préﬂcI en
Johnson et comme les étudiants d.e Stam{, ‘_s,emble trouvez: ans
les échecs répétés de sa stratégie p(')]l'tl’que autant d’argu-
ments en attestant le bien-fondé: «Si 1'électorat abfl:}dOnne
régulierement le MUL, ce n’est pas parce que ses dxrxg.tcelgnts
se trompent, mais c’est a cause des contre-vérités qu(zh ien-
nement diffusées par voie de presse par les treize ?ha}nes de
la télévision d’Etat. Alors, pourquoi changer? L'animosité
ambiante ne prouve-t-elle pas apres tout que le MUL est sur
la bonne voie?» Sans étre grand clerc, on peut alors p'redlr‘e
qu‘il en sera de la ligne du MUL comme il en fut :cle I'obsti-
nation américaine au Viét-nam. Ici encore, il est a (;ramc_lx:e
qu'il faille attendre 1’avénement d'une nouvelle équipe diri-
geante pour que les effets d’escalade d’engagement puissent
étre efficacement endigués.

I serait erroné de croire que la collégialité suffise a prému-
nir une instance de décision contre de tels effets pervers et
que ces effets restent 'apanage de l'ex?rcice solitaire du
pouvoir. Depuis Staw, nous l’avons signalé€, lgs chercheurs se
sont attachés a situer les escalades tant au niveau clles grou-
pes qu’au niveau des organisations.\ La psychologie sociale
expérimentale nous inciterait méme a attendre une accentua-
tion du phénomene d’escalade d’engagement dans les
groupes. Les expériences, en effet, ne manquent pas pour
montrer que ces derniers ont tendance a se porter vers des
décisions extrémes, pour peu qu’elles impliquent une prise
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de risques et qu’elles ne puissent étre ramenées 2 la résolu-
tion de problémes arithmétiques ou logiques. On parle de
polarisation collective’ a propos de cette tendance que de
nombreux chercheurs expliquent par une dilution de la
responsabilité a travers le groupe. Aussi est-il assez tentant.
de considérer qu'une équipe sera davantage tributaire des
effets d’escalade d’engagement qu‘un décideur solitaire, Une
telle considération ne doit cependant pas donner a croire que
I'exercice solitaire du pouvoir est une panacée, tant s’en faut.
Les exemples de distorsion de l'activité de décision solitaire.
sont légion et il serait aisé d’en trouver de trés parlants dans
les différents secteurs de la vie sociale ou de la vie politique.
Il reste qu'il est aujourd’hui bien difficile d’admettre que la
prise de décision collective, en tant que telle, permette d’évi-
ter ces distorsions de l'action que I’on déplore ici ou 13. Nous

avons, pour notre part, la ferme conviction que la solution est
P P

bien plutét dans la pratique de certains dispositifs qui requie-
rent lintervention de plusieurs décideurs dans un méme
cours d‘action. Nous pensons, notamment, qu’il est préféra-
ble que ce ne soit pas la méme personne, ou le méme groupe
de personnes, qui prenne une décision et qui en évalue les
effets en vue de son éventuelle reconduction. Imaginons que

Pierre ait pris la décision d’ouvrir dans un supermarché de
banlieue un rayon de vétements pour homme. Il devrait

appartenir a Jacques, plutét qu‘a Pierre, d’analyser les résul-
tats de cette opération afin de décider sil convient de la

poursuivre ou de l'abandonner. Dans le méme ordre d’idées,

imaginons que Pierre ait prescrit un traitement médical. Il
devrait a nouveau appartenir a Jacques, plutét qu’a Pierre, de
juger des effets de ce traitement et de l'opportunité de sa
prolongation, etc. Cette suggestion, bien qu’élémentaire,
implique donc de profonds changements dans les habitudes
et peut-étre méme de véritables bouleversements structurels.

9. Lelecteur intéressé par ce phénomene lira avec profit le texte de Doise
et Moscovici (1984) ou l'ouvra ge de Moscovici et Doise (1992). 1l trou-
vera une revue plus récente dans Brauer et Judd (1 996).

Mais l'inertie organisationnelle‘étant ce qu'elle est, et C:GS

tiques professionnelles ce qu elles sont, on peut craindre
pré qmalgré leur efficacité virtuelle, de tels dispositifs ne
g:iee’nt pas mis en ceuvre de sitoét dans les institutions poli-

tiques, économiques ou militaires.

Le lecteur sera-t-il mieux a méme que ses dirige_ants, que
ses chefs, bref que les décideurs professpnnels, dg “tlrer Proflt
des connaissances qu’il vient d'aﬁcqu’énr en n}fmere d esci—
lade d’engagement, de dépense gachée et de piege abscons?

A y bien réfléchir, la vie quotidienne est faite de fiécision:j;,
menues ou importantes, qui peuvent nous amener a poursui-
vre au-dela du raisonnable dans un certain cours d 'flctlor:n.
C’est ainsi que de petits ou de grancl§ n?alheurs occasionnés
par des piéges abscons ont pu étre decnts' ~dan.s des. secteurs
aussi divers que la poursuite d'une carriere msat1sfalsanfte

ui vous mine (Drummond et Chell, 2001),. dans la soumis-
sion durable aux violences domestiques qui vous Fiétmlsent
(Eisenstat et Bancroft, 1999), voire dans la permstancg de

hénomenes hallucinatoires qui vous désenchantent (Birch-
wood, Meaden, Trower, Gilbert, et Plaistow, 2000).

Nous pensons, pour notre part, a ce’rtaifxs ’étl'ldiants‘ enga-
gés dans un cursus universitaire donné qui réalisent c{es leur
premiére année que ce cursus ne correspf)pd pas a IeI{rs
attentes ou ne leur apportera pas les bénéfices es:comptes.
Vont-ils, comme le bon sens le voudrait, décider .d’mt.erron}\-
pre les études entreprises, ou vont-ils les poursuivre jusqu’a
leur terme, quitte a se réorienter par la suite dans une
nouvelle direction? Nos étudiants, hélas, ne sont pas rares
qui, munis d"une maitrise de psychologie, se }*‘etr-ouvl?nt une
ou deux années plus tard, dans une école d m.fxrr{ueres ou
d’éducateurs, dans un IUT etc., sans avoir jamais reel.lement
cherché un emploi correspondant a I‘elur formath de
« psychologue ». Demandez-leur pourquoi ils oEt malgr? tout
poursuivi leurs études de psychologie jusqu’a la maitrise.
Certains nous répondront, convaincus de renvoyer, ainsi, une
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noble image d’eux-mémes: «Moi, quand j'entreprends
quelque chose, je vais jusqu’au bout.» Peut-étre penserez-
vous désormais comme nous: «En voila un qui est tombé,
avec dignité et de fort belle maniére, dans un authentiqu
piege abscons. »

Sans oublier ces vieux époux qui, pour avoir eu les
meilleures raisons du monde de se séparer n’en sont que plus
heureux de souffler ensemble les bougies de leurs noces
d’argent. Certes, les raisons de poursuivre la cohabitation,
sinon l'alliance, furent nombreuses. Il y eut d’abord les amis
communs, puis vinrent l’éducation des enfants et la maison
achetée a crédit, jusqua ce qu’il ne demeure que la lus
lourde d’entre toutes: l'inaptitude a vivre autre chose. X ne
pas reconnaitre cette raison, ils évitent de reconnaitre que les
précédentes n’étaient en définitive que les éléments d’un
piege abscons ou d’une escalade d’engagement, et de voir
leur existence comme un long cortége de dépenses gachées.
Ils peuvent, enfin, ensemble étre heureux.

Sans oublier non plus ceux dont la cure analytique ne finit
pas de finir. Car, qu’on le veuille ou non, une psychanalyse &
toutes les propriétés d'un excellent piége abscons (voir
supra):

L. Le patient a décidé de s’engager dans un long processus
de dépense (en argent, en temps, en énergie).

2. Que le patient en soit conscient ou pas, I'atteinte du but
n’est pas certaine, et ceci d’autant plus que son psychanalyste
lui-méme peut considérer ce but comme un fantasme ou un.
«surcroit» (sic).

3. La situation est telle que le patient peut avoir l'impres-
sion que chaque dépense le rapproche davantage du but.

4. Le processus se poursuit sauf si le patient décide active-
ment de l'arréter.

5. Le patient n'a pas fixé au départ de limite  ses investis-
sements.

Sans commentaires !

Maintenant, si vous étes parvenu a_ é’viter le ;'Ji’ég.e abscons
de l'analyse, voire celui de la COIT]L?gallte, vousn evxtedrt?z sans
doute pas aussi facilement celui, il est vrai plus_ anodin, que
vous tend l'agonie d'une automobllt_e. Cgux qui sont passes

ar 1a savent a quel point il faut se falrg v1olenc? pour accep-
ter de vendre au prix de l'argus un vieux véhicule donf on
vient tout juste de faire changer I'embrayage. Pourtant a ne
as le vendre a ce moment-1a, ce sont les_ frex.ns qui vc:mt
lacher, ou les amortisseurs, ou encore la dlrechor}, a moins
que tout foute le camp en méme temps. Vous n'en tirerez

alors plus rien.

Autant de variantes d'un phénomene général que Teger
(1979) résumait par une formule dans laquelle certains pour-
ront se reconnaitre: «trop investi pour abandonner ».

De l'automanipulation a la manipulation

Escalade d’engagement, dépense gachée, piege abscor)s
relevent d’un méme processus, assez proche dt_e ce que Levym
appelait un effet de gel, et qui ne concerne fma\lement rien
d’autre qu‘une forme d’adhérence des personnes a leurs déci-
sions!?. La, elles décident d’affecter un fonds exceptionnel de
développement a une certaine filiale, ici elles d.ec1!:lent de
dépenser 100 dollars pour aller skier dans le 1\‘41clugan, ici
encore elles décident de gagner quelque argent a la roulette.
Une fois prises, ces décisions vont orienter le com!::ortement
dans le sens d'une persévération'! qui peut, nous l'avons vu,
s'avérer perverse.

10. Ces phénomenes sont d‘ailleurs assez souvent substituables 'un a
I’autre, méme si nous avons tenu ici a les distinguer pour des raisons
analytiques. La dépense gachée est ainsi souvent tenue pour un
aspect de 1'escalade d’engagement (Moon, 2001 bis).

11. Nous empruntons ce terme a la psychopathologie.
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Comment expliquer ce phénomene? Malheureusement,
nous avons ici a déplorer un certain décalage entre le carac-
tere quelquefois spectaculaire, qualitativement et
quantitativement, des effets expérimentaux et la pauvreté des

interprétations théoriques qui en sont proposées. Aussi, nous
en tiendrons-nous uniquement a la plus fréquemment avan-
cée. Selon cette interprétation, qui repose sur la notion
d’autojustification (Aronson, 1972), les persévérations, méme
les plus dysfonctionnelles, s’expliqueraient par le souci, ou le
besoin, qu’aurait I'individu d’affirmer le caractére rationnel
de sa premiere décision. Ainsi, continuer a investir sur une
filiale qui s’avere étre un canard boiteux aurait pour fonction

d’attester du bien-fondé de la premiére décision financiere,

Tout se passe comme si le sujet préférait «s’enfoncer » plutét
que de reconnaitre une erreur initiale d’analyse, de jugement
ou d’appréciation. Nous avons montré ailleurs (Beauvois et
Joule, 1981, 1996), comment lindividu rationalisaif ses.
comportements en adoptant apres coup des idées suscepti-

bles de les justifier. On sait d’ailleurs depuis Festinger (1957)

qu'une personne amenée par les circonstances a tenir un
discours en contradiction avec ses opinions modifie a poste-
riori celles-ci dans le sens d’un meilleur accord avec son
discours. Nous nous trouvons, avec les phénomeénes d’esca-
lade d’engagement, de dépense gachée ou de piege abscons
devant une forme nouvelle de rationalisation dans laquelle
l'individu justifie une décision antérieure par de nouvelles
décisions, un acte antérieur par de nouveaux actes. I'un d’en-
tre nous (Joule, 1996) a appelé rationalisation en acte cette
forme particuliére de rationalisation!2. Ainsi, par exemple, en
choisissant d’aller skier dans le Michigan, alors que le week-
end dans le Wisconsin s’annongait plus prometteur, les sujets
de Arkes et Blumer rationalisent par ce nouveau comporte-
ment le choix antérieur d’un week-end extrémement
onéreux.

12. On trouvera un bel exemple de rationalisation en acte dans le chapi-
tre ViL.
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*

* *

Dans toutes les situations évoquées dans ce ch_apitre, on
eut considérer que l'individu est, Fl’upe certamg facon,
piégé par une décision initiale. Toutefois, si nous ermsageor}'si
ces situations dans leur ensemble, on se rendraf con'wpte qu'i
existe une différence importante entre la situation c!ans
laquelle se trouvait Madame O.Aau restaurant et les situations
dans lesquel.les se trouvait la méme Mz‘id,a_m.e‘O,. au cmema’()!.l
3 l'arrét de bus. Cette différence tient a | uunata?n de la déci-
sion premiere. Dans les situations d’escalelde d gngagem:ant,
de dépense gachée ou de piege abscon’s,‘l .mdwndu_;‘)eut e;‘tre
tenu pour l'initiateur principal de la décision }'Jremlere: c'est
Madame O. qui a décidé d’aller au cinéma et c’est encore elle
qui a décidé de prendre le bus pour regagner ses pénates.
D’ailleurs, les effets dysfonctionnels de ces déCl?lOﬂS ne profi-
tent a personne; ils n‘ont pour conséquence que
d’empoisonner l'existence de cette pauvre Madalme O qui
s’est, en quelque sorte, piégée elle-méme. Une situation de
requéte, comme celle dans laquelle elle se trouvait au restau-
rant lorsqu’elle fut amenée a survetll.er la vah'st»:* .de
I'étrangere, est tout a fait différente, puisque la décision
initiale (surveiller la valise) lui a été purement et S1mplem?nt
extorquée’®. Si on ne lui en avait pas expressément adressé la
demande, Madame O. ne se serait pas davantage qu’a la
plage fait un devoir de surveiller les affaires d’autrui en son

absence.

Nous sommes donc ici au point de départ de ce qu'il faut
bien appeler une manipulation.

Imaginons, en effet, qu‘un sinistre individu vous extorque
une décision, a priori anodine et sans conséquence, a seule fin

13. Rappelons encore que fous les sujets de' I'expérience de N}oria‘rty
(1975) accepterent sans exception de surveiller les affaires de I'expéri-
mentateur, ce qui montre clairement qu‘on ne peut guére en pareil cas
refuser de rendre le service demandé.
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de mettre les effets de persévération de cette décision au
service de ses propres intéréts. Chacun conviendra qu'il
s‘agit bien la d’une manipulation, et méme d’une manipula-
tion relativement sophistiquée puisqu’elle implique que le
manipulateur réalise un détour. Ce détour consiste a obtenir
avant toute chose un comportement, ou une décision, qui ne
présente d’autre intérét pour lui que d’en préparer d’autres,
Aussi, cette manipulation ne peut-elle étre que délibérée. Le
langage courant permet de parler de manipulation a propos
de comportements d’influence (tenter de convaincre quel-
qu'un de faire quelque chose qu'il n’aurait pas fait
spontanément) que le manipulateur réalise parfois, pour peu’
qu'il soit égocentrique, en toute bonne foi, persuadé qu’il est
d’une communauté d’intéréts entre lui et la personne qu'il
veut gagner a sa cause. Rien de tel avec les manipulations
dont il est question dans ce Petit traité. Celles-ci ne reposent
pas sur l'activité persuasive mais présupposent le recours a
une technologie comportementale, et ce recours ne peut étre que
délibéré. Si donc le manipulateur ne peut qu’avoir une cons-
cience claire du sens de ses agissements, le manipulé aura,
lui, moins de chance de déjouer la manceuvre dont il est
l'objet que s'il avait di faire face a quelque stratégie persua-
sive. Et ceci se comprend bien. Nous sommes tellement
convaincus — souvent d‘ailleurs a tort (cf. Beauvois, 1984;
Dubois, 1994) — que nos actes dépendent de nos intentions, et
a fortiori de nos opinions ou de notre personnalité, que nous.
sommes trés sensibles a toutes tentatives manipulatrices qui
porteraient directement sur nos intentions ou sur nos
opinions. Nous savons au demeurant nous défendre contre
de telles tentatives manipulatrices reposant sur la persuasion,
ne serait-ce qu’en feignant de ne rien comprendre du tout,
lorsque nous ne sommes pas capables de contre-argumenter,
ou lorsque nous ne souhaitons pas nous abaisser a le faire.
Dans le méme temps, nous négligeons facilement ces petits
comportements insignifiants que nous acceptons de réaliser
quotidiennement, tant ils nous paraissent naturels.
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Soyons bien clairs: les forn'.ses de mzfnipulation c‘lui seront
décrites dans les chapitres qui vont suivre ne procédent pas
de stratégies persuasives. La- Plupart mettent en ceuvre des
stratégies que I'on peut qualifier de comportementales, dans la
mesure ot |'obtention du comportement escomptfé au temps
T 2 passe par I’extorsion d’un corppor’fement «préparatoire »
autemps T 1, et donc par l’extorsion d un premier comp0fte-
ment. Souvenons-nous: pour obtenir 20 centimes d'un

romeneur, mieux vaut commencer par demander I’heure. I]
va sans dire que celui qui use d'un tel stratagéme pour arri-
ver a ses fins n’a cure de savoir I'heure (peut-étre méme, pour
la crédibilité du scénario, a-t-il auparavant pris le soin d’oter
sa montre de son poignet). Il ne s’enquiert de I'heure que
pour obtenir du promeneur qu‘il lui ren'dfe un premier service
le prédisposant a lui en accorder, aussitot apres, un seconfz_l,
en fait, le seul utile. Quant au promeneur, convenons qu'il
aura moins conscience d‘avoir été forcé dans sa décision d"ai-
der quelqu’un dans I'embarras que ce n’aurait été le cas si ce

uelqu'un l'avait accompagné jusqu’au bout du boulevard
Paul Vaillant-Couturier pour tenter de le convaincre. En
outre, rien ne prouve qu’une telle insistance elit été payante.
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en saisir de multiples aspects comme ramassés, rassemblé:
soulignés. » (Ardoino, 1970, p. 89). Sauf a ne pas étre sensib
a un tel lyrisme, il est bien difficile de voir dans 'activité
décision, en tant que telle, une source potentielle d’ennui
ennui il y a, on en cherchera plus volontiers les causes d
l'incapacité a prendre de vraies décisions ou, celles-ci é
prises, dans l'inaptitude a s’y tenir. Les positions défend
dans ce Petit traité pourront donc surprendre, peut-étre
choquer, tant elles se démarquent de l'idéologie ambiante.
Elles s’en démarquent en laissant entendre, d’abord, qu'il
a pas lieu de privilégier I'activité de décision, cette activité
n’étant pas l'apanage d’étres d’exception mais l'affaire de
Monsieur Tout-le-monde; en laissant entendre, ensuite, que
c’est en s’accrochant a leurs décisions que les gens peuvent
perdre tout controle sur les événements. 1l faut se rendre &
I'évidence, un nombre inimaginable de décisions prises par
une personne donnée dans une situation donnée auraient
tout aussi bien pu étre prises par n’importe qui d’autre dans
la méme situation. L'activité de décision repose assez
souvent, en effet, sur I'application de routines, de régles
généralement partagées et, évidemment, sur la soumission
aux contraintes de I'environnement. Ceci est vrai notamment
— et peut-étre surtout — dans la vie professionnelle dans
laquelle les marges de manceuvre sont en définitive plutdt
étroites. Certes, en cherchant bien, on doit pouvoir trouver |
dans une vie quelques-uns de ces instants privilégiés dont
parle Ardoino, ot1 le sentiment de liberté nous enivre et nous.
coupe le souffle. Mais ces moments sont rares, méme dans la.
vie exaltante de nos dirigeants. Ils ne sauraient constituer la
trame de l'existence quotidienne. Ainsi avons-nous préféré
nous limiter dans cet ouvrage a cette activité de décision, 6

combien plus terre a terre, qui nous conduit au fil des jours et

des années a accepter de garder le canari de la voisine partie

skier durant le week-end, a offrir 'apéritif au démarcheur

venu nous soumettre un contrat d’assurance-vie a ’heure du
déjeuner, a céder notre place dans le bus au gros monsieur 3-«'
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Junettes avant méme qu'il ne nous !’ait der.nam':ié... NE nous
en déplaise, il s'agit bien_le‘l de c-lémsu:ms puisqu’elles s"inscri-
vent dans un cours d’action qui aurait pu tourner autrement.
Qu’il s'agisse de «vraies» ou f:le & pseufiq » dec151qms, ’l?ous
Jaissons aux philosophes le soin d’en dec1def. Quoi qu il en
soit, vraies ou pseudo, une fois prises, nos decnszlons ont des
effets de persévération qui peuvent s‘avérer désastreux, en
tout cas sur lesquels vont pouvoir se gr?ﬂ:er de nombreuses
pratiques manipulatrices. En somme, 1'air clu 'temps vous
invite a voir la décision comme une des activités h‘ufnames
les plus nobles, les faibles gens étant incapables de décider ou
de s’en tenir aux décisions qu’ils ont pu p're{ndfe. Ce {’etn‘
traité prend en compte une tout autre r.éahte:’l activité de
décision est la matiére méme de la quotidienneté et, malheu-
reusement pour eux, les gens ont trop tendance a rester sur
leurs décisions. Une nouvelle tranche de la vie de Madame O.
est 1a pour nous en convaincre.

