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INTRODUCTION

Voici huit questionstests :

1. Pensez-vous que vous accepteriez d expédier des chocs électriques de
450 volts & une personne qui ne vous arien fait, smplement parce qu’ elle
vient de commettre une erreur dans |’ apprentissage d’ une liste de mots ?

2. Pensez-vous que vous accepteriez de continuer une expérience d’ écoute
d’ ultrasons au risque de perdre I’ ouie ?

3. Pensez-vous que des infirmiéres accepteraient d’ administrer a des patients
dont elles ont la responsabilité un médicament a un niveau de dosage
réputé dangereux simplement parce qu’ une personne qu’ elles ne connais-
sent pas, se prétendant médecin, leur en donne |’ ordre par téléphone ?

4. Pensez-vous que vous accepteriez facilement d accompagner samedi
prochain des jeunes délinquants au zoo parce qu’ un inconnu vous en afait
lademande ?

5. Pensez-vous que de gros fumeurs accepteraient de se priver de tabac
pendant dix-huit heures en contrepartie d’ une rétribution ridicule ?

6. Pensez-vous que vous allez acheter plus favorablement un produit dans un
magasin simplement parce qu’un démonstrateur posté a I’ entrée vous a
touché fugitivement le bras ou |’ épaule ?

7. Pensez-vous que vous accepterez d’ autant plus facilement de répondre a
un questionnaire que I’ enquéteur porte une cravate ?

8. Pensez-vous que vous allez vous arréter pour prendre cet auto-stoppeur
qui vous regarde fixement dans les yeux ?
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A toutes ces questions, vous allez, comme tout un chacun, vraisemblable-
ment répondre « non », définitivement « non ». Ne croyez pas s bien dire.
La recherche en psychologie sociale montre, aujourd hui, a travers une
incroyable densité et diversité d’ expériences menées dans la rue, dans des
magasins mais aussi dans des contextes organisationnels ordinaires que nos
comportements ne sont pas toujours sous notre contrdle et que, a notre insu,
nous sommes quotidiennement manipulés par des facteurs d’influence qui
nous paraissent tellement anodins que nous n’envisageons pas, a aucun
moment, qu’ils puissent nous conduire a faire quelque chose gque nous
N’ aurions jamais fait spontanément. De plus, ces techniques de manipulation
sont souvent tellement anodines et utilisées de maniére tellement automati-
gue, que nous n'imaginons absolument pas que nhous les utilisons pour
influencer autrui. Pourtant, une anayse critique de vos comportements
sociaux confrontés aux procédures d’influence que vous découvrirez dans cet
ouvrage vous permettra de voir que vous avez dégja utilisé certaines d entre
elles pour influencer autrui.

Cet ouvrage a pour objectif de faire le point sur ces techniques psychoso-
ciales del’influence du comportement. Tout au long de ce travail, nous tente-
rons de présenter les expériences qui mettent en évidence la facilité avec
laquelle nous pouvons étre manipulés. Beaucoup de ces recherches ont été
conduites dans des pays anglo-saxons mais nous verrons que le large recours
ades travaux personnels atteste de leur caractére transculturel. Nous essaye-
rons également, a travers les recherches conduites dans ce domaine, d’ expli-
guer les mécanismes psychologiques qui font que nous nous laissons
manipuler.

Jespére, pour ma part, que ce livre vous permettra de comprendre
comment s exercent, mentalement, I’influence et la manipulation dans notre
vie quotidienne et que |’ évocation de toutes ces méthodes et techniques vous
permettra d’'en déouer la pernicieuse efficacité lorsgu’ elles sont utilisées
pour vous faire accomplir un acte non attendu de votre part. Nous verrons, en
outre, gue ces technigques ont un versant positif et négatif en ce sens qu’' une
méme technique peut avoir un caractere amoral (faire perdre du temps a
autrui, lui extorquer de I’argent, lui faire acheter des choses) mais peut
également posséder un caractére plus moral, plus utile pour la société ou un
individu (faire prendre confiance a un ééve, conduire des personnes a trier
leurs ordures, a économiser de I’ énergie, etc.). Dans la mesure du possible,
I”’ensemble de ces aspects sera évoqué pour faire prendre conscience de la
force de ces techniques et de la variété des registres comportementaux
gu’elles sont susceptibles d affecter. Si vous veniez a les utiliser (et vous
verrez que vous en avez déja utilisé certaines), vous verriez que le caractére
moral versus non moral de cette technique ne réside pas dans la technique
elle-méme mais bien dans la nature du comportement que I’ on entend extor-
guer ala personne alaquelle on applique cette technique. Pour faire de bons
citoyens de nos enfants, pour préserver la nature, favoriser I'insertion de
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personnes en difficulté, nous utilisons les mémes méthodes que pour fabri-
guer des soldats zélés, nous faire réaliser des achats non anticipés ou nous
faire perdre notre temps. Vous verrez, en outre, que ces techniques
dinfluence sont certainement fortement liées a |’avancée des sociétés
démocratiques car elles possedent toutes un point commun : la personne
aupres de laquelle on applique I une ou I’ autre de ces techniques est entiére-
ment libre de faire ce qu’elle veut.






