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réaction nécessaire pour appuyer sur le 
bouton gentil/Noir. Cela traduit la difficulté 
de se débarrasser des stéréotypes.

Ces réactions compliquent les relations 
interindividuelles et menacent l’équité 
dans les cours de justice, à l’école ou au 
bureau, précisément parce qu’elles sont 
inconscientes et influent sur nos pensées 
et nos actes. Au lieu de reconnaître que 
nous sommes victimes d’un biais raciste, 
nous prêtons parfois attention, sans raison, 
à une caractéristique de notre interlocu-
teur. Ainsi, sans s’en rendre compte, un 
examinateur à un concours risque de se 
focaliser sur une note médiocre figurant 
dans le dossier de candidature, bon par 
ailleurs, d’un étudiant appartenant à une 
minorité. Alors qu’il l’aurait relativisée 
pour un autre candidat.

Bien que les chercheurs qui étudient la 
perception sociale inconsciente se soient 
souvent limités aux stéréotypes et aux 
préjugés, ce domaine est beaucoup plus 
vaste. En général, les gens ont du mal à 
démêler la cause de leurs sentiments néga-
tifs ou positifs, et se trompent souvent. 
Dans une expérience classique, des psy-
chologues ont montré l’influence notable 
du temps qu’il fait. Les expérimentateurs 
demandaient à des personnes interrogées 
par téléphone de donner une appréciation 

sur leur vie passée : leur vie tout entière 
semblait d’autant plus ensoleillée qu’il 
faisait beau ! Mais dès qu’elles prenaient 
conscience de ce biais, c’est-à-dire quand 
les expérimentateurs attiraient leur atten-
tion sur le temps qu’il faisait dehors, les 
sentiments cessaient d’être influencés par 
le soleil ou la pluie : la prise de conscience 
de cet effet le faisait disparaître.

Sous le seul contrôle 
des sens ?

Les pensées et les sentiments inconscients 
n’influent pas seulement sur la façon dont 
nous nous percevons et dont nous percevons 
le monde. Ils influencent aussi nos actes. Le 
rôle de l’inconscient sur nos comportements 
alimente les débats entre psychologues 
depuis des décennies. Pendant une bonne 
partie du XXe siècle, Burrhus Frederic Skin-
ner et l’école behavioriste de psychologie 
ont soutenu que nos actions étaient entiè-
rement sous le contrôle de nos sens, et que 
l’intention consciente ne jouait aucun rôle.

Cette idée reposait sur l’expérience où 
un rat apprend petit à petit, au fil de ses 
tentatives réussies et de ses échecs, qu’en 
appuyant sur une barre avec son museau, 
il obtiendra systématiquement une boulette 
de nourriture. Selon Skinner, nous agissons 

toujours comme le rat, il nous suffit seu-
lement de trouver le bon levier sur lequel 
presser : c’est ce que nous faisons quand 
nous glissons une pièce de un euro dans 
un distributeur pour obtenir une boisson.

Au cours des années 1960, le behavio-
risme a été discrédité par divers résultats 
de recherche. Néanmoins, la thèse opposée, 
d’après laquelle notre comportement serait 
toujours sous le contrôle de la conscience 
et jamais déclenché par un stimulus exté-
rieur, est tout aussi fausse. Le simple fait 
de regarder ou d’écouter un interlocuteur 
peut nous conduire à nous comporter d’une 
façon dont nous n’avons pas conscience.
Nous avons tous une tendance naturelle à 
imiter le comportement d’autrui –  les expres-
sions faciales, les mouvements des bras 
et des mains, les postures. Cette tendance 
est fréquente dans le monde animal, qu’il 
s’agisse des bancs de poissons, des trou-
peaux d’antilopes et des nuées d’oiseaux, qui 
coordonnent leur comportement de façon 
telle qu’ils semblent se déplacer comme 
s’ils ne faisaient qu’un seul organisme. 
Chez l’être humain, on observe cette pro-
pension à imiter spontanément ce que fait 
autrui chez les tout-petits et même chez les 
nourrissons. Selon les psychologues, cette 
capacité nous aide à apprendre le langage 
et divers comportements des parents.