Une bonne affaire

Madame O. a décidé de terminer son shopping du vendredi
par un petit détour qui n’engage a rien au rayon meubles de:s
Galeries Cordés. Il faut dire que la veille elle est parvenue a
convaincre Henri, son mari, de la nécessité de changer le
salon qui leur avait été offert, il y a bientdt vingt ans, a 1'oc-
casion de leur mariage, et qui commence a étre sérieusement
élimé. Henri a accepté du bout des levres, ne lui accordal}t
qu‘un maigre budget: 7000 dolmaces'. C’est peu, mais
Madame O. sait faire de bonnes affaires, quitte a attendre tout
le temps qu’il faut. En l'occurrence, il ne lui sera sans do_ute
pas nécessaire d’attendre longtemps. L'un des. premiers
salons exposés ne cotite que 6500 dolmaces et lui convient
parfaitement. Vert bronze, il se mariera a la perfection avec le

14. Un dolmace éqﬁivaut a peu prés a un franc lourd frangais et a six
francs belges, soit environ 15 centimes d'euro. Le budget de Madame
O. ne dépasse donc guere les 1000 euros.
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velours beige de ses murs et le canapé-lit rendra les plus
grands services lorsqu’elle recevra ses amis.

Elle I'acheterait bien sur-le-champ si ce n’était son appré-
hension d’agir avec précipitation. Elle souhaite, néanmoins,
sinformer de la qualité du tissu. Justement un vendeur n’est
pas loin. Celui-ci, aprés 'avoir rassurée, I'invite 3 le suivre.
afin - sait-on jamais? — de lui permettre de jeter un rapide
coup d’ceil sur leur promotion du mois: un somptueux salon
vachette rose au prix exceptionnel de 6999 dolmaces. En
outre, souligne-t-il, I'acquéreur d’un tel salon se verra offrir
une superbe lampe sur piédestal gréco-romain d‘une valeur
approximative de 800 dolmaces. Mais il faut faire vite,
Madame O. ne peut refuser de suivre le vendeur. Il est vrai
que la lampe a belle allure. Elle ne peut s’empécher de I'ima-
giner entre la télévision et le yucca du séjour, répandant sa
ticde lumiere sur les étageres acajou de la bibliotheque.
Quant au salon? Dommage qu'il soit rose.

— «Vous l'auriez peut-étre dans une autre teinte?» s’en-
quiert-elle.

— «Désolé, Madame, mais les salons en promotion sont
tous roses. »

Tot ou tard, pense-t-elle, il me faudra bien acheter une

lampe pour le séjour, I'éclairage indirect est quand méme

plus intime, et puis, un salon en vachette a ce prix-la! Je ne
vois pas comment Henri pourrait trouver quelque chose a
redire. Je regrette seulement qu’il soit rose. Le probleme de la
couleur serait insurmontable si le vendeur ne réussissait a
faire valoir a Madame O. que le rose est une couleur neutre
qui ne jure avec rien et qu‘une composition rose/beige est
d’un raffinement extréme.

«Apres tout, se dit-elle, en sortant son chéquier, je reste
dans les limites fixées par Henri. »

Le vendeur, sollicité a cet instant par une nouvelle cliente,
lui suggere alors de régler les derniéres formalités avec le.
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chef de rayon. C’est donc ce dernier, un homme distant et

' cravaté, qui, apreés avoir établi le contrat de garantie, remplit

le bon de livraison.

«Je pourrais déja emporter la lampe?» suggere
Madame O.

«La lampe? Je crains, Madame qu’il n'y ait un petit maler}—
tendu. Nous avons effectivement offert une lam;?e ,aux dix
premiers acheteurs de ce salon, mais (;:est ter'mme. Soyez
sans regret, vous étes au moins la quinziéeme! Sx cette larppe
vous plait, il doit nous en rester en rayon au prix promotion-
nel de 750 dolmaces.» Madame O. n’hésite pas une seconde
«750 dolmaces! Henri serait fou furieux», pense-t-elle en
signant un cheque de 6999 dolmaces.

11 faut savoir revenir sur une décision

La mésaventure de Madame O. n’a rien d’extraordinaire.
Si Madame O. persiste et signe, c’est tout simplemept parce
qu'elle a été victime d'une technique de vente qui trouve
précisément son efficacité dans les effets de persévération de
I'activité de décision. Si 1'on en croit Carlson (1973), cette
technique, connue dans les pays anglo-saxons sous le nom d.e
low-ball, serait utilisée aux Etats-Unis — aux Etats-Unis
seulement? - dans la vente des automobiles — des
automobiles seulement? - Elle consiste a amener un client
potentiel a prendre une décision d’achat, soit en lui cach@t
certains de ses inconvénients, soit en faisant au contraire
miroiter des avantages fictifs. La décision prise, le
consommateur aura tendance a ne pas la remettre en
question méme lorsqu’il en connaitra le cott e.ffec't‘if. Clest
donc par le biais d'une technique de vente Rartlculzel:ement
bien maitrisée par les vendeurs des Galeries Cordés que
Madame O. fut induite a prendre la décision d’acheter un
salon rose, décision qu’elle n’aurait jamais prise d’elle-mérr’te.
Et cette induction repose sur une information erronée:
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acquérir, en prime, une splendide lampe sur piédestal gréco-
romain. Lorsque le chef de rayon dissipe le malentendu, I3
décision initialement prise persévére et Madame O,
commande malgré tout le salon rose a 6999 dolmaces, alors
que, dans le fond, elle efit de loin préféré acheter le salon vert
bronze a 6500 dolmaces. Le comble: en cette occasion la
morale se trouve parfaitement respectée. Au moment ot elle
prend sa décision définitive, Madame O. sait que le salon
qu’elle commande est rose et pas vert bronze, qu'il cofite
6999 dolmaces et pas 6500 dolmaces. Elle sait aussi que la
lampe qui lui plait tant ne lui sera pas offerte. Quant au chef
de rayon, il n’accepte le chéque qu’apres avoir donné a
Madame O. toutes les informations dont elle a besoin péurz

prendre sa décision en toute connaissance de cause et,

évidemment, en toute liberté.

Robert Cialdini et ses collaborateurs (1978), des chercheurs
américains, ont eu le mérite de se demander si une telle

technique de vente correspondait bien a un mode efficace
d’action sur autrui. Ici, les sujets sont des étudiants suivant

un cours d'introduction a la psychologie. Pour comprendre le

déroulement de l'expérience rapportée par Cialdini, il faut

savoir qu‘aux Etats-Unis les étudiants sont généralement

tenus de participer, en tant que sujets, aux expériences

réalisées dans leur université. Chaque expérience a laquelle

ils participent correspond a un crédit d’heures (1, 2,

quelquefois 3 heures), étant entendu qu’ils doivent avoir

capitalisé un nombre d’heures donné pour s'étre acquittés de
leurs obligations.

C'est donc dans le cadre d’un tel dispositif qu’il était
demandé aux sujets de faire un choix entre deux tests. L'un
de ces tests (le test A) était a priori moins intéressant que 'au-
tre. Aussi, disait-on aux étudiants qu‘il correspondait a un
crédit de deux heures, 'autre, (le test B), autrement plus inté-
ressant, correspondant seulement a un crédit d’une heure.
Certains sujets étaient amenés a choisir en toute liberté le test
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#'ils souhaitaient réaliser (condition de libre" déc.ision).
D’autres sujets étaient, au contraire, fox:tement induits par
['expérimentateur a choisir le test suppose le plus a'val'.ltag’eux

our eux, et donc le test A, test — répétons-le — moins interes-
gant mais correspondant a un crédit de c'ieux heu.res
(condition de décision forcée). Leur décision pI;lSEE, les sujets
apprenaient que l'information selon laqtlelle ll:mldes deElx
tests valait deux fois plus de crédit que l'autre était erronée,
les deux tests ne donnant droit, en vérité, I'un comme 'autre,
qu'a une seule heure de crédit. On leur demandait alors d’ef-
fectuer un choix définitif.

A ce moment-la, les sujets de la condition de libre décision
se trouvent donc dans la méme situation que Madame .O.
lorsqu’elle s’apprétait a établir son cheque aux \Galerles
Cordes. Ils ont pris une premiére décision (en tres grand
nombre, ils ont choisi de passer le test donnant droit a deux
heures de crédit) et ils sont brusquement informés que la
raison majeure de cette décision initiale était sans fondement.
Vont-ils revenir sur leur décision et porter leur choix défini-
tif, comme ils en ont la possibilité, sur le test le plus
intéressant et qu’ils auraient choisi, si, dés le départ, ils
avaient su qu'il ne valait pas moins de crédit que "autre?

Comme on s’en doute, leurs réactions ne différent point de
celle de Madame O. Eux aussi perséverent dans leur décision
initiale et dans une proportion de 75 %! En effet, 81 % des
étudiants avaient choisi le test A avant d’avoir eu connais-
sance de la baisse du nombre d’heures de crédit et il s’en
trouve encore 61 % aprés. Qu'il sagisse, 1a, d'un effet
pervers de la décision initiale ne fait pas de doute, pour
preuve: les sujets placés dans la condition de décision forcée
réagissent de maniére tres différente. Ceux-la, on s’en
souvient, étaient trés fortement orientés dans leur décision
initiale, I'expérimentateur insistant lourdement pour qu’ils se
portent sur le test donnant droit a deux heures de crédit.
D‘ailleurs tous se portérent sur le test A, exaugant ainsi les
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souhaits de I'expérimentateur. Mais lorsqu’ils apprirent que
le test A ne leur rapporterait pas davantage que le test B, ils
choisirent cette fois majoritairement (58 %) d’effectuer en
définitive le test B, a I'instar des sujets d’un groupe contréle
(69 %) qui avaient été informés d’entrée de jeu que chacun
des tests ne valait qu'une seule heure de crédit. |

Tel est donc le phénomene d’amorgage. Ce terme semble
assez bien recouvrir 'originalité de ce phénoméne. Ne s'agit-
il pas «d'appater» le pauvre diable par une proposition
affriolante afin de I'amener a décider en toute liberté de faire ,
ce qu’on souhaite le voir faire?

L'expérience de Cialdini et ses collaborateurs, nous
apporte des informations importantes sur les caractéristiques '
de cette décision d'amorcage. La comparaison des résultats. |
entre la condition de libre décision et celle de décision forcée.
est, a cet égard, trés parlante. Les étudiants a quion a forcé la:
main en les incitant a choisir le test A plutét que le test B
(condition de décision forcée) reviennent tres facilement sur
leur décision lorsqu’ils apprennent que ce test n'a pas les
avantages qu’on leur avait fait miroiter. Et ceci se comprend
bien, leur choix définitif étant en quelque sorte dégagé de
toute manipulation. Ces étudiants ont effectué, sous une
certaine pression, un premier choix qui n’était pas vraiment
le leur et, dégagés de cette pression, ils se retrouvent alors
dans une situation ordinaire de choix. Ils optent dong, fort
logiquement, pour le test le plus attractif.

Curieusement, les étudiants les plus manipulés sont ceux
qu’on a laissés les plus libres de leur décision initiale (condi-
tion de libre décision). Si ces étudiants ont choisi comme les
autres le test A, ils restent quant a eux sur leur choix, persé-
verant ainsi dans une décision qui n'est plus du tout
avantageuse. Pourquoi? Sans doute parce que contrairement
aux autres, ils sont bien obligés de considérer que cette déci-
sion initiale est la leur et non celle d’autrui. Comme le disent

L amorgage

. volontiers les auteurs anglo-saxons, ces étudiants peuvent
. considérés comme personnellement responsables de la
3étr§ismn- qu’ils ont initialement prise. Al:rm'ed Chanpouf
(1991) a d’ailleurs montré q1-1’u.n amorgage etalt.plL{s gfﬁca;e
Jorsque I'expérimentateur disait a ses su!fets qu’ils étaient fﬁ
ceux qui se sentent responsablgs de ce qu ﬂs’fqn't etdece qu'i
leur arrive. Il semble donc bien qu’une décision ne puisse
déboucher sur des effets d'amorgage que dans la mesure ol
elle s’accompagne d'un tel sentiment de responf.abﬂlte
personnelle. Nous avons vu, en effet, que lorsque ce n’est pas
le cas, les étudiants de Cialdini et ses coliaboﬁrateurs ne persé-
verent plus dans leur décision. Il en va de méme def sujets de
Channouf auxquels I'expérimentateur avait dit qu ils étaient
de ceux qui attribuent plutot a' la chance et aux circonstances
ce qu'ils font et ce qui leur arrive.

[’avenir appartient a ceux qui se lévent t6t

La triste aventure de Madame O., ainsi que l’expérie?nce
qui vient d’étre décrite, ne montrent qu'un aspect d’u phéno-
mene d‘amorcage. Dans un cas comme dans l'autre, la
manipulation repose sur une évocation par 'le mamp‘ul’at’egr
d’avantages fictifs dont le caractere illusoire est révélé in
extremis (la lampe n’est plus offerte aux acquéreurs du s’al_on
en promotion, le test A ne vaut plus deux heures (_:le crédit).
Cette fagon de procéder peut alors donner é‘crmre que la
technique de 1'amorcage, si elle est efficace, présente 1 ].I.'}COI\-
vénient majeur d’impliquer un mensonge. A coup str, 'le
vendeur des Galeries Cordés est un ignoble personnage puis-
qu’il parvient a ses fins a la faveur d'un mensonge
caractérisé. Quant a Cialdini et ses collaborateurs, nous ne
dirons pas qu'’ils sont d’ignobles personnages puisqye leurs
agissements sont dictés par les exigences de la science et
puisque leur déontologie veut qu'ils informent aprés coup
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leurs sujets des tenants et des aboutissants de la recherche 3
laquelle ils ont pris part'>. Il reste que le mensonge, dans
mesure ou il peut étre appréhendé comme tel, est susceptible
d’engendrer de la rancceur, voire de I’animosité et en co
quence de grever l'efficacité de la tentative manipulatri
Aussi sera-t-on peut-étre rassuré d’apprendre qu’il existe ne
forme moins répréhensible d’amorcage, une forme qui n‘im-
plique plus de mensonge caractérisé. Ici, au lieu de mentir, le
manipulateur se limitera a cacher une partie de la vérité. Plus
précisément, il s’agira pour lui d’obtenir une décision en
maintenant le décideur dans l'ignorance de ses inconvé-
nients. C’est encore a Cialdini et ses collaborateurs (1978) que
I'on doit la premiére réalisation expérimentale de cette
nouvelle forme d’amorcage.

Imaginons qu’on demande a des étudiants de psychologie
de se porter volontaires pour participer a une expérience
programmee a sept heures du matin en échange d’une heure '
de crédit. Il ne fait guere de doute que seuls les léve-tot accep-
teront de participer & une expérience aussi matinale.
Malheureusement, les léve-tot ne courent pas les rues. De.
fait, en formulant directement une telle demande, Cialdini et
ses collaborateurs n’obtinrent qu’un taux d’acceptation de
31 %. Le recours a la technique de I’amorcage allait permet-
tre a ces auteurs d’obtenir un taux d’acceptation de 56 %. De
31 % a 56 % le gain est appréciable, d’autant plus apprécia-
ble que la procédure utilisée ne nécessite vraiment pas la
mise en ceuvre de grands moyens. Autant rappeler briéve-

15. Les expérimentations de psychologie sociale expérimentale impli-
quent souvent un recours a la tromperie. Cette tromperie est
nécessaire dans la mesure ot des sujets parfaitement informeés des
objectifs et des hypothéses de la recherche pourraient, a juste titre,
étre suspectés de se comporter conformément aux attentes théoriques
de I'expérimentateur. La tromperie est donc une stratégie nécessaire a
une validation des hypothéses. Il reste que tout expérimentateur se
fixe pour régle d’informer apreés coup les sujets des objectifs et du
déroulement réel de 1'expérience, ainsi que des raisons pour lesquel-
les ils ont été trompés.
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¢ le déroulement de cette expérience dont les cm}s_ignes
m?'-]gées par les expérimentateurs fournissent un véritable
ut;l:iéle de manipulation par amorgage. Dans tous les cas,
Expérimen tateur téléphonait aux étudiants et leur proposait
de participer a une expérience comptant pour une helire de
crédit. Dans une premiere CQr}dxnon .(cc?ndmon contr.ole) il
disait d’entrée toute la vé’nte.e. Il faisait c‘iorfc savoir aux
étudiants que l'expérience était programmée 2 7 heure.s dl{
matin avant de leur demander _s'xls soul}altaxgnt y participer:
«La salle dans laquelle 1'expérience doit avoir lieu est occu-
pée durant la journée et le soir par d’autfes personnes du
département, aussi avons-nous programme c.ette experience
a 7 heures du matin le mercredi et le vendredi. Peut-on pren-
dre rendez-vous pour mercredi ou pour ve-nf:lredl matin a
7 heures?» (p. 65). Dans une seconde condition (cond}tlon
d’amorgage) l'expérimentateur cachait d'al:':ord une pa'rhefle
la vérité aux étudiants. Il leur demandait, cet'te fois, s ils
souhaitaient participer a I'expérience sans leur falrg connaitre
I'heure a laquelle elle était programmée. Pas dxﬂfflcﬂe,n en
procédant ainsi, d obtenir un «oui» massif et peut-étre méme
franc. Ce «oui» obtenu, il ne restait plus a I'expérimentateur
qu’a informer ses sujets de la nécessité de se rendre au labo-
ratoire a 7 heures du matin et qu’a leur proposer un
rendez-vous exactement dans les mémes termes que dans la
condition précédente.