Chapitre 1

LA SOUMISSION
A L'AUTORITE :
_ ’OBEISSANCE.
A MOINDRE COUT
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J observai un homme d’ affaires équilibré et sir de lui entrer dans e laboratoi-
re, souriant et confiant. En moins de vingt minutesil fut réduit al’ état deloque
parcourue detics, au bord de la crise de nerfs. Il tirait sans arrét sur le lobe de
ses oreilles et se tordait les mains. A un moment il posa sa téte sur son poing
et murmura: « Oh mon Dieu, faites qu’ on arréte ! » Et pourtant il continua a
exécuter toutes les instructions de I’ expérimentateur et obéit jusqu’alafin.

(Milgram, 1963, p. 377).

Jusgu’ ot I'obéissance de |"homme peut-elle le conduire ? Les récits des
exactions commises par des soldats au demeurant bons fils, bons péres de
famille, maris doux et prévenants peuvent surprendre le genre humain par
leur sauvagerie apparente. || en va de méme de |’ absence totale de sentiment
exhibée par des jeunes soldats, qui avant de vivre une situation de conflit,
n'avaient commis aucune exaction, aucun acte violent a I'égard d’ autrui.
Alors, y a-t-il une sauvagerie, une perversion latente chez I’homme ou alors
sont-ce les circonstances qui expliquent nos actes ?

La question de I'obéissance et des mécanismes psychologiques qui
I"’expliquent interroge depuis longtemps les chercheurs en psychologie
socide. Déja en 1924, Landis, dans le cadre de recherches sur les réactions
émotionnelles, parvint a faire décapiter des rats vivants par 71 % de ses
sujets ou a laisser les moins obéissants assister a la scéne alors que la
décapitation était faite par I’ expérimentateur. Cela montrait bien que I’ auto-
rité de I’ expérimentateur était suffisante pour vaincre la résistance des sujets.

Toutefois, malgré I'intérét de ce type de recherches, le registre des
comportements étudiés était loin d’étre hautement problématique pour les
sujets. Dans cette perspective, les travaux les plus importants sont, sans
conteste, ceux qui ont tenté de voir jusqu’ ou une autorité purement symboli-
gue pouvait nous conduire. Lestravaux gque nous présentons dans ce chapitre
portent uniquement sur des actes problématiques, contraires a la plupart des
intéréts moraux que possedent les gens. Leur portée heuristique est incontes-
table dans le champ des sciences humaines et sociales dans la mesure ou ces
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recherches ont permis de mettre en évidence le poids écrasant du contexte
dans lequel un individu est amené a agir. Bien entendu, nous ne contestons
pas que des facteurs individuels interviennent dans |a production de compor-
tements probl ématiques commis par des étres humains. Néanmoins, quand il
s agit d actes conduisant a faire souffrir physiquement ou psychologique-
ment quelqu’ un d autre et que ceux-ci sont commis par des gens ordinaires,
d apparence paisible, travailleurs, peres de familles et conjoints sans repro-
ches, on est obligé d’admettre que nos fonctionnements éducatifs, institu-
tionnels et organisationnels portent en eux des caractéristiques qui
permettent d’ obtenir d’ autrui des actes que, pourtant, cette éducation et ces
structures réprouvent.