Pourquoi certaines études en sciences sociales échouent-elles ?

Divers rapports récents ont sem-
blé montrer que certaines des 

études originales ayant révélé que 
l’inconscient agit sur le comporte-
ment social –  par exemple que les 
gens marchent plus lentement après 
avoir entendu des mots associés à la 
vieillesse – n’étaient pas fondées, car 
elles n’avaient pas pu être répliquées. 
Toutefois, ces rapports ont générale-
ment omis de préciser que beaucoup 
d’autres études publiées depuis dix 
ans ont reproduit les résultats origi-
naux sur les pensées et comporte-
ments inconscients. Les recherches 
en ce domaine ont même trouvé un 
nouveau souffle.

Ces études ont confirmé qu’un 
geste inconscient ou un mot anodin 
peut déclencher ce que les psycho-
logues nomment un « amorçage », 
c’est-à-dire orienter une décision, 
un choix, un comportement. Elles 
mettent en évidence que des moti-

vations subliminales utilisent les 
mêmes processus mentaux – la 
mémoire de travail et les fonctions 
exécutives – que les actes conscients, 
et que les gens se méprennent sou-
vent sur les raisons de leurs compor-
tements, car ils sont influencés par 
des pulsions inconscientes.

Les études qui n’ont pu être répli-
quées ont généralement oublié de 
tenir compte des procédures apprises 
au cours d’expériences antérieures, 
et qui avaient augmenté la proba-
bilité qu’une influence inconsciente 
impose le comportement du sujet 
participant à l’expérience. Dans un 
grand nombre des études originales, 
des mots ou des phrases avaient été 
utilisés pour amorcer un compor-
tement. Les études qui ont évité 
l’utilisation d’indices verbaux et se 
sont appuyées sur des stimulus plus 
naturels et réalistes, par exemple 
des photographies, pour déclen-

cher un comportement, ont été plus 
concluantes. Ce sont ces stimulus qui 
sont importants pour l’amorçage in-
conscient dans la vie de tous les jours.

D’autres données sont venues de 
l’imagerie cérébrale. Elles apportent 
des informations sur le fonctionne-
ment des régions cérébrales acti-
vées par les indices inconscients qui 
influent sur nos comportements et 
nos jugements. Ce travail nous ren-
seigne sur les bases physiologiques 
des effets d’amorçage. Par exemple, 
des scanners cérébraux montrent 
que les zones activées par la percep-
tion d’une surface « rugueuse » ou 
« lisse » s’activent aussi quand une 
personne a (ou n’a pas) de difficultés 
à interagir avec quelqu’un d’autre ; 
en d’autres termes, pour cette per-
sonne l’interaction est rugueuse ou 
lisse. De même, les régions du tronc 
cérébral qui réagissent à la chaleur 
répondent aussi à la bienveillance et 

à la générosité associées aux interac-
tions sociales « chaleureuses ».

La question n’est pas de savoir si les 
activations inconscientes du jugement 
et des comportements sont réelles et 
peuvent être répliquées –  elles le sont 
et l’ont souvent été –, mais plutôt pour-
quoi certains chercheurs parviennent 
à reproduire ces effets et d’autres 
non. Cette question est importante 
pour faire progresser notre connais-
sance sur la façon dont agissent les 
influences sociales inconscientes, et 
elle précise les conditions dans les-
quelles l’amorçage déclenche nos 
pensées et comportements. Il reste 
beaucoup à faire, mais l’ensemble 
des données collectées montre que 
l’inconscient influe sur le jugement, 
les émotions, le comportement et la 
motivation, et que ces influences ont 
des répercussions sur la société dans 
son ensemble et sur chacun de ses 
membres au quotidien. 