La condition d’amorcage et la condition controle ne se
distinguaient donc que par l’extorsion d'un sirrfple «oui».
C’est bien, par conséquent, parce que les étudiants -de la
condition d’amorcage avaient été amenés par la manipula-
tion a dire une premiére fois «oui» a I'expérimentateur — sans
savoir d'ailleurs ce a quoi, ce faisant, ils s'engageaient — qu xl-s
acceptaient en plus grand nombre que les sujets de la conc_il—
tion contréle de se rendre au laboratoire a 7 heures du matin.
Et le phénomeéne est net: ils sont en définitive presque f:leux
fois plus nombreux a accepter de participer a une expérience
aussi matinale. Bien entendu, on peut toujours se demander
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s’il ne s’agit pas la d'une acceptation de pure forme
prononcée au téléphone, du bout des levres, pour ne pas
«non» a l'expérimentateur juste aprés lui avoir dit «ouis,
Pour le savoir, Cialdini et ses collaborateurs pousserent Jex-
périence un peu plus loin. Ils notérent soigneusement le
nombre d'étudiants s’étant rendus au laboratoire a I’heure et
au jour convenus. Il ne s'agit plus la d’un simple acquiesce-
ment verbal mais d’une conduite effective réellement
coliteuse. L'effet d’amorgage n’en est pas moins fort: 53 %
des étudiants de la condition d’amorcage (95 %
étudiants ayant accepté de participer a 'expérience) co
24 % seulement dans la condition contréle (79 % d
étudiants ayant accepté de participer a I'expérience) s'éta
réellement rendus au laboratoire & 7 heures du matin. A
les étudiants «amorcés» ne se montraient-ils pas moi
disposés a tenir la «promesse» de participer a I'expérience
qu’ils avaient faite a I'expérimentateur — ou si I’on préfére a
respecter leur engagement — que les autres. Au contraire! Ces
derniers résultats peuvent surprendre. Nos intuitions, en
effet, nous auraient plutét incité a attendre une défection plus
marquée des étudiants dans la condition d’amorcage que
dans la condition contrdle, la «promesse» de participer a
I'expérience ayant été extorquée aux premiers mais pas aux
seconds. Pourtant, a l'analyse, cette consistance des sujets
amorcés est moins surprenante qu'il n’y parait. On consta-
tera, en effet, que les étudiants de la condition contrdle n’ont
eu a prendre qu'une seule décision (se rendre ou ne pas se
rendre a 7 heures au laboratoire pour participer a l'expé-
rience proposée). Les étudiants de la condition d’amorcage,
quant a eux, ont di se prononcer une seconde fois aprés avoir
recu toute l'information. Ils pouvaient encore a ce moment-la
revenir sur leur décision. C’est donc bien une nouvelle déci~
sion, allant dans le méme sens que la premiere, que
I'expérimentateur a obtenue d’eux. En d’autres termes, les
étudiants de la condition d’amorgage ont eu a prendre deux
décisions alors que ceux de la condition contréle n‘onteuaen

L'amorgage

rendre qu'une seule. Cette différence permet de compren-
dre pourquoi les premiers mamfestent une Conmstance dan§
leur comportement que ne mamfestent' pas au méme degre
les seconds, ceux-ci pouvant é'tre copmderes comme moins
engagés que ceux-la (voir chapitre suivant).

Un dimanche a la campagne

Dans la vie quotidienne les manipulations par amorgage
ne sont pas rares. Toutefois, si ces manipulations peuvent
occasionner déboires, tracas et ennuis, elles n’ont certaine-
ment pas la pesanteur existentielle de gés automanipulations
évoquées dans le chapitre précédent. A tout prendre, mieux
vaut s’encombrer d’un salon rose ou accepter inconsidéré-
ment un rendez-vous a 7 heures du matin que de
progressivement s’enliser dans les pieges abscons de la
conjugalité ou de la psychanalyse, le bouquet étant d'ailleurs
d’entrer en analyse afin de mieux supporter des contrariétés
aussi banales que celles que nous procurent des achats que
I'on regrette ou des rendez-vous que 1'on déplore. Mais il est
vrai que I’'on tombe plus fréquemment dans le piege de I'ana-
lyse pour tenter de sortir de celui de la conjugalité... C'est
que I'amorcage est une technique ponctuelle qui n’implique
jamais que l’enchainement de deux décisions, et qui différe
donc des escalades d’engagement, ou autres pieges abscons,
qui se déroulent quelquefois sur de trés longues périodes.
Aussi, comparativement, les exemples que nous allons pren-
dre maintenant pourront-ils paraitre triviaux. Comme on va
le voir, ils ne concernent qu‘un aspect du phénomeéne
d’amorgage. Ne nous adressant qu‘a des honnétes gens, nous
nous sommes refusé a inciter au mensonge. Notre choix ne
s‘est donc porté que sur des manipulations honnétes, n'im-
pliquant guére qu’un simple retard dans I’énoncé de la vérité.

L'une de nos relations, dont nous ne dévoilerons que le
prénom, a récemment vécu une mésaventure inénarrable.
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Dans le métro, heureux hasard, il rencontre un vieux copair
de promotion avec lequel il éprouve beaucoup de plais
échanger quelques banalités d‘abord, quelques souve
ensuite, entre les stations Pigalle et Belleville. Pressé,
regrette de ne pouvoir poursuivre cet échange et c’est sur
quai que son copain se propose de lui rendre une petite vi
un de ces dimanches a la campagne. Il accepte volontiers,
laissant avec enthousiasme son numéro de portable. Dey
jours plus tard, son copain est au bout du fil: :

— «Allo, Lionel, c’est Jacques, il se trouve que je n’ai pas
grand-chose a faire dimanche et que nous pourrions trés bien
nous voir ce week-end. C’est toujours d’accord ? »

— «Pourquoi pas, répond Lionel, ce serait sympa. »
Et Jacques d’enchainer:

— «Réflexion faite, je me demande si je ne pourrais
arriver des samedi soir, j'amenerai des brochettes... on
coucher? Parce qu'évidemment je ne peux pas laisser |
gosses et Bernadette — tu verras, elle est trés chouette — &
maison. Ca ne pose pas de probléeme? »

C’est ainsi que Lionel dut supporter, vingt-quatre he
durant, un copain qui passa son temps devant la télé16, s ‘
affreux garnements, et une femme qui, se croyant probable-
ment a I'hétel, ne ringa pas le moindre verre.

Finissant de nous rapporter ce week-end de retrouvai
Lionel conclut avec amertume: «Cette fois, c’est fini, on
m’y prendra plus.» Nous craignons malheureusement qu’on
I’y prenne encore. N'est-ce point lui qui avait vécu quelqu
jours auparavant une déconvenue qui aurait pourtant dii
mettre en garde. Il se rendait dans les Pyrénées pour serrer
quelques mains a la foire aux livres de Pau. Alors qu'il quit-
tait Paris, il remarqua une auto-stoppeuse qui paraissait:
assez propre, qualité a partir de laquelle Lionel inféra qu’ell

16. Jacques est un passionné de football. Alors, vous pensez bien,
pendant la coupe du monde... |
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devait étre d'un commerce agréable. Aussi freina-t-il sans

réfléchir davantage.

- «Je vais a Limoges, 'articula-t-elle en souriant. » Il ouvrit
la portiere en guise de réponse;

— «Je ne suis pas seule, poursuivit-elle, je voyage avec
deux compagnons qui sont allés chercher des cigarettes. Ils
ne vont pas tarder a revenir. »

(’est ainsi que Lionel dut supporter durant 300 km deux
malabars sales et négligés, fumant cigarette sur cigarette.
Quant a la belle auto-stoppeuse, en méme temps que dans la
voiture, elle entra dans un profond sommeil.

Il ne faut pas dire que cela n’arrive qu‘aux autres.

[‘un des auteurs se souvient avoir été lui-méme lamenta-
blement amorcé, il y a plusieurs années de cela, il est vrai.
C’était a 1'occasion du mariage d'un collegue qui s'était fait
une obligation de l'inviter a ses noces. Et cet auteur se crut, a
son tour, dans ’obligation de ne pas venir les mains vides. Il
décida donc d’acheter un petit quelque chose aux nouveaux
époux, histoire de marquer le coup. Questionnant a ce propos
son collegue, il apprit qu‘une liste de mariage avait été dépo-
sée au deuxieme étage de la trés réputée Galerie Félicité.

«Mais, vraiment, surtout ne te crois pas obligé...»

C’est donc avec lintention d’acheter un petit cadeau
amusant, mais pas cher, que l'auteur s’y rendit. Il en sortit
avec l'article le moins onéreux de la liste de mariage: un aspi-
rateur nouvelle génération, d'une valeur de pres de 180
euros!

Ces trois exemples sont bien des exemples d’amorcage.
Chacun implique deux décisions de la part de l'individu
amorcé, la premiere avant qu‘il ne connaisse toutes les consé-
quences couteuses de l'acte dans lequel il s’engage, la
seconde apres qu’il a acquis cette connaissance. La notion
d’amorcage traduit la persévération de la premiére décision
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lorsque la personne amorcée prend la seconde, cette fois S
toute connaissance de cause. Si on peut parler de manipul
tion, c’est parce que dans tous les cas la décision finale etit éfg
tout autre si celui qui en est la victime avait recu d’entrée da
jeu une information compléete. En d'autres termes, si leg
protagonistes des anecdotes précédentes avaient su, deés le
départ, a quelle sauce ils allaient étre mangés, ils se serai
certainement gardés de tomber dans la gueule du loup. Ai
pour ne nous en tenir qu‘a la derniere de nos anecdotes, I'ay=
teur dont il est question a d’abord pris la décision de faire ug
cadeau a son collegue, décision qu’il n’aurait jamais prise
n‘avait pas été invité a la noce. Il a dii prendre ensuite

nouvelle décision aprés avoir eu connaissance de la liste de
mariage déposée a la Galerie Félicité. A ce moment-13, il était
encore temps de trouver une excuse pour se dispenser et d
la cérémonie et du cadeau dispendieux. L'effet d’amorca
correspond, ici, a la persévération de la décision initiale (fair
un cadeau de mariage) au moment de la décision fin
(acheter un aspirateur). L'auteur reconnait trés humblen

que s’il avait eu, des le départ, connaissance de la liste de.
mariage, il eat poliment décliné I'invitation. On notera pour
terminer que si I'amorcage implique bien une décision, il
concerne qu‘un seul comportement: c’est tout ou rien. Lion
par exemple, ne pouvait pas a la fois accepter de recevoir s
copain de promotion et refuser de recevoir sa femme et
enfants; de méme, il ne pouvait accepter de prendre l'auto
stoppeuse et refuser de prendre ses compagnons de voya i«
Quant a l'auteur, a faire un cadeau, il ne pouvait pas faire
moins que d’acheter le cadeau le moins cher de la liste de
mariage, I"aspirateur donc.

Le leurre

Tel est le phénomene d’amorgage, et telles sont les straté-
gies les plus classiques qui lui correspondent. Les
commergants honnétes auront reconnu, 1a, des pratiques ['
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u'ils se refusent @ mettre en ceuvre. Mais ils en coqnaissent
d’autres, a tout prendre, assez semblables. La @chmque que
nous voudrions évoquer pour terminer ce ch’apme, si el}le s':st
bien connue dans le monde du commerce, n‘a pas faflt I"objet
de nombreuses recherches expermlentalgs. Nf)US I'appelle-
rons la technique du leurre. Elle cczngl_ste a ’?mener un
individu a prendre librement la fjec1510_n 'd émettre un
comportement dans le but d’en retirer certams.. avantages.
Cette décision prise, on lui apprgnfi que les circonstances
ayant changé, il n'a plus la possibilité d’émettre ce comporte-
ment, et on lui offre I'opportunité Fl’en émfettre un autre
(comportement de substitution) qui ne présente pas ‘les
mémes avantages. C'est de cette fagon qu’a procédé 1'un
d’entre nous dans la premiére recherche destinée a éprouver
Vefficacité de la technique du leurre (Joule, Gouilloux F_.'t
Weber, 1989). Les sujets, des étudiants, étaient invités a parti-
ciper a une recherche passionnante et, de surcroit, bien
rémunérée. Ce n’est pas tous les jours qu‘on peut aider la
science en visionnant des films congus pour susciter en vous
des émotions aussi subtiles qu’agréables. La plupart des
étudiants sollicités accepterent donc. La est le leurre. Arrivés
au laboratoire, ils apprenaient, en effet, que la recherche avait
été déprogrammée a la derniere minute et qu'ils n’avaient
rien de mieux a faire que de s’en retourner chez eux. Imagi-
nez leur déception: ils ne pouvaient, hélas, faire ce qu'ils
étaient venus faire et dont ils n’attendaient que des avan-
tages. Dans le couloir, alors qu’ils quittaient le laboratoire, un
autre expérimentateur leur proposait une nouvelle recherche,
nettement moins passionnante (des tests papier/crayon) et
pour pas un sou! Ils furent néanmoins deux fois plus nom-
breux que les étudiants d’un groupe controle, auxquels on
avait directement proposé la recherche la moins passion-
nante, a accepter la requéte du second expérimentateur.

Il ne s’agit pas la d"une invention de chercheurs. Ne vous
est-il jamais arrivé de vous arréter devant une splendide
paire de chaussures soldée a un prix tres attractif (50 % de sa
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valeur!) et d’entrer dans le magasin bien décidé a vous I'pf
frir. Il est des occasions qui ne se ratent pas. Pourtant, b
souvent, vous avez la mauvaise surprise d’apprendre que
seule pointure encore disponible n’est pas la votre. On
mangque pas alors de vous proposer un modéle similaire et d
qualité équivalente. Généralement les chaussures qu’on vo
recommande sont aussi belles que celles pour lesquelles vor
étes entré; peut-étre méme le sont-elles davantage ? Un sei
probléme: elles ne sont pas soldées. Qu'avez-vous fait

pareille situation? Etes-vous souvent parti sans les essayer
Evidemment, aucune stratégie manipulatrice n’est efficace
tous les coups, exactement comme aucune publicité n’a
nera tous ceux qu’elle touche a consommer le produit qu'
vante. Tout est affaire de probabilité. Méme si vous n‘a
que dix chances sur cent d'acheter la paire de chaussures qu
vous est proposée, souvenez-vous que si la paire soldé
n’avait pas fonctionné comme un leurre vous ne seriez jamais
entré.

Reprenons la définition du leurre a la lumiere de cet exem~

pour un prix trés avantageux. Vous avez donc décidé d'un:
comportement (ici un comportement d’achat) dont les béné-
fices sont évidents (disposer d'une belle paire de chauss
sans grever votre budget). Vous apprenez que votre pointure
n’est pas disponible. Les circonstances ont donc changé, et il
ne vous est plus possible d’acheter cette paire de chaussure

comme vous l‘aviez décidé. Celle-ci a, par conséquent, le
statut d"un leurre. On vous propose alors une autre paire de
chaussures qui vous plait tout autant mais plus chére. On
vous suggere, ce faisant, d’effectuer un autre achat qui peut
se substituer au précédent mais qui ne présente pas
mémes avantages. Il s’agit bien d'une manipulation dans la
mesure ou cet achat repose sur les effets de persévération
d’une premiére décision fortement orientée par le vendeur
(acheter une paire de chaussures a moitié prix). Il nest
d‘ailleurs pas siir que ce dernier ait une théorie juste de la
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technique de vente a laquelle il se livre. De n.ombreux
commergants pensent, en effet, en toute l?onne fcn, que de
telles «techniques d’appat» (le leurre, mais aussi lt? recours
aux produits d’appel) ont pour sim.ple fonction de falrg entrer
le client dans le magasin. Le client entré, la qughte des

roduits, le sourire du vendeur ou son talent persuasif font le
reste. Nous pensons, pour notre part, que si dans de tels cas
e client finit par consommer, cela s’explique davantage par
les effets de persévération de la décision qui I'a conduit a
entrer dans le magasin que par la qualité des produits, le
sourire ou la rhétorique du vendeur. Au demeurant, on peut
se demander si la théorie du vendeur, dans la mesure ou elle
laisse a ’activité persuasive la toute premiere place, n’est pas
susceptible d’entrainer quelques erreurs limitant I'efficacité
de la stratégie mise en place. En effet, l'activité persuasive,
parce qu'elle peut étre aisément démasquée, risque de
provoquer chez le client des réflexes de défense — les spécia-
listes disent de «réactance» — le conduisant a ne point céder.
Ne parle-t-on pas avec dédain des marchands de tapis, ou
autres camelots, dont le bagout n’est pas nécessairement au
service des objectifs poursuivis?

Si notre analyse est bonne, une pure technologie des
circonstances peut s‘avérer autrement plus efficace. Il
convient alors, plutdt que de s’ingénier a convaincre le client
d’acheter tel produit parce qu'il est plus ceci, ou moins cela
que tel autre, d’insister sur sa liberté de choix en lui propo-
sant les opportunités les plus a méme de donner lieu aux
effets de persévération des décisions antérieures.

%

* #*
-

On aura remarqué que le phénomene de leurre, comme le
phénoméne d’amorgage, implique deux décisions
successives. Toutefois, a la différence de ce dernier, il fait
intervenir juste avant la décision définitive qui en constitue
l'issue une décision préalable qui s’avere sans objet. Ainsi,
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dans l'exemple qui vient d’étre pris, la décision f
(acheter la paire de chaussures non soldée) a été préce
d’une décision initiale qui n"aboutira pas (I’achat d’une pz
de chaussures a moitié prix), et pour cause!

Un troisiéme phénomene, connu sous le nom évocateur
pied-dans-la-porte et auquel nous nous intéresserons bien
apparaitra comme un prolongement naturel de I'amorcage
du leurre dans la mesure ou il implique, lui aussi, deux di
sions consécutives. Mais auparavant, nous devons satis:
celles et ceux qui sont désireux de comprendre de facon u
peu plus théorique les phénomeénes évoqués dans
ouvrage. Nous nous proposons, a cette fin, de foun
quelques clés qui se révéleront utiles tant pour la compré-
hension des techniques de manipulation exposées jusqu’ici
que pour la compréhension de la plupart de celles qui sero Nt
exposées par la suite. :
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Un peu de théorie

Arrétons-nous, d’abord, sur une notion que nous avons
utilisée a plusieurs reprises sans avoir pris le temps de l'ex-
liciter: la notion de persévération d'une décision ou encore
d'effet de persévération de 'activité de décision. Comment expli-
quer cette persévération?

La réponse a cette question serait grandement facilitée si
nous savions distinguer les décisions qui donnent systémati-
quement lieu a des effets de persévération de celles qui, tout
aussi systématiquement, ne dennent pas lieu a de tels effets.
De ce point de vue, une expérience que nous avons déja
décrite fournit de précieuses indications. Il s‘agit de la
premiere des deux expériences d’amorgage réalisées par Cial-
dini et ses collaborateurs (1978), expérience rapportée au
chapitre précédent, et dans laquelle ces chercheurs opposent
a une condition de libre décision une condition de décision
forcée. La condition dans laquelle les sujets sont laissés entie-
rement libres du choix qu'‘ils ont a effectuer entre un test A et
un test B donne lieu a de puissants effets de persévération. En
revanche, la condition dans laquelle les sujets sont amenés,
sous la pression de I'expérimentateur, a choisir 1'un des deux
tests ne donne pas lieu a des effets de persévération.

Nous sommes 1a en présence d'une observation fréquente
en psychologie sociale expérimentale et qui semble bien avoir
une valeur générale. 1l s’agit de l'extraordinaire importance
du sentiment de liberté. Nous avons dit que des individus
conduits par les circonstances a réaliser un comportement
contraire a leurs attitudes rationalisent ce comportement en
adoptant a posteriori des positions susceptibles de le justifier.
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Mais ceci nest vrai que si ces individus ont agi dans
contexte de liberté et donc s'ils ont le sentiment d’avoir e
mémes librement décidé du comportement A tenir,
littérature scientifique nous fournit effectivement de
nombreux exemples dans lesquels des personnes qui ép
vent un sentiment de liberté en émettant une conduite
donnée se comporteront, mais aussi croiront ou pensero;
par la suite différemment des personnes ayant émis la méme
conduite, mais sans éprouver un méme sentiment de libe: t
Si nous revenons a l'expérience d’amorgage effectuée p
Cialdini et ses collaborateurs, nous constatons donc
seules les décisions s’accompagnant d’un sentiment
liberté (condition de libre décision) donnent lieu a des ef
de persévération. Cette constatation est fondamentale; elle
montre qu'un effet de persévération, comme celui qui so
tend le phénomeéne d’amorgage, repose sur I'engagement de:
I'individu dans sa décision initiale.