1 LE PARADIGME DE MILGRAM :
ETRE CONTRAINT A LA VIOLENCE
PAR SIMPLE OBEISSANCE

En psychologie en particulier et en sciences humaines en général, la recher-
che sur la soumission & une autorité est indissociablement liée aux travaux
d’un chercheur américain : Stanley Milgram. L’ importance des travaux de ce
chercheur est telle que ses premiéres expériences, qui ont été publiéesil y a
prés de quarante ans, ont, encore et toujours, une portée scientifique comme
peu de travaux dans ces disciplines peuvent en avoir. Les résultats obtenus et
le caractére profondément dramatique et extréme du comportement étudié
par ce chercheur ne sont pas étrangers a cette notoriété. Ces travaux restent
d actualité et certainement pour de nombreuses décennies. Chez les cher-
cheurs en psychologie sociale, ces recherches restent encore fécondes et
donnent lieux ade nombreux travaux. En 1995, un numéro spécial delacélé-
bre revue Journal of Social Issues (1995, vol. 51, n° 3) a été consacré aux
expériences de Milgram en en faisant la synthése, en mesurant ses apports et
en présentant des travaux nouveaux destinés a accroitre la connaissance
scientifique sur un tel phénomene. Un ouvrage récent de Blass (1999a)
montre que de nombreux chercheurs se préoccupent de cette question et que
la riche contribution scientifique de Milgram suscite encore des travaux
féconds. Ces travaux sont toujours référencés et publiés dans des ouvrages
ou des revues autres que celles de psychologie. La médecine, I’ histoire,
I économie, la sociologie et la philosophie font trés souvent référence aux
travaux de Milgram (Blass, 1999b). Enfin, notons que ces résultats conti-
nuent a fasciner les médias et I’ opinion publigque puisgue des articles citant
ces travaux sont réguliérement publiés (French, 1997) tout comme les
fictions ou documentaires qui en font référence ou qui présentent des extraits
des enregistrements vidéos que Milgram a réalisés dans son laboratoire. |1
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convenait donc que le premier chapitre de cet ouvrage consacré ala manipu-
lation et a la soumission commence par la présentation de ces travaux et par
la synthése et |es apports les plus importants des chercheurs en psychologie
ayant travaillé sur la soumission a |’ autorité. En effet, si on peut obtenir un
tel comportement de la part de tant de personnes aux caractéristiques socia-
les aussi ordinaires que celles que possedent tous les sujets qui ont participé
aux expériences relatées ci-dessous, alors cela veut dire qu'il y a certaine-
ment peu de comportements de I’ é&re humain qui ne puissent étre controlés,
activés ou engendrés par I’ influence d’ autrui.

1.1 L’expérienceprinceps

La premiere recherche de Stanley Milgram conduite al’ université de Yale et
publiée en 1963 dans le Journal of Abnormal and Social Psychology illustre
le point de départ des travaux expérimentaux sur la soumission a |’ autorité.
La plupart des recherches qui seront conduites par la suite par Stanley
Milgram, mais également par d’autres chercheurs en psychologie sociale,
sinspireront trés fortement de la méthodologie employée dans cette
premiére expérience. Aussi, afin de la restituer le plus fidélement possible,
nous |'avons détaillée. Si certains lecteurs souhaitent une description plus
réaliste de cette expérience, ils pourront la trouver dans un film francais
(I comme Icare d’'Henri Verneuil) qui, bien qu’étant une fiction, restitue
parfaitement |'esprit théorique et méthodologique des expériences de
Milgram.

En ce qui concerne la premieére recherche publiée par Stanley Milgram, la
procédure utilisée était la suivante.

m Lessujetsdel’ expérience

L’ échantillon de sujets était constitué de quarante hommes (20 % agés entre
20-29 ans, 40 % entre 30-39 ans et 40 % entre 40-50 ans) de niveaux scolai-
res trés contrastés (école élémentaire jusqu’au doctorat), de professions
également trés contrastées (vendeurs, enseignants du secondaire, employés
de poste, ingénieurs, ouvriers) et répondant a une annonce parue dans la
presse locale invitant a participer a une recherche sur la mémoire al’ univer-
sité deYale pour laguelle une rétribution de 4,50 dollars était proposée. Dans
cet article, il n'était pas fait mention, en aucune facon, qu’il S agirait
d’ envoyer des décharges électriques a autrui pour tester I effet de cette forme
de punition sur lamémoire.

m L’accueil des sujets

L’ expérience se déroulait dans un élégant laboratoire de I’ université de Yale
afin de rendre légitime I’ expérience. Deux personnages jouaient un role bien
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