La théorie de I’engagement

La découverte de l'effet de gel, au lendemain de la
Seconde Guerre mondiale, aurait pu conduire Kurt Lewin &
une théorie de I'engagement. Peut-étre, d’ailleurs, en aurait-
il proposé une s'il n'était prématurément disparu. 11 a done
fallu attendre le début des années 1970 pour que Charles'
Kiesler (1971) pose les bases de ce qu'il appelle I psychologie
de I'engagement. Cette notion d’engagement est en fait plus
facile a comprendre intuitivement qu’a définir théorique-
ment. Kiesler nous en donne une définition qui, si elle n’est
pas satisfaisante du point de vue conceptuel, n’en est pas
moins éclairante et utile: 'engagement serait tout simple-
ment, pour lui, le lien qui existe entre I'individu et ses actes.
Kiesler dit méme, ce qui peut nous apparaitre comme un
pléonasme, ses «actes comportementaux ». '

Bien que rudimentaire, cette définition nous apprend deux
choses.
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re tient en ceci: seuls les actes nous engzigent.
ce pour bien enfoncer cette idée daps la téte ’de
e Kiesler utilise 1’expression, quasiment pléo-
tes comportementaux ». Nous ne sommes pas
65 par nos idées, ou par nos sentiments, par ce qui fest,
s | ﬂe sorte, «dans notre téte», mais par nos conduites
z?fe%l:iigs, et donc par des agissements que les autres peuvent
ou pourraient « VOIr». e
La deuxieme chose n’est pas bien difficile a adme?ttre: on
eut étre engagé a des degrés divers par ses act:a?,, le lien ezlst
tant entre un individu et son c’ompo'rter'ne'nt n’étant pas régl
par la loi du tout ou rien. Ainsi, des u:ndnwdus ayanf f(fe{ms :m
méme comportement mais dans des cuconstaqus di gr?n es
(par exemple le choix du test A dans la premiere exp r;e?tce
de Cialdini et ses collaborateurs_) pourront étre les uns forte-
ment engagés (condition de libre ‘dfec'nsxon) et les a}Jtres
faiblement engagés (condition de décision forc?e). Mals on
peut aussi bien trouver des cas dans lesquels 1 1nd1Y1du ne
sera pas du tout engagé par son comportement. S 1} vcn;s
arrive, par exemple, de devoir tenir Lfn-certam propos sous a}
menace d’une arme, vous ne serez évidemment pas engage
par ce comportement.

Maintenant, on peut se demander ce que repr'é§er'1t.e préci-
sément ce lien sur lequel repose -la définition de
I'engagement. Une bonne fagon d_r:: le saisir est sans doute de
prendre connaissance de la maniéere dont les psychologue?
sociaux créent des situations engageantes pour l.es opposer a
des situations moins engageantes, voire a des-swuatlons qui
ne sont pas engageantes du tout, autrement dltlcom'ment ils
s’y prennent pour manipuler'” cette \{arlable qu’est 1 engage-
ment. Ainsi, dans certaines expériences, qn ma?lpulera
l'engagement par le caractére privé ou public de 'acte, en

Gans doute est-
ges lecteurs qu

17. Le verbe manipuler est ici doté de son sens expérimental: créer diffé-
rents états d’une variable donnée afin d’étudier comment cette
variable en affecte une autre.
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considérant qu’il est plus engageant de faire quelque ch
sous le regard d’autrui, ou apres avoir décliné son iden:
que de faire cette méme chose a I'abri du regard d’autrui ¢
dans l'anonymat. Imaginez que quelque militant d’un p
politique vous demande de signer une pétition pour
cause que vous approuvez. Vous signez. Vous serez pl
engage par cet acte s'il vous est demandé de mentionner vog
nom, prénom, adresse et profession que si le militant se sa g~
fait d"un simple paraphe.

méme acte ou au contraire a ne le réaliser qu’une seule fi
On est, comme on s’en doute, plus engagé dans le premi
cas que dans le second. Il ne faudrait pas croire que pour é
engageants de tels actes doivent nécessairement étre impo:
tants dans l'esprit de celui qui les émet. Il peut s'agir d’ac
trés anodins. Votre voisin vous prie de lui préter une éche
Vous acceptez. Une fois, deux fois, trois fois... A la énie
fois vous serez plus engagé par ce comportement d’entraide
que la premiere fois. D’ailleurs, votre voisin comprend

plus facilement que vous lui refusiez votre échelle la seconde
fois que la septieme ou huitiéme fois. Refuser la seconde fois,
C'est signifier que le prét de I'échelle doit étre tenu pour
exceptionnel, mais refuser la septiéme, ou la huitiéme fois,

c’est déja rompre une habitude et avec elle un certain typede
relation de voisinage.

On peut aussi manipuler 'engagement en donnant a I'in-
dividu le sentiment qu'il peut, ou qu’il ne peut pas, revenir
sur le comportement qu’il est sur le point d’émettre, en jouant
donc sur le caractére plus ou moins définitif ou «irrévocable».
de ce comportement. Il est aisé de comprendre qu‘un
consommateur sera moins engagé par un comportement
d’achat s'il sait, lorsqu'il en décide, qu‘il dispose d’un délai
de réflexion de sept jours pour annuler l'acte de vente et se.
faire rembourser.
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On peut encore manipuler I'engagement en opposan't deisl.
cotiteux pour I'individu a des actes qui le sont moins.
B ue l'on est plus engagé dans un comportemtinf
e S‘(c}llequ rés avoir prété sa voiture qu’apres avoir préte
d’enttall T;lljlt comme il va de soi que I"achat d"un ordinateur
o S-ty (;IS engageant pour le salarié qui gagne 2500 euros
szlfrrl::)?s c}ue pour celui dont le revenu ne dépasse guere la

parre des 1000 euros.

Une derniere fagon de manipuller l’engagtf:menlt consiste a
coréer des degrés divers du senhmept de‘ liberté accompa-
‘acte que I'individu s’appréte a réaliser. On peut créer
Tl i liberté en s’y prenant de
des variations de ce sentiment de' iberté g y'p ;
différentes manieres. La plus clasmque,‘ et.la moins ’comp}"(i:
mettante, revient a se fier au langage et a dire a certains quiils
sont totalement libres de fairtle, ou de ne pas falre,.ce\ cl]u on
souhaite qu’ils fassent et de dire, ou lal?ser entendre, al : ?:u;
tres qu‘ils sont, au contraire, lelxges d’en passer pgr 1;1.) f
usage du langage crée les variations clul slentlment e liberté
attendues (ou les uns pensent avoir agi lx}arement les autres
pensent avoir agi sous la pression) sans créer — les preuves ne
manquent pas —de variations sur le plan cc_)mporteme'nt?l, les
sujets ainsi déclarés «libres» ne se conduisant pas dlfft?l:(-:‘m—
ment des sujets déclarés «obligés». Une 'autre maniere,
presque aussi classique, de manipuler le §entlment de liberté,
fait intervenir des variations des contraintes externes. Nous
avons évoqué I'arme qu’on peut avoir dans le do‘s. Mais les
expérimentateurs, pas plus que les chefs et les pédagogues,
n‘aiment recourir & ce qu’on appelle des «renforcements
négatifs », ce que serait la menace d’un coup de revolver ou
d‘une bonne baffe. Ils préferent, incontestablement, en appe-
ler aux renforcements positifs, comme les récomp:enses. Les
psychologues sociaux considerent qu'une f(?rte récompense
fonctionne comme une obligation, et par la-méme que les
sujets sont d’autant plus engagés que la récompense qu'on a
pu leur promettre est faible.
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Imaginons un pére et son fils 4gé de onze ans en Prome
nade. Le premier souhaite que le second soit plus témérai,
Qui I’en blamerait ? Justement, ils sont au-dessus d’un po
sauter dans I’eau du haut du pont constitue un bon exe
psychologique sans présenter le moindre danger. Voici qt
stratégies que peut utiliser le pére:

1. «Petit, ca me ferait plaisir si tu sautais. Maintenant, bi
str, c’est ton probléme, tu fais comme tu veux. »

2. «Petit, tu vas me faire le plaisir de sauter. Tu m‘as bia
compris? Si tu ne sautes pas, tu n'iras pas au cinéma avec
copains dimanche. » )

3. «Petit, ca me ferait plaisir si tu sautais, si tu sautes,
t'achéte une glace a la fraise. » :

4. «Petit, ca me ferait plaisir si tu sautais, si tu sautes
tachete une bicyclette. » d

Supposons que dans les quatre cas le gosse ait sauté. |
théoriciens de I'engagement affirmeront que deux de ces str
tégies produiront un fort engagement de-I’enfant dans so
acte (sauter dans I’eau). Il sagit, évidemment, de la premi
et de la troisiéme, c’est-a-dire des stratégies dans lesquelles
pére fournit a son fils un minimum de justifications pour |
citer a sauter, et donc a faire ce qu'il attend de lui: i
d’obligation et peu de récompense. Si l’enfant, apreés co
cherche les raisons pour lesquelles il a sauté, il ne les trouve
pas (ou ne les trouvera que peu) dans le discours de son pé
La seconde et la quatriéme stratégie fournissent, en revanc
a I'enfant de sérieuses justifications (forte menace dans
cas, forte récompense dans l'autre). Elles sont, par co
quent, moins engageantes que les deux précédentes. &
I'enfant cherche les raisons qui 'ont conduit a sauter,
pourra cette fois les trouver dans le discours de son pere.
Ainsi, forte menace et forte récompense constituent-elles d

facteurs de désengagement dont on aurait tort de négliger
I'impact.
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A propos du sentiment de liberté

Peut-étre aura-t-on trouvé le p'o'mt de départ de notlre

~umentation discutable. Il est vrai que, dans notre exemple,
e tre stratégies sont censées déboucher sur le comporte-
i l‘hér':hé. On aura alors pu se dire qu'un enfant ayant
it g-l'gment peur de sauter n‘aurait pas été sensib@e aux
Vérltz ies les plus douces, celles précisément qui ne lui four-
st'rat gt1 ue peu de justifications (faire plaisir a son pére, se
Im?"‘ﬁsenff:{ir une glace). Si une telle suspicion était fondée, Ala
Vmtli-.;:;l d’engagement perdrait beaucoup de son intéret,
;?ﬁsque seuls se trouvera‘ient engagés des incli\ndutztsl _i;)ut a
fait 2 part qui se plaisent a commettre des actes gratuits, ctes
enfants sans doute introuvables qui accepteraient dg sa;,l er
du haut d’un pont, de ranger leur chambre ou de faire eur
travail scolaire alors qu'ils répugnent'a le famaf pour l:le?,
sans la moindre contrainte et sans qu’on leur ait promis la

June.

Nous avons cependant deux bonnes raisons de penser que
notre exemple n’est pas aussi fallacieux qu'il peut le paraitre.

La premiére est purement empirique. Dans les tres
nombreuses expériences ou les cherchegrs opposent une
situation de libre choix (fort sentiment de liberté) a une situa-
tion de contrainte (sentiment d’obligation) le constat qui
s'impose est le suivant: les sujets se comportent exa.cte_m‘en‘t
de la méme manieére. Ainsi, des sujets peuvent étre mnvites a
manger des sauterelles grillées, les uns dans une situation de
liberté (consigne de libre choix), les autres dans une situation
de contrainte (consigne d’obligation), les premiers ne se
montreront pas moins enclins que les seconds a sa_tnsfalre aux
exigences de l'expérimentateur'®. Il va sans dire que les

18. Un exemple de consignes de libre |_:hoix, parrr_li les pl_us' souvelntfutl llr»l
sées, permettra au lecteur de se faire une meilleure idée sur i at;f)lg
dont les psychologues sociaux s’y prennent pour }pdulrﬁ clez &t
sujets un sentiment de liberté: « Evidemment vous n etej-s abso umegr
pas tenu de faire ce que je vous demande, vous devez vous sen
entierement libre d’accepter ou de refuser. C'est a vous de décider.»
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sauterelles grillées ne sont pas la seule invention des ps:
logues sociaux. Des sujets trés «comme il faut»
personnes adultes et vaccinées!) ont aussi bien accepté
toute liberté — et pour des récompenses quelquefois dé
res quand ce n’est pas pour rien — de recevoir des cf
€lectriques douloureux, de tenir publiquement des disco
immoraux, de dire devant une caméra de télévision _
contraire de ce qu’ils pensaient, de se priver de nourriture

de boisson, de tabac, etc.

En 1969, Zimbardo a passé en revue une quinzaine d’
périences de cette nature dans lesquelles il était demand
des personnes bien sous tous rapports de réaliser des a
contraires a leurs convictions ou a leurs motivations,
dans une situation de libre choix, soit dans une situation ¢
contrainte. Il s’agissait donc dans toutes ces expériences
comportements que les sujets n’auraient pas émis sponta
ment, exactement comme I'enfant de notre exemple n‘au
jamais, seul, sauté du pont. Pourtant Zimbardo constata g
les sujets placés en situation de libre choix n’étaient pa
moins nombreux que les autres a accepter de réaliser I
comportement souhaité par I'expérimentateur. Cette obser-
vation vaut aussi pour de trés jeunes enfants. L'un d’entr
nous a récemment demandé a de jeunes éleves du ¢
préparatoire (6 ans!) de gofiter une soupe répugnante. Non
seulement 84 % ont accepté, mais le nombre de refus n’a pa:
varié selon que les éleves avaient été ou non déclarés libs
d’accepter ou de refuser (Beauvois, 2001, expérience
Aussi, dés le milieu des années 60, certains psychologt
sociaux (cf. Kelley, 1967) en étaient venus a parler d'illusion de
liberté. Sans doute supposaient-ils qu’une réelle liberté
entrainé des comportements différents, en l'occurrence
refus des sujets expérimentaux d’accéder a la demande q
leur était adressée. Nous-mémes, d’ailleurs, préférons par
de sentiment de liberté, sentiment qu’on peut mesurer sur
échelles — et donc quantifier — plutét que de liberté, notion
relevant de la discussion philosophique ou politique.
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La deuxiéme raison pour laquelle notre exemple n’est. pas

llacieux est plus théorique. Réfléchissons: pourquoi un
fa_a déclaré libre se comporte-t-il exactement comme un
_su]_et (frftraint? §'il accepte de réaliser librement des actes
suif:racires a ses attitudes, a ses gofits ou a ses intér'éts immé-
o ts, c’'est — comment le nier? — parce que ces attitudes, ces
d;aﬁf; et ces intéréts immédiatf; ne ::",ont pas, c!ang les situa-
tions qui nous occupent,‘ les déterminants de l'actu?n. Il f;uf
donc admettre qu’il existe, dans de te!les S}tuatlons, es
déterminants plus puissants, et ces de?el"mlpant’s sont a
rechercher dans la relation de pouvoir qui lie I'expérimenta-

teur et ses sujets et, dans notre exemple, le pére et son enfant.

Car il est clair que l'expérimentateur veut que ses sujets,

méme lorsqu’il se plait a les déclare'r libres, en pastsent par les
taches expérimentales prévues, qu'elles sqlent-desagreabl-es,
douloureuses ou immorales. Quant aux sujets, ils .savent }Jlen
quel est le désir de l'expérimentateur. A partir de la, le
pouvoir de I'enseignant-chercheur sur les étudiants-sujets

eut s’exercer. Reconnaissons qu’il s’agit méme d’gne forme
assez subtile de l'exercice du pouvoir. Pourquoi a}ors en
serait-il autrement dans la relation pere-enfant? Le pere veut
que son enfant saute et I'enfant le sait bien. Il nest pas
évident, dans ces situations éducatives ot plan.e la loi d’u pere
que la proposition tres pédagogique c!’une prise de dec1snfm
(«Tu fais comme tu veux») soit moins efficace pour faire
sauter 1’enfant du pont que la promesse d"une bonne bE'lStf)n-
nade ou d’une sévere privation. Ainsi, la soumission
peut-elle s'accompagner d’un sentiment de libfer't:lé. A cet
égard, il faut savoir que c’est dans des situatmnsf ml‘tlaFement
qualifiées de soumission forcée que fut introglulte a titre lde
variable la distinction libre choix/non libre choix. On en arrive
alors a la situation, on ne peut plus paradoxale, de soumission
forcée avec libre choix.

En somme, dans toutes les situations qui nous occupent, le
sujet est amené a réaliser le comportement que 1'on a?tend‘de
lui dans un contexte qui garantit son sentiment de liberté et
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sion librement consentie pour traduire cette forme
soumission particulierement engageante, qu’elle pn
conduise a agir a l’encontre de nos attitudes, de nos goits
qu’elle nous conduise a réaliser des actes d’un cott tel g
nous ne les aurions pas réalisés spontanément. Tout se pa

dans cette situation — pour le moins singuliére — comme
l'individu faisait librement ce qu‘il n’aurait jamais fait s
qu’on 'y ait habilement conduit et qu’il n‘aurait d‘ailley
peut-étre pas fait sous une contrainte manifeste (voir Joule
Beauvois, 1998).

Maintenant que nous savons comment les psychologues
sociaux manipulent la variable engagement, nous som:
mieux a méme de comprendre la nature de ce lien qui
l'individu a ses actes, et sur lequel repose la définition de
notion d’engagement. Nous savons que l'engagement rep
sur le caractére public de I'acte, sur le caractere irrévocable
I'acte, sur le caractére coateux de l'acte, sur la répétition
I"acte, et surtout sur le sentiment de liberté associé a l'acte
sentiment étant lui-méme lié a la faiblesse des pressions
tous ordres fournies par l’environnement (récompe
absente ou dérisoire, menace absente ou dérisoire). Quel q
soit le critere envisagé, ce qui caractérise cet acte, c’est finale~
ment son adhérence sociale a celui qui 'émet. La question qui
nous intéresse étant au cceur méme des théories les plus
passionnantes de la psychologie sociale actuelle, les form 1les
ne manquent pas pour traduire cette idée d’adhérence sociale
de I'acte a la personne qui le produit. Ainsi, dira-t-on:
= que l'individu devra rendre des comptes;
- qu'il ne peut nier son acte:

—qu’il ne peut trouver  cet acte de raison en dehors de lui-
méme et qu'il est donc de ce fait bien obligé de les trouver en
lui-méme:; '

= qu'il ne peut que s’y reconnaitre personnellement;

- qu'il en est personnellement responsable, etc.
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référé, pour notre part, une formulation
s 2;3 l:ii gzlle de Kl:i)esler et, en définitive, assez proc}‘le
e prot des précédentes, mais dont les implications théo-
alement ratiques nous éloignent sensiblement des
b de la plupart des chercheurs anglo-saxons.

as

1.iq‘uecupations
Pre;fms dirons que I'ffngagementﬁd’tm individu dans l.i.Il’!.\J acte

ond au degré auquel il peut étre ass.m-r‘de a cet acte. Nous
e mment donné a cette méme idée une connotation
gvons rfe;? ue: « L'engagement correspond aux conditions de
piuf‘: ]utril nqd’u'n acte qui, dans une situation donnée, permet-
:sgilsg'o(;;poser cet acte a celui qui l'a réalisé.» (Joule et

Beauvois, 1998, p. 60).

Parler en termes d'assimil:.:ltion:n acte{ 'mdividu‘ n'est pas
sans avantage. On sait, en particulier, qu'un p‘roc-gsf;uls e§ser;;
tiel de la pensée quotidienne (oq‘de'la' pensée lx’éeo :)gll\clzj;lus
aboutit a confondre un acte et lmd1v1§1u qui . met. N :
avons montré, par exemple (cf. Beauv?ls, 19_76, Beauvglsle
Joule, 1981), que le mode fie pensée qui sous-lter:tl 3 es
pratiques formelles d’évaluation m:lphque une assiml adlop
masquée de la valeur de I'individu a la valeur de ses condui-
tes, l'individu valant ce que valent ses co.ndultest
professionnelles, scolaires, etc. Cette assu\mlatmn es
masquée car la valeur de l'individu n’est que tres exlce;;ltlon—
nellement «parlée» dans le langage de la valffur, elle si
trouve plus volontiers parlée dans un lan_gage Pret_endumeg
psychologique et descriptif fait de traits, .d egptltudes, e
motivations, etc. Un excellent journaliste-écrivain nous four-
nit, dans un livre aujourd’hui célébre, une rgmarqllable
analyse de cette assimilation masquée d'un individu z} son
acte, analyse qu'il serait difficile de trouver sous la p unze
d‘un psychiatre ou méme, hélas, d'un 'psycholog\ue'. Dans' e
pull-over rouge, en effet, Gilles Perraul?l?) en prend a l'expertise
psychologique de Christian Ranucci™ en Ipontr:emlt gue sa
logique est précisément l'inverse de celle qui serait la bonne.

1; Exécuté comme on le sait en 1974,
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Qu’attend-on d’un expert pour qu’il soit utile? Qu'il ng
dise si la personnalité du prévenu permet, ou non,
comprendre I"acte dont il est accusé. Or, 'expert fait exa
ment le contraire: il part de ’acte dont le prévenu est ace
pour comprendre sa personnalité. On imagine alors
erreurs judiciaires auxquelles peut conduire un tel mode ¢
pensée puisque, par principe, le prévenu ne peut a
quune personnalité susceptible d’expliquer le délit20,

Il reste que ce mode de pensée quelque peu distor
repose sur une assimilation de I'individu a son acte (dans
cas de Christian Ranucci a ce qui est supposé avoir été
acte) caractéristique des pratiques évaluatives. Un indivi
fortement engagé aura donc tendance a étre assimilé par |
autres et a s"assimiler [ui-méme a son acte, comme le ferait
nécessité sociale n'importe quel évaluateur.

Les effets de I'engagement

[l est temps de nous intéresser aux effets de 1'engagement,
Et pour cela commengons par distinguer deux types d’acte
pouvant s’avérer trés engageants: ceux qui sont conformes a.
nos idées ou a nos motivations (par exemple: signer une péti
tion favorable a une cause a laquelle on croit, rendre un petit
service a autrui); ceux a l'inverse qui sont contraires a nos
idées ou a nos motivations (par exemple: défendre publique-
ment une position a laquelle on n"adhére pas, accepter de se
priver de nourriture). i

On évoquera dorénavant les premiers sous 'expression
d’actes non problématiques et les seconds sous celles d’ag'tggl|

-
20. I ne faudrait pas croire que ce processus d’assimilation masquée est
incontournable. En matiere d’expertise, par exemple, on pourrait
parfaitement concevoir que soit soumis a l'expert un nombre X de
dossiers comprenant chacun des protocoles de tests psychologiques, -

la frappe caviardée d’entretiens etc., et que l'expert travaille sur ces X
dossiers sans savoir lequel est celui du prévenu. ]
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plématiques. On peut ici regretter que les psychologues
. n’aient pas étudié les effets de I'engagement de facon
'?Oaauxtive et qu'ils aient eu des objectifs de recherche diffé;—
eXhtagu:elon qu'il s’agissait des premiers ou des secoszzls2 .
5y rtant, si de nombreuses recherches seront encore neces-
E:i:es a’vant que nous ne parvenions a une bonne

onnaissance de tous les effets de nos actes engageants, on
c

eut néanmoins avancer que, de fagon trés générale, I'engage-
rrient dans un acte non problématique a pour effet de rendre I‘ acte,
of tout ce qui sy rapporte sur le plan compor{e:‘nmtaf aussi bien
w'idéel (idées, opinions, croyances...), plus res:s_tmrf'au c."m;ge.«
ment ; tandis que 'engagement dans un acte ;grobiemc?hquc co;: u.:f,
a.u moins a une modification des contenus idéels dans le sens d'une

rationalisation de 'acte®?.

Les conséquences de l'engagement dans les cqnduites
problématiques ont été, en effet, presqu'e-excluswement
étudiées au niveau des idées, croyances, opinions ‘(ce que les
spécialistes appelleraient le niveau cognitif). Ainsi a-t-on pu

21. 11 y a a cela des raisons historiques. L'étude des conduites pro!?lsm?-
tiques a débuté vers la fin des années 1950, dans le contexte de la
théorie de la dissonance cognitive de Festinger (1957) qui fut la théo-
rie dominante de la psychologie sociale dans les années 1960 et qui
reste I'une des références importantes de cette discipline (_Harmon~
Jones et Mills, 1999). L'étude des leffet_s (_:les‘ C(.md'u:tes non
problématiques est plus tardive et n’a jamais été intégrée dans un
paradigme théorique aussi cohérent que celui de la dissonance cogni-
tive, La théorie de 'engagement (Kiesler, 1971) est encore postérieure
et n’a pas su rassembler tous ces champs antérieurs de recheu:_cheg Le
lecteur spécialisé sera peut-étre sensible a notre démarche d'intégra-
tion entreprise il y a vingt ans avec Soumission el Idéologies (Beau vois
et Joule, 1981) et poursuivie depuis jusque dans cet ouvrage. 1l est
évidemment juge de l'intérét de cette tentative.

D’un point de vue théorique cet engagement dans un acte probléma-
tique devrait aussi avoir des effets comportementaux. Les dnnnf-:es
expérimentales actuellement disponibles, bien que peu nombreuses,
vont d‘ailleurs dans ce sens. L'un d’entre nous a d'ailleurs décrit un
processus de «rationalisation en acte» qui peut conduire la personne
engagée dans un acte problématique a rationaliser cet acte en déci-
dant de réaliser un acte encore plus problématique (Joule, 1996).
Nous y reviendrons (voir chapitre vii).

[N
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observer qu’un individu amené a tenir un discours contrg
a ses attitudes® (par exemple en faveur de l'avorten

dans un contexte de liberté, et donc d’engagement, mog
ultérieurement celles-ci dans le sens de I'argumentat
développée (en devenant en l'occurrence plus favorat
I"avortement qu’il ne I'était au départ). De la méme fagon,
sujets qui ont été engagés dans la réalisation d’une

fastidieuse finiront-ils par la trouver quelque peu int
sante. C’est la un long chapitre de la psychologie sog
expérimentale dont nous avons rendu compte dans d‘autre
ouvrages (Beauvois et Joule, 1981, 1996). Aussi n’est-il poing
nécessaire de nous y attarder.

Quant aux conséquences de l'engagement dans ¢
conduites non problématiques, elles ont été étudiées
plan comportemental comme sur le plan idéel ou cognitif,

Sur le plan comportemental, I'engagement dans u
conduite donnée peut avoir deux types de conséquent
D’abord, il rend la conduite concernée plus stable ou p
résistante dans le temps, ensuite il rend plus probable I’ém
sion de nouvelles conduites allant dans le méme sens, o1
plus exactement, de nouvelles conduites relevant de la mé

23. On appelle «attitude» 1'évaluation globale que porte une person
sur un objet (par exemple: I'avortement). Il est classique de
qu‘une attitude s’exprime en termes de pour ou contre (on est
exemple, pour ou contre 1'avortement, plus ou moins pour, pl
moins contre, etc.). En fait, l'attitude synthétise un ensemble .
savoirs (je sais que la légalisation de I'avortement n’a pas modifié
nombre d’avortements pratiqués en France), d’opinions (j’estime
I'avortement doit étre remboursé par la sécurité sociale), de croya
(je crois que l'avortement est incompatible avec la foi chrétie
L'attitude peut étre appréciée de différentes manieres, la
pratique revenant a utiliser ce qu’on appelle précisément une é
d’appréciation, échelle sur laquelle I'individu doit situer sa p
entre deux péles. On lui demandera, par exemple, d’évaluer la
bilité d'une phrase extréme du genre: l'avortement est un acte mée

comme les aufres en faisant une croix entre les poles de 1€
suivante:

+3 +2 +1 0 -1 -2 -3

Tout a fait d’accord Absolument pas d’acce
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. 'tiﬁmﬁo” que l'acte engageant (voir Joule e't Beeiuv?is,
e Supposez que vous ayez accepté, en toute liberté, d"ac-
1.998)'3 n};r Suzanne a la plage, ce dimanche, alors que vous
cqmp : ouissiez déja de suivre la finale du tournoi féminin de
vousi;'e éle Saint-Locus-le-Vieux. Un tel acte peut faire 1’objet
:f'?:;enti fications diverses. Vous pouvez en appeler au soutien
sychologique qu'il faut apporter aux femmes célibataires
d’un certain age (Suzanne n’a plus vm%t ans). V9us pouvez
vous dire encore que vous avez vous-meme bescnr} de grand
air et que vous vous souciez de votre fo.rm’e ‘phy51que. )z’ous
uvez enfin penser que, tout bien considéré, et malg{e son
age, Suzanne ne vous est pas indiff;érente et que peut-étre...
Votre engagement n‘aura pas 19: méme sens et, a fortiori, les
mémes retombées selon 1l'identification qui, au mm}nent de
votre décision d’accompagner Suzanne a la Plage, lerppor-
tera sur les autres. Il faut donc savoir qu'il ne suifﬁt pas
d’obtenir un acte préparatoire pour que l'engagement joue en
notre faveur. Encore faut-il qu‘il soit correctement 1dent1f\1e
par celui qui le réalise. On verra bientot qu'il n’est pas tres
difficile de I’y aider. Quelques mots peuvent suffire.

Que I'engagement ait pour toute premiere conséquer}ce de
stabiliser la conduite ne surprendra personne, cette notion de
stabilisation ou de résistance n’étant pas sans rappeler celle
de persévération dont nous avons déja beaucoup usé. On se
souvient de l'expérience d’amorgage, réalisée par C:aldm} et
ses collaborateurs, dans laquelle les sujets devaient choisir
entre deux tests celui qu’ils souhaitaient réaliser, les uns dans
une situation de libre décision (et donc de fort engagement),
les autres dans une situation de décision forcée (et donc de
faible engagement). Si les premiers restaient sur leur.déci-
sion, apres avoir été informés que le test choisi ne valait pas
deux heures de crédit mais seulement une comme le test
rejeté, les seconds revenaient sur leur décision initiale se
montrant, contrairement aux autres, capables de choisir le
test le plus intéressant. Nous avions alors expliqué le ph.éfto—
mene d’amorgage observé dans la situation de libre décision
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par les effets de persévération de la premieére décision
(choisir ce test-la plutot que cet autre). La conceptual
vient d’étre mise en place permet d’expliquer le

phénomeéne de fagon plus précise sur le plan théoriqu
situation de libre décision a conduit a un engagement |
sujets dans leur comportement de décision (réaliser un |
donné), comportement qui va s’avérer résistant au pa
d’étre maintenu méme lorsque, les circonstances a
changg, il ne permet plus d’obtenir les avantages escom
(deux heures de crédit).

L'escalade d’engagement, la dépense géchée, le pi
abscons, et d'une certaine fagon le leurre, peuvent étre ég:
ment compris, comme l"amorgage, en termes d’engagem Y
et plus précisément comme relevant de cette conséquence
spécifique de I'engagement qui est de rendre la conduite plug
stable ou plus résistante au changement.

Quant a la seconde conséquence comportementale de l'en:
gagement dans un acte non problématique, conséquence
concernant I'émission de nouvelles conduites relevant de la
méme identification que cet acte, elle apparaitra dans les
chapitres qui vont suivre. On sait aujourd’hui que 1’émission
en toute liberté d'un acte peu coiiteux rend plus probable
I’émission ultérieure d’actes plus coiiteux qui s‘inscrivent
dans sa continuité. De nombreuses techniques de vente repo-
sent sur cette conséquence de 1’'engagement. Ainsi, le fait de.
librement décider de recevoir en vision, durant quinze jours,
le premier volume d‘une luxueuse collection rend plu
probable — ce n’est un secret pour personne - la souscription.
a 'ensemble de la collection. C’est la le principe de base de la.
technique du pied-dans-la-porte, technique a laquelle notre
prochain chapitre sera consacré. '

Mais pour I'heure intéressons-nous aux conséquen:
cognitives de l'engagement dans un acte non problématique
ou, si l'on préfére, a ses conséquences sur le plan idéel.
Celles-ci n’étant plus abordées de front par la suite, qu'on
nous permette de nous y arréter ici. :
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Des actes aux attitudes

On peut sur ce point énoncer une conclusion é‘ce jqur bien
gtablie: si I'engagement da.ns un acte non problen}athue ne
modifie pas toujours les attitudes rehegs a cet acte, il lfes rend,
en revanche, systématiquement plus résistantes aux 1nf11-1en_-
ces et donc aux possibilités de c-hangements ultérieurs. Ainsi,
si I'engagement d’un sujet raciste dans un acte raciste ('par
exemple, signer une pétition) ne le rend pas plus rac1§te, il le
rend plus résistant a tout discours antiraciste, ou a toute
information nouvelle susceptible de remettre en cause son
attitude initiale. On a méme pu observer chez des sujets
engagés dans un acte non probléfnatiq_ue des ?ffet§ «l?oome-
rang» a la suite d’agressions idéologiques, ¢ est-a—dlrel une
modification de l'attitude initiale dans le sens contraire a
celui visé par les agressions idéologiques. Aussi, il se pourrait
que ce que les chercheurs appellent quelquefoi's une «contre-
propagande» antiraciste a I'endroit d'un sujet raciste qui
vient de s’engager dans un acte raciste ait pour consequence
de le rendre plus raciste encore qu’il ne 1'était auparavant.
Une expérience de Kiesler nous en fournit une bonne illus-
tration. Cette expérience, réalisée en 1977, concerne des
étudiants qui, comme on peut l'imaginer, sont favorables au
principe d’une cogestion étudiants-enseignants des program-
mes d’enseignement. On a d’ailleurs pris le soin de mesurer
préalablement leur attitude sur cette question au moyen
d'une échelle d’appréciation. On demandait a ces étudiants
de rédiger, dans un contexte de libre décision, un texte d'une
page pronant les avantages d’une telle cogestion. Les uns
recevaient en échange la modique somme d'un demi-dollar,
les autres la somme déja plus substantielle de deux dollars et
demi. Cette fagon de procéder permettait donc de créer deux
conditions d’engagement, les sujets les plus engagés étant, on
le sait a présent, les sujets les moins rémunérés. Quelques
instants plus tard tous les étudiants étaient soumis a une
violente contre-propagande. Ils devaient, en effet, lire un
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texte persuasif s'insurgeant avec force contre 1'idée mé
cogestion enseignants-étudiants. Ce qui intéressait
était, évidemment, le role joué par l'engagement préalabl;
fait d’étre plus ou moins engagé dans l’acte consistant i n
ger un texte favorable a la cogestion). Les étudiants ayant
connaissance du texte de la contre-propagande, il mes;
donc a nouveau leur attitude vis-a-vis de la cogestion en
gnants-étudiants. Ainsi pouvait-il observer si cette attit
s'était ou pas modifiée. Conformément a ses hypo
Kiesler observa des effets trés différents de la contre-p
gande chez les sujets qui avaient été peu rémunérés p
défendre la cogestion et chez ceux qui l'avaient été da
tage. Les sujets les mieux rémunérés (et donc les sujets
moins engagés) furent influencés par leur lecture et mo

rent leur attitude personnelle dans le sens de
contre-propagande, si bien qu'ils étaient, apreés I'expéri
moins favorables a la cogestion qu'ils ne l'étaient ava
s'agit 1a d'un effet de persuasion des plus classique. A |
verse, les sujets les moins rémunérés (et donc les sujets le
plus engagés) résisterent a la contre-propagande. Mais ils
se contenterent pas d'y résister, ils modifiérent de fagon

marquée leur attitude dans un sens contraire, cette fois, &
contre-propagande (effet «boomerang»). Ainsi étaient-
apres l'expérience, plus favorables & la cogestion qu'ils 1
I'étaient avant. Dans cette expérience nous observons bien
effet «<boomerang », et de fagon plus générale, les effets cogr
tifs de I'engagement que nous avons décrits. On retiend;
donc que l'engagement dans un acte non problématique
bien pour conséquence de rendre l'attitude qui se rapporte

cet acte plus résistante aux agressions ou aux attaques ul
rieures. ]

Maintenant que nous connaissons les effets cognitifs que
I'engagement dans un acte non problématique est susceptibl
d’engendrer, comment ne pas s'interroger sur les processt
psychologiques qui en sont responsables ? Pour passionnant
qu’elle soit, la discussion qui s’ensuivrait, a la conduire
fagon serrée, nécessiterait de larges développements as!
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24
i ] snéral de cet ouvrage™.
: atibles avec le projet genera 3 vr
- 'co::)?ls limiterons-nous a trois hypothéses, d’ailleurs
Aus::ellement compatibles, qui nous paraissent les plus
g::,formes aux données de la science actuelle.

La premiere est issue de la grande tr:adition de la ps_ycho—
> sociale, celle des Lewin, des Festinger, des Sherif, des
s vici, etc., tradition qui s’est attachée a comprendre lgs
Mrgf:(e::gsus ::le connaissance (les .sa.voir§, les opir}ions...) ilmlplx-
ués par les rapports de l'individu a son univers social en
faisant appel a des cognitions chaudes, plus precmgme}r;t ‘en
faisant reposer ces processus de cc:nnalss?nce sur des bases
dynamiques, motivationnelles ou évaluatives. Elle ’1-'ev1.er?:1 a
considérer que 'engagement da?s un act-e rend.l individu
plus sensible a l'inconsistance qu il pogrralt y avoir entre cet
acte et une nouvelle attitude qui ne }-UI serait pas conforme.
La résistance au changement s’expl}qtleralt alors par cette
tendance qu’auraient les gens a éviter toute contradiction
entre leurs conduites et leurs attitudes.

Les deux hypothéses suivantes sont des h'ypothé:'ses dites
cognitives. Elles relevent d'une\ psychologie sociale plL'lS
récente, pour ne pas dire plus a la mode: 1a psychqlogle
sociale cognitive dont l'essor, ces trente derniéres années, a
suivi de pres celui des sciences cognitives.

Pour faire comprendre ces hypothéses cognitives nous
utiliserons une métaphore que certains p:sychologues‘ ont
quelquefois tendance a prendre trop au serieux. Reprefen—
tons-nous 1'individu comme un ordinateur, dxsposant’d une
mémoire permanente dans laquelle seraient stockés des
concepts et, sous forme de relations entre ces concepts, fles
informations, des savoirs, des opinions etc. Ad mettons’ qu’un
comportement donné sollicite un nombre donné d’élem(fnts
de cette mémoire, tous les éléments n‘ayant pas le méme
degré d’accessibilité.

24. Cette discussion impliquerait, en effet, un niveau d’analyse psycho-

sociologique présupposant des connaissances que le lecteur
non-spécialiste n’a certainement pas.
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que nous sommes, le cadre de vente ou le dirigeant que
ne serons jamais, peuvent mettre au service de leurs Pro)
intéréts2e,

— Engagé dans un acte s'oppose a engagé dans une ca
848 P 848

L'opposition est tout aussi importante que la préc
mais elle n’appelle pas de grands commentaires. Elle tor
au statut de la conduite dans I'appréhension qu’on a de
dividu. Dans un cas l'individu est appréhendé au traver
sa conduite, dans l'autre il I'est au travers de ses cro g
(ses idées, ses convictions, ses options...). Nous avons
insisté sur la dimension comportementale qui fonc
recherches dont nous nous inspirons et qui se trouve a.
des pratiques manipulatrices engageantes qui ont été ou
seront évoquées dans cet ouvrage. L'appréhension dun ir
vidu a travers ses croyances donne lieu a des pratic
manipulatrices persuasives bien plus classiques quoic
répétons-le, moins efficaces. Il n’est d'ailleurs pas rare de
des manipulateurs orienter les gens sur l’analyse de ce g
croient, ou de ce qu'ils ressentent profondément, et de le
ou volontairement, ou plus vraisemblablement involon:
ment, dans un cadre comportemental qui assure finale
Uefficacité de leur action. Nous ne nous risquerons pa
avancer que cette focalisation sur l'analyse des croyance
des sentiments a pour seul intérét de faire diversion et
détourner l'attention de l'individu de ces mille petil
comportements dérisoires qu’on lui extorque et qui peu
suffire a générer les actes moins dérisoires que quelc
d’autre attend. Mais quand méme?”...

26. Les chapitres vill et Ix nous permettront de revenir sur les utilisa
qui peuvent étre faites d’une telle technologie implicite des ci

tances par les pédagogues, par les hommes du commerce et par
chefs,

27. Le propos de Kiesler (1971, p. 72-73) aidera sur ce point le lecteur a
forger une opinion: «Considérons une expérience dans laque
sujet est amené a faire une série de petits actes relativement anodir
Bien que chacun de ces actes puisse n’avoir que peu d’importan
pour le sujet et ne pas le faire réfléchir a deux fois avant de les
ser, I'ensemble des comportements peut avoir un effet de
intense. »
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anm—

Le pied-dans-la-porte

Les bonnes actions de Madame O.

Madame O. est aux quatre cents coups les same:dis matin.
Clest le jour du ménage et des courses de la semaine. On ne

ut malheureusement pas tout acheter par correspondance
aux Trois Dolmatiens. Ce samedi-la, Madame O. ne déroge
pas a ses habitudes. Sept heures, elle fait déja ses vitres. Huit
heures, tout en prenant son petit-déjeuner, elle arrose les
plantes du salon. Neuf heures, elle achéve ses sols. Dix

heures, il est temps, aprés une bonne douche, de courir au

supermarché. Par chance, elle a récupéré, hier, sa voirur\e qui
était immobilisée depuis quinze jours?®. Au moment ou elle
s‘appréte a démarrer, un jeune homme lui demande genti-
ment si elle veut bien lui consacrer deux minutes.
Evidemment, elle préférerait ne pas perdre son temps, mais
comment refuser deux minutes a quelquun qui vous les
demande gentiment? D"ailleurs, il n"a pas attendu son appro-
bation:

— «Nous mettons en garde la population contre un projet
de nouvelle rocade qui risque de défigurer notre quartier
sans résoudre pour autant les problémes de circulation. Vous
étes au courant, je suppose ? »

28. Cott de la réparation: 4800 dolmaces (plus de 700 euros!) Ca fait mal,
d’autant plus mal que cette facture suit celle de la batterie que
Madame O. a dii récemment remplacer, sans parler de celle de I’em-
brayage qui ne remonte qu‘a quelques mois. Mais quand Madame O.
se décidera-t-elle & changer sa vieille voiture?
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dans 'embarras; la deuxieme releve plutét du militan
distribuer des tracts pour une bonne cause. Si nous dis
que Madame O. «est amenée a » réaliser ces deux condy
c’est parce que dans les deux cas, nous pouvons repérer g
la trame des événements la structure d’un phénomeéne
les commergants connaissent au moins aussi bien que ¢
d’amorgage ou de leurre: le phénoméne du pied-
porte. Dans les deux cas, en effet, cette conduite dé
toute liberté a été « préparée » par une premieére conduite
cotiteuse, pour ne pas dire totalement anodine. Ains
comportement d'aide a I'hGtesse a été préparé par le fa
garder le tour de quelqu’un dans une file d’attente, e
comportement militant a été préparé par le fait de sign
pétition. Ces comportements préparatoires sont don
plus courants. Ils sont de ceux qu’on réalise volontiers
I’existence sociale sans avoir le sentiment de mettre le
dans un quelconque engrenage. Et pourtant, ces comy
ments sont suffisants pour rendre plus probable la réali
d’autres comportements similaires, méme s’‘ils sont pl
cotiteux. Nous avons vu que Madame O., avant d’avoir
le tour de la vieille dame a la caisse du supermarché, n‘a
émis de comportement d’aide, alors qu’elle en avait I
sion (aider la personne qui venait de renverser son sac
parking), comportement d’aide qu’elle n’émettra qu‘apn
avoir été « préparée» par le service fortuit rendu a la
dame, lors d"une seconde occasion (chute des prospectus
la méme fagon, nous pouvons penser, bien que le récit
nous éclaire pas a ce propos, que sans la signature tout a
fortuite d'une pétition, Madame O. n’efit jamais accepté d
distribuer des tracts. Une différence apparait cependant en
ces deux couples d'événements. Dans un cas, le secol
comportement est obtenu sans que Madame O. ait fait '
d'une sollicitation de la part d’autrui. C’est spontanén
qu’elle s’est précipitée vers 1'hotesse pour l'aider a ran
ses prospectus. Dans l'autre cas, c’est en réponse .
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La séquence qui amene Madame O. a ldistribuer des tracts
est caractéristique d'une procédure de pied-dans-la-porte clas-
sigue dans laquelle le comportement attendu fait l'objet d"une
,.-équéte explicite. La séquence qui ameéne Madamel O. a aider
I'hotesse est caractéristique-d"une procédure de pied-dans-la-

orte avec demande in-:phc;t-e.‘ Dans cette derniére, le
comportement attendu est sollicité par les circonstances, mais
il n’est pas explicitement demandé.

Les réalisations expérimentales de tels phénomeénes sont
aujourd 'hui fort nombreuses® C’est a Palo Alto, en
Californie, que Freedman et Fraser (1966) réalisérent les
premiéres démonstrations expérimentales de 'effet de pied-

‘dans-la-porte. Ces démonstrations ont d’autant plus d’intérét

qu'elles furent menées sur le terrain aupres d’authentiques
ménageres.
Dans une premiere expérience les chercheurs avaient pour

projet d’inciter des ménageres a recevoir chez elles, soi-disant

dans le cadre d'une enquéte portant sur les habitudes de
consommation des familles américaines, une équipe de cing
ou six hommes apres les avoir averties, d’abord que I'enquéte
était relativement longue (deux heures environ), ensuite que

les enquéteurs devaient avoir toute liberté pour fouiller dans

la maison afin d’établir la liste complete des produits de
consommation courante s’y trouvant. Il s’agissait donc d’une
requéte difficilement recevable et, de fait, moins d'un quart
des ménageres s’y soumirent spontanément: 22,2 % trés
exactement dans la condition contrdle. Le recours a la
technique du pied-dans-la-porte allait permettre a Freedman
et Fraser de doubler le nombre des ménageres qui
accepterent qu’une telle enquéte fiit conduite chez elles. La
méthode utilisée consista a amener dans un premier temps
les ménageres a participer a une courte enquéte téléphonique
(acte préparatoire): répondre a huit questions anodines sur

29. Le lecteur intéressé par une revue de question pourra consulter l'arti-

cle de Burger (1999).
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leurs habitudes de consommation. Trois jours plus ta
étaient sollicitées pour recevoir chez elles I'équipe précé
d’enquéteurs. En procédant ainsi, c’est-a-dire en f
précéder la requéte finale coliteuse (recevoir chez soi cing
six enquéteurs) par une requéte initiale peu cofiteuse, -
mettant en jeu un comportement permettant une m
identification (participer a une courte enquéte téléphonig
Freedman et Fraser parvinrent a obtenir un
d’acceptation de 52,8 %. De 22,2 % a 52,8 %, le gain j
surprendre.

Ces chercheurs obtinrent toutefois des résultats pl
surprenants encore dans une seconde expérimentation
parvenant a amener 76 % des ménageres sollicitées a ac
ter la pose dans leur jardin d’un panneau inesthétique
encombrant incitant les automobilistes a la prudence, ap:
avoir d'abord obtenu d’elles un comportement préparat
relevant de la méme identification de I’action: mettre sur
fenétre une minuscule pancarte (4 centimétres sur 5 centim
tres environ) sur le theme de la prudence au volan
appréciera toute l'efficacité de la technique du pied-
porte lorsqu’on saura qu’il ne se trouva que 16,7 9
ménageres pour accepter la pose du panneau dans
condition controle dans laquelle elles n’avaient pas
amenées a émettre préalablement le comportement pré
toire. De 16,7 % a 76 %, il y a de quoi faire réver
démarcheur ou tout militant.

A propos de militantisme, il faut savoir que I'aventure d
Madame O. n’était pas sans précédent. Kiesler et ses collab
rateurs (dans Kiesler, 1971) avaient, en effet, déja utilisé
succes la signature d’une pétition comme comport
préparatoire pour amener des jeunes femmes a accepter d
livrer a plus d’activités militantes™.

30. On trouvera une description détaillée de cette expérience dans E
vois et Joule (1981, p. 131 et suivantes).
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Le pied-dans-la-porte classique

Ces premieres expériences nous fournissent le principe
auquel obéiront les expériences utilisant la procédure du
ied-dans-la-porte classique qui seront réalisées par la suite: on

extorque au sujet un comportement préparatoire non problé-

matique et peu cotteux, évidemment dans un contexte de
libre choix, et par conséquent dans des circonstances facili-
tant I'engagement. Nous avons une bonne raison de qualifier
le comportement préparatoire de peu problématique et de

u cotiteux: le pourcentage de sujets qui acceptent en toute
liberté de 1’émettre est toujours, dans les recherches, particu-
lisrement élevé. Dans la plupart des recherches (dont celle de
Kiesler et ses collaborateurs qui vient d'étre évoquée), ce
pourcentage est méme proche de 100 %. Ce comportement
préparatoire obtenu, une requéte est explicitement adressée
au sujet l'invitant a émettre une nouvelle conduite, cette fois
plus cotiteuse et qu'il n"avait que peu de chances d’émettre
spontanément. De fait, il s’agit de conduites qui dans les
groupes controles (sans comportement préparatoire) sont
refusées par une grande majorité de personnes’..

L'effet de pied-dans-la-porte traduit a nouveau un effet de
persévération d'une décision antérieure, les sujets engagés

dans un premier comportement librement décidé accédant

plus facilement a une requéte ultérieure plus cofiteuse, bien

‘qu‘allant dans le méme sens ou permettant une méme iden-

tification. Tout se passe comme si I'engagement dans un type

de conduites identifiées (par exemple des conduites militan-

tes, des conduites de solidarité, mais pourquoi pas aussi des
conduites de délinquance®??) débouchait sur un phénomene
de persévération décisionnelle qui n’est pas sans rappeler les
phénomenes de persévération observés dans les situations

31. Par au moins deux sujets sur trois. Cette approximation a été établie
A partir des 31 recherches recensées par Dejong (1979).

32. A notre connaissance aucune recherche n'a jamais été réalisée a ce

jour sur les effets de I’engagement dans les conduites délinquantes.
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d’escalade d’engagement. Pied-dans-la-porte et escal:
d’engagement se distinguent toutefois sur un point in
tant. Dans le pied-dans-la-porte, la persévération
décision antérieure incite le sujet a émettre de no
conduites essentiellement caractérisées par leur cofit,
que dans l'escalade d’engagement la persévération
décision initiale incite le sujet a émettre des conduites
tiellement caractérisées par leur aspect dysfonctionnel,

A votre bon caeur

Nous avons tenu a rappeler, méme rapidement, les
riences de Freedman et Fraser, celles-ci restant une r -
historique essentielle en matiére de pied-dans-la-porte. ¢
peut néanmoins remarquer que dans ces expérie
ménageres sollicitées, si elles ont eu effectivement a déci
recevoir ou de ne pas recevoir chez elle une équipe de ¢
six enquéteurs ou si elles ont eu a décider de I'implan
ou non dans leur jardin d’un panneau incitant les auton
listes a la prudence, ont en fait été dégagées
conséquences coliteuses de leur décision. Nous ne savo:
combien d’entre elles auraient effectivement recu 1’
d’enquéteurs ou seraient effectivement allées jusqu’a la
du panneau dans leur jardin, puisque les expériences 1
pas été conduites jusqu’a ce terme. Mais entre nous, .
difficile d"imaginer quelqu’un ayant accepté qu'une enqu
soit effectuée chez lui refuser de recevoir 1'équipe d’enqt
teurs venue la réaliser, ou encore quelqu'un ayant acce
pose d'un panneau de signalisation routiere se déjuge
dernier moment. Il reste que les pourcentages d’accepta
obtenus par Freedman et Fraser dans leurs expériences
ceps portent sur des intentions comportementales et
peuvent donc étre tenus comme reflétant des comporte:
effectifs. De nombreuses recherches, inspirées par les 1
les de I’action raisonnée et de 1'action planifiée (Ajzen,
bien connus aujourd’hui des praticiens du marketin
abouti a la conclusion qu’il y avait finalement loin des
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ementales prédites par ces modeles au compor-
ffectif. C’est la raison pour laque}le il nous a paru
tile d’évoquer une expérience, a peine moins ancienne, mais
s Je mérite de nous informer sur les comportements effec-
. ile ersonnes manipulées par pied-dans-la-porte. Cette
n_fs. ériegce, que l'on doit a Pliner, Host, Kohl et Saari (1974},
;xrggente en outre un intérét que ne présentent pas les expe-

riences précédentes, et cet intérét n’échappera a personne: il
y est question d’argent!

Nous sommes dans les faubourgs de Toronto, au début des
années 1970. Une jeune femme fait du porte-a-porte. Elle
travaille pour une association luttant contre le cancer. Elle

demande aux personnes qui ont bien voulu lui ouvrir de

rter le lendemain, épinglé au revers d'un véte'ment, une
petite jonquille en plastique (comportement preparaFmrg)
afin de faire un peu de publicité a la collecte ::le fond.s qui doit
dtre organisée. Tout le monde accepte. Le jour suivant une
autre femme les sollicite chez elles dans le cadre de cette
collecte: 74,1 % d’entre elles firent un don. Montant moyen:
0,98 dollar. Comparons ces résultats a ceux obtenus dans une
condition controle dans laquelle seule est intervenue la
deuxieme femme, et par conséquent dans laquelle les habi-
tants du quartier n’ont pas été préalablement invités a porter
une jonquille. Dans cette condition 45,7 % seulement des
personnes sollicitées accepterent de faire un don. Montant
moyen: 0,58 dollar®.

33. Soulignons que dans de telles études les effectifs sont généralement
restreints. Dans I'étude de Pliner et ses collaborateurs, par exemple, la
condition expérimentale évoquée implique 27 personnes et la condi-
tion controle 35. Le lecteur doit cependant savoir qu'il est plus
difficile d'obtenir des résultats de recherche significatifs avec des
effectifs faibles. Il va sans dire que nous ne rapportons, dans cet
ouvrage, que des résultats qui sont statistiquement significatifs et qui
sont corroborés par de nombreuses recherches que nous n’évoquons

pas.
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Nous retrouvons ici I'effet classique de pied-dans-la
le fait d’accepter de porter une jonquille pour appuyer
cause fonctionne comme un acte préparatoire suffisamm
engageant pour affecter la probabilité d’effectuer ulté
ment un don au profit de la méme cause. Et cet effet con
bien, cette fois, un comportement effectif, comporteme:
dans notre culture illustre parfaitement la notion de.
d’un acte au sens littéral du terme.

Un bon pied-dans-la-porte

Peut-étre les paragraphes précédents auront-ils donn
idées a ceux dont l'intention avouée est d’obtenir quelg
chose d’autrui. Imaginons, par exemple, que vous souhait
voir votre tante Agathe mettre sa maison de campagne
disposition de votre club de fumeurs de pipe dura
prochain week-end. Vous pensez, non sans raison, qu
technique du pied-dans-la-porte peut vous étre d’une u
certaine et vous vous interrogez sur la meilleure facon
mettre en ceuvre. Certes, vous en connaissez le principe g
ral mais restent quelques petites questions, d’ordre pratiq
pour lesquelles vous ne disposez pas encore de réponses.
réponses-peuvent vous étre apportées a la lumiere
recherches dans lesquelles ces questions ont été abord
Ces recherches ont d"ailleurs fait I'objet de ce que les stati
ciens appellent des «méta-analyses». Le «méta-analysf
prend en compte un grand ensemble de recherches anté
res dans lesquelles on s’est intéressé aux mémes effets
quelquefois, aux mémes variables. Ses techniques statistiqs
portent alors sur I’ensemble des recherches qui constituent
base de données. Il est ainsi en mesure d’avancer des Prog
sitions générales, qui ne seront pas fondées sur une seule,
sur quelques recherches, mais sur un trés grand nombre de
recherches. Il peut donc dire si, oui ou non, leffet étudié
réel ou ne 'est pas. Il peut aussi en préciser I'ampleur et
conditions d’obtention. Le phénoméne de pied-dans-la-por
a fait l'objet de plusieurs méta-analyses. A notre cor
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- Jus anciennes datent de 1983 (Beaman, Cole, Pres-
gance, les P et Steblay.) et 1984 (Dillard, Hunter, et Burgoon)
5 de 1999 (Burger). Toutes conduisent a la’m'éme
éme s'il n'est pas trés puissant, en dépit de
de certains résultats, l'effet de pled-d'arfs-lgel-

t un effet sar, comme disent les chercheurs: fidele®*.
. dé cet effet dépend, évidemment, de la fagon dont on
3 fof’?cfbtenir. Et il est des facons de s’y prendre qui p(?uvent
a’_ - iser au point de donner lieu a des résultats aussi spec-
: chzxtlu?res que ceux que nous avons rappelés. Mais revenons
?{rot?-e tante Agathe et a sa maison de campagne.

La premiere question qui vous préoccupe est rela:cive a
|'importance, ou encore au cott du compqrterr;lentd}?reparetz
toire que vous devez lui extorquer. Cela peut a er dun act
aussi dérisoire qu’un don de qufelque§ euros jusqu’a und?c e
aussi cofiteux que celui qui consisterait a recevoir pour diner

les principaux membres de votre club.

J'exubérance

Il tombe sous le sens qu’une requéte trop'lourde poul:rallt
vous étre refusée, et ceci d’autant plus-qu en bonne ;ege;
vous vous devez d’obtenir son acceptation dflns un clima
d’entiére liberté. Vous supposez égalem.ent qu'un comporlte—
ment préparatoire trop dérisoire pourrait ne pas produc;re es
effets de persévération attendus.}[! ffsnut bien entendu :m
minimum d’engagement. Le SpEClal.ISte en Eled-dans— a-
porte vous dira d’abord que vous raisonnez bl_en. Ahu;gela
d'un certain coGt’®, comme en deca d’un certain cout™ de
V'acte préparatoire, la technique du pied-dans-la-porte perd

34, Les méta-analyses ont évidemment tendance a minimiser I_’ir:n‘por-

~ tance des effets étant donné que les chercheurs, davantage guidés par
des ambitions théoriques que pratiques, ne se mettent pas tou_;(:»urst
dans les conditions d’optimalité. 1l reste que, méme lorsqu’ils ne son
pas statistiquement significatifs, les résultats vont presque tou]ogl:;;,
pour ne pas dire toujours, dans un sens conforme a I'effet de pied-
dans-la-porte.

35. Cf. Miller et Suls (1977).

36. Cf. Seligman, Bush et Kirsch (1976).
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toute efficacité. Il vous dira ensuite qu’entre ces deux
il reste une grande marge de manceuvre a lintérie
laquelle vous pourrez a votre convenance effectuer un
I'efficacité de la technique du pied-dans-la-porte n’étant
a l'intérieur de cette marge affectée par le cofit de |
préparatoire. De nombreuses recherches montrent, effe
ment, que lorsque deux comportements préparatoi
cott différent donnent lieu & un effet de pied-dans-la-p
cet effet ne varie pas significativement?’. )

La deuxieme question qui vous semble import
concerne le délai devant séparer le comportement pr
toire du comportement attendu. Devez-vous extorque
acte préparatoire le vendredi soir pour tenter d’obtenir .
la foulée la décision espérée, ou devez-vous extorquer
acte préparatoire plusieurs jours auparavant? Le spécialj
vous répondra qu’il ne connait pas de recherches
lesquelles des délais supérieurs a 7-10 jours aient été test
qu’il ne sait donc pas si la technique du pied-dans-la-porf
conserve son efficacité avec un délai qui excede une diz
de jours®. Il vous dira, néanmoins, qu'il importe que l'ir
vidu sollicité puisse établir un lien entre les deux requétes
si vous préférez, qu'il faut que la deuxieme requéte perme
a l'individu sollicité de se souvenir de la premieére. C’s
naturellement le cas lorsque les deux requétes sont
rapprochées dans le temps. Ainsi, a-t-on pu obtenir des eff
de pied-dans-la-porte au cours de la méme interaction.
c’est encore le cas lorsque le délai est porté a 7-10 jours. (

37. C'est en particulier le cas de la recherche de Pliner et ses collabe
teurs, évoquée plus haut, dont nous n’avons décrit qu’une condii
expérimentale. Une seconde condition expérimentale impliquait,
effet, un comportement préparatoire plus cotiteux: porter soi-my
la jonquille et convaincre en plus quelqu’un de son entourage d
faire autant. Les résultats obtenus dans cette seconde conditi

different pas significativement de ceux obtenus dans la premiére
80,8 % contre 74,1 %,

38. Dans la plupart des recherches publiées le délai qui sépare la reque

relative au comportement préparatoire et celle relative au comporte-
ment escompté est d'un jour ou deux.
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ur laquelle au-dessous de ce maximum expéri-
les délais semblent se valoir.

deux fois, le spécialiste vient donc de vous apporter
e s qui vous laissent d’importantes marges de
des l‘erli’()l‘|5“?Il eg irait de méme si vous lui posiez les clemu.ergs
B ui vous préoccupent. Demandez-lui qui c_lmt
i esnonslaqrequéte relative au comportement préparatoire:
fm-m\'ﬂer jeux que ce soit la méme personne qui formule les
o mulétes ou est-il préférable que ce soit deux personnes
dfmx rf:;:{es" Pas la moindre importance, vous répondra-t-il.
ggf:fi pr()l.lve bien que I'individu est engagé dans un acte et

P T
non vis-a-vis d’une personne particuliére®.

Demandez-lui encore s'il est important que votre tanfﬁ
réalise effectivement le comportezn"te-nt préparatoire, Ic;u s'i
suffit que vous lui extorquiez la décision d‘f—' le reahﬁef-. . \noust
répondra que, la plupart du temps, la sxmple deizlsmn es_
suffisante. Ainsi, par exemple, des sujets ont-ils pu étre enégtae
gés par la seule décision de participer a u'ne’court’e ﬁngu ;
sans méme savoir a quelle date elle allalt- etrf: réalisée, cel
éngagement les ayant conduits par la suite a par.tlc?l?e;
autre enquéte, longue et fastidieuse, dont ils se seralefr; : ld
dispensés®’. L'un d’entre nous a méme obtenu des effe ;.t ;
piéd—dans-la—porte alors que le premier acte avait été subite
ment rendu impossible!! (Beauvois, 2001).

la raison PO
mental tous

39. Nous avons signalé que des pied-dans-la-porte avaient glté quel:%:ﬁ;
fois obtenus au cours d’'une méme interaction. Il semble pou s
qu’il faille se méfier de cette fagon de proctfder, surtout si T‘es t
méme personne qui procéde aux deux requétes. Le mal_'upll.xqteegfzt
alors étre particuliérement 5en51blg a la tactique du n?am%l.} ‘b i
lui répondre: «Cette fois, tu exageres!» On risque alors d obser <
I'effet inverse de celui recherché, ce qu’on appelle un f<cont11'e-|2:|fe -t
dans-la-porte» (Guadagno, Asher, Demaine et Cialdini, 2001). C'es
d‘ailleurs une conclusion de la méta-analyse de Burger (1999).

40. Cf. Zuckerman, Lazzaro et Waldgeir (1979).
41, Cette recherche sera évoquée chapitre VL.
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|
Demandez-lui, enfin, si le comportement préparatoire
nécessairement étre de méme nature que le comportery
attendu ou si les deux requétes peuvent porter sur
comportements différents. Il vous dira qu’habituellem
dans les recherches sur le pied-dans-la-porte, les expé
tateurs utilisent des comportements similaires. Par e emy
pour amener des gens a accepter en plus grand nombre
répondre a un long questionnaire, les expérimentateurs
soumettent le plus souvent a un bref questionnaire préala
Quelques recherches montrent cependant qu’il est p
d’obtenir un effet de pied-dans-la-porte avec des requé
sont en définitive plutét dissemblables. C’est en partic
cas dans la recherche de Freedman et Fraser visant 2 ir
des ménageres a accepter l'implantation dans leur ja
d’un panneau de signalisation routiére. Ces chercheurs
en effet, parvenus, dans une condition que nous n’avons
rapportée précédemment, a tripler le nombre de mén
qui accepterent l'implantation du panneau en leur fa
préalablement signer une pétition sur un théme trés dif
rent: la qualité de l'environnement. De tels résultats doy
a penser que la personne est, en fait, engagée dans un r
tre d’action qui peut s’avérer trés large. Il peut s’agir,
exemple, des conduites d’entraide ou de solidarité,
conduites militantes, etc. Mais il n'y a rien la qui ne puis
comprendre. Deux psychologues sociaux, Wegner et W
cher (1984), ont en effet proposé une théorie dont nous no
sommes déja inspirés et selon laquelle les gens s’efforcent
donner un sens trés général a leur action ou encore de le
situer au plus haut niveau possible d’abstraction. Ces ¢
cheurs disent que les gens s’efforcent de donner a leur action
un niveau d'identification élevé, le plus élevé possible. Ainsi
une mere de famille préférera-t-elle dire qu’elle nourrit
famille plutét que de dire qu‘elle est en train d’éplucher des
légumes ou de casser des ceufs, ce qu'elle est objectiveme
en train de faire. Ainsi, des étudiants préféreront-ils pe
qu'ils préparent leur avenir plutét que de se dire qu’ils
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urs ou qu'ils lisent un me.muel envue d'l_m coptrf?%fe,
nt objectivement en tr'am de faire. C_ecn ne fugné1 ie
description de l'action passe toujours par (135
identification aussi élevés, mais lplutot‘ que la
fectivement tenue dans une sxtuahor{ précise est
avec de nombreuses autres, de fagon a donner du
ou si I'on préfere a inscrire l'action dans un
.+ général, dans une ligne générale de conduite. Appli-
g héx;oméne du pied-dans-la-porte, la théorie de
e auet[) Vallacher permet de penser que le comportement
wegne;toire engage les gens dans un niveau d’identlfxcapop
.:liénrlaér et pas seulement dans un acte particuliczlr. Am;l:
Jorsque dans I'expérience de Freedman et Fraser on emgn ];
3 des ménageres de signer une pét-ItIOI} sur le tlheme fed "
ualité de 'environnement, ce.lles~c1' prefgrent—el es coga é
rer cet acte comme un acte mihtalnt'(]e milite pour une .Omﬁ
cause), plutot que de le considérer comme une mmépﬁ‘
féponse 3 la demande qui leur est adressée (je signe une peut
tion). Ayant identifi¢ comme ’tc_elle leur actllon, 01} ES ;
comprendre qu’elles soient u]terlel:lrement plus encline ;
effectuer des actes militants pour d 'autres bonnes causebf, e
la sécurité routiére en est une! D’a:nllgurs_, on a quel%uf? ois
montré qu’on pouvait augmenter Iefficacité c!e Fa teC'lequie
du pied-dans-la-porte en a\udant. les gens a identifier ne;
comportement préparatoire a un niveau elev‘é. Ony parwed
en utilisant un étiquetage dont la fonction n ?st autre que de
gratifier la personne qui vient d’étre engagee dans un acte
préparatoire d’une qualité abstraite, psychologique ou
morale. Cet étiquetage peut passer par une phrase comme
celle-ci: «Merci beaucoup, j’aimerais rencontrer plus de gens
comme vous préts a se mobiliser pour le.s bonnes causes. 4 lja
fonction de I'étiquetage est donc ici d’a’lder la personne a se
forger une identification utile de son action. Mais 1 etlciu.etage
peut avoir d‘autres fonctions. Nous y reviendrons ultérieure-
ment (voir les chapitres vi et viI).

niveaux d’
conduite ef
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Pour en finir avec la maison de campagne de votre
Agathe, le spécialiste en pied-dans-la-porte pourra dongc
proposer un grand nombre de comportements préparatg
entre lesquels il vous faudra bien choisir. Pour notre pay
quitte a nous méler de ce qui ne nous regarde pas — nous:
suggérons volontiers d’amener votre parente a vous prét
toute liberté, deux ou trois jours avant que vous ne
demandiez d’avoir la gentillesse de mettre sa maison
campagne a la disposition de votre club, la vieille fourgg
nette verte de sa ferme, fourgonnette dont personne ne se
pratiquement jamais. Sous quel prétexte? Pourquoi pas
transport du matériel vidéo de votre club. Un conseil: ¢
manquez surtout pas d’assortir vos remerciements les r
sinceres, lorsqu’elle vous aura dit «oui», dun étiqu
assez fin, du genre: « Ah! Tante Agathe, si tout le monde étz
prét a aider la jeunesse comme toi!»

Si nous ne pouvons pas vous garantir que cette mani
tion vous permettra a tous les coups d’arriver a vos fins, 1
pouvons, en revanche, vous garantir qu’elle vous pe
d’augmenter la probabilité que vous y parveniez. Rien n'’
en effet, «mécanique » en Sciences humaines et nous som
contraints de nous en tenir au langage des probabilités:
technique du pied-dans-la-porte est efficace en cec-i-q‘uu'
augmente vos chances de réussir, ce qui ne veut évidemmer
pas dire que vous ayez 100 % de chances d'y parvenir. L
praticien doit accepter cette réserve, surtout lorsqu’il trav ai
aupres de personnes individualisées, comme c’est le cas d
psychologues cliniciens. Il reste que, méme 1a, le pied-d
la-porte peut s’avérer d’un grand secours (Sharkin, Mal
et Claiborn, 1989).

Le pied-dans-la-porte avec demande implicite

Les différentes expériences évoquées jusqu’a présel
concernaient toutes le phénomene de pied-dans-la-porte
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e dans lequel, nous I'avons vu, le comportement attendu

fait I'objet d’une requéte explicite. C'est par cette technique

4e Madame O. avait été amenée a distribuer des tracts un
'.samedi aprés-midi a la demande explicite du secrétaire du

Comité de défense de l’enyironnement, monsieur -Ancircf:
Fenouillére. Mais on se souvient que Madame O. avait aussi
effectué, de sa propre initiative cette fois, une bonne action
consistant a aider une hotesse du supermarché a ramasser la
rame de prospectus qu’elle avait lais.sé chgir. Nous a'vons
appelé pied-dans-la-porte avec demande 'unpf:c:te cette variante
du pied-dans-la-porte dans laquelle 1_1 n’est plus explicite-
ment demandé a quelqu’un de réaliser le comportement
escompté, 'opportunité de le faire lui en étant seulement
offerte. Ici encore de nombreuses recherches attestent de 1'ef-
ficacité d’une telle procédure. Ainsi, dans une expérience
conduite par Uranowitz (1975), un premier expérimentateur
demandait a des ménageres californiennes en train de faire
Jeurs courses dans un centre commercial de surveiller son sac
de provisions. Il justifiait sa demande en précisant a certaines

d’entre elles qu’il devait retourner sur ses pas pour essayer

de trouver le billet d'un dollar qu’il venait soi-disant de
perdre et a d’autres il prétextait avoir perdu un portefeuille
contenant beaucoup d’argent. En procédant de la sorte, 1'ex-
périmentateur assortissait sa demande, tantot d’une faible
justification (un simple dollar), tantot d'une forte justification
(un portefeuille avec beaucoup d’argent). Cette demande

satisfaite, I'expérimentateur disparaissait un moment avant

de revenir avec le dollar, ou le portefeuille, prétendument

perdu. Exit du premier expérimentateur. Quelques instants
plus tard, un paquet tombait, apparemment fortuitement, du
sac a provisions d'un second expérimentateur, ce dernier
feignant de n’en rien remarquer. Les ménageres allaient-elles
intervenir pour lui signaler sa perte, ou au contraire allaient-

elles faire comme si elles n’avaient rien vu? En l'absence de
tout comportement préparatoire, c’est-a-dire lorsqu’aucun
service préalable ne leur avait été demandé (condition
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contrdle) 35 % seulement des ménageres observées al
rent le second expérimentateur. Il y en eut 80 % lors;
ménageres avaient préalablement été amenées a garder
a provisions du premier expérimentateur dans la cond;
de faible justification, et donc lorsque celui-ci avait prét
n‘avoir perdu qu’un petit billet d'un dollar. La dif
entre 35 % et 80 % traduit l'efficacité du pied-dans-la-p
avec demande implicite. Chose remarquable, les ména
ayant accepté de garder le sac a provisions dans la con
de forte justification, en l'occurrence pour aider cette
quelqu’un qui avait perdu beaucoup d’argent, ne
guere plus nombreuses que celles de la condition contrg
informer le second expérimentateur de sa perte (45 % se
ment). Nous trouvons la matiére a perfectionner
compréhension du processus d’engagement. La di
entre les deux conditions expérimentales ne tient pas a
préparatoire en tant que tel (dans les deux cas il s’
surveiller le méme sac, appartenant a la méme pe
Elle tient a la justification que le premier expérimen
s’est plu a fournir de cet acte. Tout se passe comme s
forte justification équivalait a une forte pression, le
d’Uranowitz pouvant penser qu'il ne leur était pas p
de refuser d’aider quelqu’un qui venait de perdre son pa
feuille et qu’ils n'avaient, en l'occurrence, pas vraimen
choix. A I'inverse, une faible justification correspond a u
faible pression, les sujets pouvant alors penser qu'ils aurai
pu aussi bien refuser de rendre le service demandé et
leur appartenait vraiment d’en décider. Aussi, les prem
ne sont-ils pas ou sont-ils peu engagés par leur acte d
traide, alors que les seconds le sont incontestablement. St
base de la théorie de l'engagement, on peut donc compr:
que les sujets pas ou peu engagés se comportent par la s
comme ils I"auraient fait spontanément ou presque et q
sujets engagés soient davantage portés a rendre un nou
service, service relevant de la méme identification que
premier. |
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notre compréhension du processus d’engagement ne
lorsque nous saurons que dans une condi-
tion expérimentale comme da}ns 'autre, tous les su]e:ts, sans
Ja moindre exception, accepterent de garder le sac a provi-

Mais

'-'0115 du premier expérimentateur, ce qui montre bien - et

Zlans un contexte différent de celui évoqué dans le chapitre

srécédent — que le sentiment de contrainte ou 'de cthix que
les sujets ont pu ressentir dans ces deux ;cmchtxons n’est pas
une cause déterminante de leur conduite! Cette conduite
implique une tout autre cau:qahte qui, a la vérité, ne doit pas
atre trés mystérieuse et qui pour.ralt renvoyer a ce que la
vieille psychologie sociale appelait en son temps des regh‘ss
sociales ou des normes descriptives et que la psychologie

cognitive d’aujourd’hui appelle des scripts ou des scénarios;

bref, a ce que nous appellerons, pour notre part, des modeles
impérieux de conduite, modeles qu'il est difficile sie tranlsgres-
ser sous peine de rétorsions diverses. Qu’il y ait des
circonstances dans lesquelles la soumission a de tels modeles
g'accompagne d’un engagement en tous points semblable a
celui que provoque le sentiment de libre choix est un de}s
problemes les plus fascinants que rencontre la psychologie
sociale®?.

Le pied-dans-la-porte avec demande implicite apparait
donc comme une technique efficace méme si, dans les
recherches, elle ne met en jeu que des comportements
relativement peu cotteux: aider un maladroit a ramasser la
rame de brochures qu'il a laissé choir, signaler a quelqu’un
qu'il vient de perdre quelque chose, intervenir dans une
conversation pour rectifier une erreur qui risque de faire
perdre du temps a l'un des interlocuteurs etc.,
comportements, certes peu cotiteux, mais qui ne sont émis
d'ordinaire que par une minorité de gens. Les sujets sont,
habituellement, de simples quidams. Il peut s’agir de

42. Ici aussi, nous laissons aux philosophes le soin de faire savoir si la
liberté, lorsqu'elle n'engendre aucune variation comportementale, est
encore la liberté,



Petit traité de manipulation a 'usage des honnétes gens

meénageres en train de faire leurs courses, d’étudian;
trainent dans les couloirs de l'université, de prome
dans la rue, dont on a obtenu dans un premier temps
rendent un petit service: garder les affaires de quelgy
durant son absence, indiquer une direction, signer
pétition, ou encore donner 1'heure. Ces comportements
comportements préparatoires, mais aussi les comporte;

attendus — sont donc des plus quotidiens, ils sont de ¢
dont on ne se souvient méme plus le soir venu. La tec
de manipulation qui les met en ceuvre est cependant
fine. Le pied-dans-la-porte avec demande implicite p
méme un avantage sur le pied-dans-la-porte classiqu
effet, dans la technique classique, le manipulateur di
montrer prudent, la suspicion de I'individu pouvant t
étre éveillée par la succession des deux requétes, ce n
le cas dans la technique avec demande implicite puis
I’événement déclenchant y apparait comme purement fg

Classique, ou avec demande implicite, le pied-da
porte, a bien le maitriser, doit étre tenu pour une
technique de manipulation (voir chapitre vir). Mais il
temps, maintenant, de nous intéresser a une autre
technique de manipulation: la technique de la porte-
Cette technique se démarque du pied-dans-la-porte si
point essentiel: le comportement préparatoire ne passe
par la satisfaction d’une requéte peu cofliteuse mais §
rejet d'une requéte démesurée.
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La porte-au-nez

Nous avons laissé Madame O. distribuant des tracts sur le
poulevard Paul Vaillant-Couturier. Nous la retrouvons a.lors
‘elle vient de distribuer le dernier. Il est 17 heures, mais le
soleil est encore haut. Elle va enfin pouvoir profiter de son

samedi. Aussi rentre-t-elle chez elle sans davantage perdre de

temps, d'un pas alerte et décidé. La place de la Cathédrale,
Jorsqu’on quitte le tohu-bohu des zones commercantes, sur-
pfend toujours par son calme, sa fraicheur et son coté vieille

province dolmate.

«Ce serait quand méme dommage, se dit-elle, si cette
nouvelle rocade venait balayer ce havre de paix. Pourvu que
cette pétition aboutisse a quelque chose. »

Le temps de passer le pont piétonnier, de gravir la rue
Courtisane et la voila a sa porte. Qui aurait pu penser que

cette journée serait pour Madame O. la journée des contacts

et des bonnes actions! Derriere elle, un individu courtois,
habillé sobre mais distingué, style vieux professeur de

bridge:

- « Excusez-moi, chére Madame. »
Il lui tend une carte d’habilitation.

«Je suis membre de I’Association Delinqua, et je milite
pour la réadaptation des jeunes délinquants. Je suppose que
Vous connaissez notre association? Je suis en train de recru-
ter des bénévoles pour participer a une nouvelle action. Il

§'agit de donner a des délinquants, durant leur temps de
détention, un peu d’affection. Il s’agit de jouer aupres d’eux

le réle d’une meére ou d'une sceur. Vous me comprenez, il est
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trés important qu‘ils puissent garder un contact ay
rieur. Nous avons besoin de personnes qui accepter,
passer deux heures par semaine, pendant au moins de
avec un jeune délinquant, toujours le méme, afin
parler, de le comprendre et surtout de l'écouter.
c’est essentiel, n’est-ce-pas? Seriez-vous intéressée p
action? »

1

Madame O. est interloquée. Comment peut-on C
demander a quelqu’un une chose pareille?... Deux he
par semaine, et pendant deux ans! C’est extravagant.

— «Je suis navrée, c’est absolument impossible, quan
méme je le voudrais, je nen aurais pas le temps!»

L'inconnu semble désolé.

— «C'est vrai, c’est un peu long mais, vous savez, ¢’
temps qu’il faut. »

Il ajoute avant que Madame O. n’ait tourné le dos:

— «II se trouve que nous avons également besoin de v
taires pour accompagner un groupe de jeunes délinquant:
visite dans une entreprise. Il s’agit de la Société Dolmat
pate a papier, avenue Jean-Marie Robin. Cela ne vous
drait que deux heures, et, bien siir, vous ne vous engages

pour une seule fois. Qu’en pensez-vous? »
— «Ce serait quand ? » demande-t-elle, compatissante..

Et c’est ainsi que Madame O. fut amenée a passer u
apres-midi en compagnie de six jeunes délinquants pl
turbulents.

Dans cette nouvelle aventure Madame O., que nou
savions déja militante potentielle, accepte, assez curieus
ment, de consacrer deux heures de son temps a une r
cause. Donner un peu de son temps pour défendre une no
cause n’est pas en soi curieux. Ce qui I'est, ce sont les c
tions dans lesquelles Madame O. a été conduite a le fair;é
inconnu l"aborde dans la rue, lui adresse une requéte exor
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ne requéte qu'elle ne pouvait manifestement pas
Qui accepterait de donner, pendant deux ans, deux
on temps, méme pour une grande et belle cause,
nu lui en fait la demande sur le pas de sa

parce qu’un incon

-p’bﬂf—' ?

Vous vous dites probablement qu‘une saine réaction de
Madame O. et été d’envoyer l'inconnu sur les roses. Par
solitesse, plus que par tempérament sans doute, elle se

contente de refuser cette requéte insensée. L'inconnu, lui, s'il
semble désolé, n’en est pas surpris outre mesure. Et pour
cause, la raison effective pour laquelle il a abordé Madame O.

n‘a pas encore été dévoilée: qu'elle accompagne pendant
deux heures de jeunes délinquants en visite dans une entre-
prise de pate a papier. Cette requéte na, a I'évidence, aucune
commune mesure avec la précédente. Comparativement, elle
semblerait méme raisonnable. D'ailleurs, apres avoir refusé
la premiére sans la moindre hésitation, Madame O. parait
trouver la seconde recevable puisqu’elle en vient aussitot a
des questions d’ordre pratique («Ce serait quand ? »). Mais en

serait-il allé ainsi si Madame O. n’avait pas été d’abord

soumise a une requéte inacceptable? Encore une fois, est-ce
vraiment dans la logique des choses que d’accepter de

donner deux heures de son temps parce qu’un inconnu nous

en fait la demande sur le pas de notre porte? Non? Alors
autant admettre tout de suite le role décisif joué par le refus
de la premiere requéte. Tout se passe, en effet, comme si le
refus de cette premiére requéte prédisposait Madame O. a
accepter la seconde.

Cette facon de procéder, qui revient a formuler une
requéte trop importante pour qu’elle soit acceptée avant de
formuler la requéte qui porte sur le comportement attendu,
une requéte de moindre importance, correspond a une
nouvelle stratégie de manipulation: la stratégie de la porte-au-
nez. Sans doute les spécialistes anglo-saxons ont-ils choisi
cette expression imagée parce que la stratégie en question
Tepose sur un refus initial.
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De gentils accompagnateurs

C’est encore a Cialdini et ses collaborateurs (Cj
Vincent, Lewis, Catalan, Wheeler et Darby, 1975)
doit la premiére réalisation expérimentale du phéno
porte-au-nez. Coincidence ou pas, cette premiére ré
expérimentale ne va pas sans rappeler la derniére ave
de Madame O. Il s’agissait d’obtenir d’étudiants, ¢
sur le campus de l'université de 1’Arizona, qu’ils vey
bien accompagner durant deux heures de jeunes déling;
en visite au zoo. Lorsqu’ils formulérent directemen
requéte (condition controle), les chercheurs n’obtinrent ey

expérimentale, précéder cette requéte d'une demande p
ble exorbitante. Elle était formulée en ces termes:

— «Nous sommes en train de recruter des étudiants .
accepteraient de travailler comme conseillers bénévo
centre de détention pour jeunes délinquants de la régic
travail exige que vous lui consacriez deux heures hebds
daires pendant au moins deux ans. Vous seriez am
tenir le role du grand frére de 1'un des garcons du cents
détention. Seriez-vous intéressés ? »

Evidemment tous les étudiants sollicités refusérent. L
seconde requéte était formulée aussitot: |

— «Nous recrutons également des étudiants pour a
pagner un groupe de jeunes du centre de détention lors d'
visite au zoo. Ici encore nous avons besoin de bénévol
cela vous prendrait environ deux heures dans I’aprés-mic
la soirée. Seriez-vous intéressés ? »

Dans cette condition expérimentale, 50 % des étud
accédeérent a une telle demande. La stratégie de la porte-
nez permit donc de tripler le nombre de personnes qui,
définitive, accepterent d’accompagner un groupe de jeus
délinquants en visite au zoo. Comme on peut 'imagin
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Liudiants n‘eurent jamais a s’acquitter de cette tache. Ij’expé—
é‘tu : tateur notait simplement le nom et le numéro d_e
f’z‘meﬁone de ceux qui s'étaient portés volontaires pour servir

.:f:éguide 3 des délinquants en leur disant:

M _ «]l est possible qu’on ne vous contacte pas, car ilya déj?i
beaucoup de gens qui, comme vous, se sont portes volontai-
res.” .

Nous tenons bien la une nouvelle techni'que de mar}lpula-
tion dont I'efficacité peut s’avérer tout aussi spectaculaire que
celle des précédentes' Biza'rrement, ellg est sousttendue plar
-u.n-principe inverse de celui de: la tech.mque’du pled-dans-ha—
porte, puisqu'’il sagit cette fois Qe faire précéder lg requéte
finale, non plus d’une requéte qui porte sur un service moins
cotiteux, mais d’une requéte qui porte sur un service qui 1 est
au contraire bien davantage. Plus prec:lsem?nt son principe
consiste 2 demander d‘abord a quelqu’un qu il nous rende un
service trés important, trop important pour qu il consenteAa
nous l'accorder, avant d’en solliciter un second dont le cott
est moindre.

Cette stratégie na en fait rien de neuf. E]l.e xjelléve des
pratiques de marchandage, probablement aussi v\1e111es que
le commerce, pratiques dont la logique consnst’e a formuler
une premiére proposition exorbitante avant c-len fgrn}uler
une seconde qui ne l'est pas, ou qui l'est moins. f\ms-l, les
psychologues sociaux ont-ils pu s’adresser a des étudiants,
mais aussi a des passants, des abonnés du téléphone etc,,
pour obtenir, outre qu’ils accompagnent un groupe de délin-
quants en visite au zoo, qu'ils distribuent des brochl;lres sur
la sécurité routiere, qu'ils prennent part a une enquete thelef
phonique, qu'ils aident quelqu‘un dans l'embarras et meme
qu'ils «choc-électrisent» un rat pendant deux he?Pres, et ceci
aprés les avoir conduits a refuser une premiere requete
parfaitement extravagante comme, hormis s‘occuper de
jeunes délinquants pendant deux ans a raison de dgux heures
hebdomadaires, consacrer deux heures par semaine durant
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une période de deux ans a la promotion de la sg
routiere, participer a une enquéte téléphonique exagy
longue et ennuyeuse, donner son sang une fois par’
pendant quatre ans, administrer quotidiennement des
électriques a des sujets humains dans le cadre d’une
rience s’étalant prétendument sur trois mois. B

Une bonne porte-au-nez

Cette année, la kermesse paroissiale est organisée au p
des nouveaux pauvres de votre commune. Que cela
enchante ou non, votre tour est arrivé. C’est donc a vous
revient la lourde charge de cette organisation et tout
pas pour le mieux. Cette année encore, c’est la croix
banniére pour trouver un paroissien qui veuille bien ten
stand de la poule sauteuse, ce stand qui amuse tant
enfants et qui permet généralement de dégager les plus
bénéfices. Depuis que votre cousine est allée rejoindre:
mari et ses enfants a l'étranger, impossible de trouver u
personne dévouée pour s’occuper de ce stand. Vous p
alors, dans un moment de profonde inspiration, a en app
a la tante Agathe. Ne vous a-t-elle pas si gentiment pr
n'y a pas si longtemps, sa maison de campagne pour rece
les membres de votre club? Pour ne pas recourir une secon
fois a la stratégie du pied-dans-la-porte, et prendre ai
risque inutile d’éveiller ses soupgons, vous envisagez
ratiquer en cette nouvelle occasion une bonne porte-au
g\ nouveau vous vous interrogez sur la meilleure fa
d’opérer pour réussir votre manipulation®?,

La premiére question qui vous vient a l’esprit conce:
Iimportance de la requéte initiale. Comment détermine
colit du premier service sollicité? Le spécialiste en porte-

43. Nous pouvons une nouvelle fois nous baser sur des méta-analys
notre connaissance, la plus ancienne est due a Dillard et al. et dat
1984. La plus récente est due a O'Keefe et Hale (2001).
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ondra sans ambages qu'il faut que-ce.service so.it
[l argumentera sa réponse en vous fa 1-sant savoir
de trés nombreuses expérlment.atlons, cettg
tée par 100 % des gens. D'ailleurs, le f:znt
as que la premiere rquéte soit refus'ee,
lle soit jugée trop coﬁ?euse. [l ajoutera que loln
trouve dans la littérature scientifique deq cas dflns lesquels
' uéte insuffisamment cotiteuse était rejetee sans ‘pr:»u.r
o ri:qciél:n.:n.lcher sur un effet de porte-au-nez. Alors n’hési-
:;té;s: demandez |'impossible.

La seconde question qui vous préoccupe a trait ala Si.r'illll-
tude des deux requétes. Doivent-elles porter sur le méme

e de services, ou vaut-il mieux gq’elles concernent dels;
causes différentes? Le spécialiste n’hésitera pas .davantal;_.;i:é
vous dira que, dans l'idéal, }l faud’ralt que lfzs deuxfrt?:[U(el]es
ne varient que par leur cout;*qu en tgut état de .al ,.de:_- es
doivent s’inscrire dans un mem’e‘pro]e’t ou re;leve.rd -;tlir;.e
meéme cause ou encore, si I'on préfere, d une méme ic en ’1;
cation de l'action. Il poursuivra en vous fatsaPt sa\’ro-lr- qu'i
est important que les deux re::.;uétes puissent étre leg;:m:hes
'par quelque noble cause: la faim dans le rnonc}e, lz:x recherche
'médicale, la réinsertion des délinquants, la sécuriteé routiere
sont aujourd’hui les plus classiques. On peut, certes, ’tr-ouver
ici ou 1a de rares recherches dans lesquelles les stratégies de
porte-au-nez étudices articulent des re.q.uétes ne ’mettant pas
en jeu des causes particulierement e’dn‘nﬂantes. N z'lvons:no:c)ius
pas évoqué précédemment des \re:quetfes. rela.tlves a}.l es
enquétes téléphoniques ou mén:le al admml-stra!tmn de chocs
électriques dans un cadre expénmenta:l ? Me}us rien ne protllve
que les sujets qui ont accepté ces requétes n ‘ont‘ pas vu brt Tr
derriere le chercheur le flambeau du prosélytisme ou de la
science.

~ «Mais pour ce qui est de la tante Agathe, conclura le
spécialiste, vous avez une fort noble cause a mettre en avant,
alors point n’est besoin de tergiverser, votre tante ne pourra

ﬂez VOUS rép

que dans A€
derniére est reje

mais qu €
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que se sentir concernée par les nouveaux pauvres d
Locus-le-Vieux.» Les pauvres sont d’excellents bé; éfi
de porte-au-nez. Il est important qu’ils le soient po

deux requétes. .

La troisiéme question sur laquelle vous souhaite;
éclairé concerne l'intervalle de temps qui doit sépay
deux requétes. Doit-il étre de plusieurs jours, de

heures ou de quelques secondes ? Ici encore le spécialist
catégorique:

— «Le plus bref possible! Au-dela d’une journée, il
guere possible d’obtenir un effet de porte-au-nez. Le
est encore de formuler les deux requétes I'une a la su
l'autre au cours du méme échange. C’est au dem
pratique la plus courante dans les recherches. »

— «Mais, répondrez-vous peut-étre, si je comprends k

cela implique que ce soit la méme personne qui formu
deux requétes ? »

~ «A ma connaissance, répondra le spécialiste — ¢
connais mon métier — aucune recherche n’a jamais donné
a un puissant effet de porte-au-nez lorsque les deux reqt
étaient formulées par deux expérimentateurs différents,

puis donc que vous conseiller de formuler vous-méme
deux requétes. »

1
— «Puis-je m’adresser a la tante Agathe en lui passant ur
coup de téléphone? »

— «Je ne saurais trop vous le déconseiller. Certes, il
arrivé qu’on réussisse des porte-au-nez téléphoniqu
notamment lors de campagnes caritatives. Il y a aussi |
hommes du commerce qui, vous le savez, aiment bien
courrier et le téléphone. Ils ne se mettent pas dans
meilleures conditions. Rien ne remplace le face-a-face. »

Vous disposez désormais des connaissances s
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qu’a trouver la requéte initiale idoimi:: exor-
ridicule, ni incongrue, ni méme déplacée.
demanderez naturellement pas a votre tante cie
chateau en Touraine au pr(?flt d'es pauvres del a
Le spécialiste vous sugigereralt plytot ded ut
de vous préter, une journee par seriaine pendan
ans, la fourgonnette qu’elle vient ]uste' d’acheter pour
deuxlace;' J'ancienne, le temps pour la paroisse de se doter
1c'l‘il::rll:‘véhicule . et de vous la préter pour la bonne cause: la
-djgtribution de denrées alimentaires aux nouveaux pauvres.
Assurément, elle refusera (la fourgomgtte est neuve elt) VS(:)l.ilIi
avez pertinemment, en outre, que le ]a‘rdlfuer en a Ate :
:pt jours sur sept), bien qu'il s’aglsse' la ’d une requéte qu
n’éét en soi, ni ridicule, ni incongrue, ni déplacée.

vendfe son
commune

Si cette suggestion vous parait ilngf’znieuse,'une dermeri
estion vous semble encore devoir étre pc?see..‘Vous \;0(111
souvenez du pied-dans-la-porte et Plus Pa.lrncuhere?en 1 I.;
piéd-dans-la-porte avec demande 1mphc1te,n dans eleue i
nest pas nécessaire de formuler la requéte rel;ntwe au
comportement attendu pour obtenir satisfaction. ox;rgv:lm
nen irait-il pas de méme en matiere de porte-au-nez? Kien
n'interdit, apres tout, d’envisager une porte-au-nez avtec
demande implicite. Le spécialiste ne re]'ette.pas a ,t'a'r]zorr vg{ r;:
idée (et vous vous en félicitez: celé témoigne, 'i }fn éta
besbin, que vous avez mis a profit votre visite chez son

confrére, le spécialiste en pied-dans-la-porte).

— «C'est vrai, dit-il, on connait des recherches dans
lesquelles on a pu observer des phén'o.ménes de porte’—aul;;'ne'z
sans que la seconde requéte soit explicitement ff)rmulee. eust
les comportements attendus ne sont p:ag. a pro[:n'e"n'lerja
parler, cotteux. Il s’agit, par exemple, (ii aider qt'lelqu un
ramasser une quinzaine de brochures qu’il a pu laisser chmr:
Tout bien considéré, je ne suis pas, pour ma part, Persm{afie
que la stratégie de la porte-au-nez avec deman’dtz mﬂllphmtci
puisse permettre d’obtenir des comportements véritablemen
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cotteux. L'état actuel des connaissances ne me permet
tout cas, de vous le garantir. Alors tenez-vous en au |
que je viens de vous donner: demandez a votre tante
vous préte sa fourgonnette. Laissez-la refuser et,
comme si vous lui tendiez une perche, faites-luj |
qu'elle dispose d'un autre moyen de se montrer
nouveaux pauvres de la commune: tenir le stand de 1a
sauteuse a la kermesse paroissiale les 3 et 4 juin
entendu, je ne saurais vous promettre qu’elle acceptera
je puis vous certifier qu’elle aura plus de chance de

que si elle n’était pas soumise a cette technique de manij
tion. Allez, bonne chance... et surtout ne vous tracass
pour mes honoraires. Je commence a étre mo
convaincu qu'il faut faire quelque chose pour les no
pauvres. Gardez donc mes honoraires pour votre kerm

Un phénomeéne difficile 2 comprendre

I est dans toutes les disciplines scientifiques des P
menes qui résistent aux théories les plus courantes, con
aux théories les plus marginales. Aujourd’hui, en psy
gie sociale expérimentale, le phénomeéne de porte-au-n:
de ceux-la. Si diverses interprétations ont pu en étre dor
aucune ne peut étre tenue pour entiérement satisfaisan
phénomeéne de porte-au-nez restant une énigme fasci
(Tusing et Dillard, 2000). Comment faut-il comprendre:
refus d'accéder a une requéte exorbitante prédispose I'i
vidu a accepter une requéte ultérieure de moindre cofit?

Cialdini et ses collaborateurs, qui ont fait connaitre |
phénomeéne a la communauté savante, furent, comme il
doit, les premiers a en proposer une explication. Selon ¢
auteurs, bon nombre de nos rapports sociaux ser
gouvernés par une norme générale: la norme de récip
Cette norme orienterait, notamment dans les situa
d’échange, les conduites de négociation et de concess
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s, en effet, de notoriété publique que les gens oni
rendre les faveurs qu'on a pu leur accorder?
les expressions courantes comme « donnar;lt—

«couper la poire en dgux », «y mettre chz}cun u

_iomy, «renvoyer l'ascenseur»... 1llustrfent bien .la prégnance

g orme dans nos sociétés. Laissons Cialdini et ses

deu:%t;ia?eurs nous montrer comment, de leur point de vue,

€O

elle opére dans le phénomene de porte-au-nez:

«L/analyse ci-dessus suggere que sihnous comrrlleng(;ns 1::;

demander a autrui une faveuf' e>\<treme dc?nt e refus :
ain et si nous passons ensulte a une m(?mdre r\eque-te, 1

cert rait bien ressentir une pression normative le conduisant
gzg;ondre a notre concession par une concessio’n de sa cg::art.
Dans la mesure ot la situation est telle que la réponse d"au-
grui a notre requéte implique fatalement un clf191x
dichotomique — oui ou non — l\a seule fa?on pour l-LIl d'e':.ml-e
montre de réciprocité consiste a passer d une position ?mdlfa e
de refus a une position d’acceptatlo?.‘ ﬁ-nnsu-par le.blans ‘uln
retrait illusoire de notre position initiale, il seraljt .possﬂ:ie:
d’amener autrui a accepter la rquéte que nous des1ror;s(,) lui
faire accepter depuis le début.» (Cialdini et al., 1975, p. 207).

Toute 'explication de Cialdini et ses collaborateurs tient
dans cette citation. Elle repose donc entiérement sur la notion
de concessions réciproques.

Cette explication ne manque pas de s}éducfion. Elle permet
de comprendre certains aspects du phenom?ne de porte-au-
nez que nous avons €voqueés sans nous y arreter. Elle permet,
notamment, de comprendre pourquoi il est si important que
ce soit la méme personne qui formule les d.eux requétes. La
norme de réciprocité ne peut, évidemment, jouer que dans la
mesure ot1 le solliciteur reste le méme. Elle permet, encore, Fle
comprendre pourquoi il est si important que le premier
comportement demandé soit excessivement cofiteux. 1l faut,
en effet, que la différence de coiit entre les deux com