I PSYCHOLOGIE SOCIALE

L'ESSENTIEL

> L'existence de vérités
immuables sur le plan moral
ou politique est une question
philosophique épineuse.
Cette existence va de soi selon
une conception objectiviste,
contrairement a une
conception relativiste.

a cet égard.

> Des expériences ou les
participants débattent de sujets
controversés renseignent

sur la conception des gens

> Le style de débat dans lequel
les gens s'engagent influe sur
leur conception de la vérité :
largumentation pour gagner
favorise une conception
objectiviste des vérités morales
ou politiques, tandis que
largumentation pour apprendre
favorise une vision relativiste.
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Débats: vaincre
ou apprend

Dans les débats que nous avons les uns avec les autres, nous adoptons
différentes postures : argumenter pour marquer des points ou argumenter
pour apprendre. Des expériences montrent que le mode choisi

influe sur notre conception de la vérité elle-méme.

ors de la campagne pour les
élections présidentielles
de 2016 aux Etats-Unis, au
cours du dernier débat entre
les candidats Donald Trump et
Hillary Clinton, une question
concernant le président russe Vladimir Poutine
fut posée. «Il n’a pas de respect pour elle»,
déclara Donald Trump, en montrant du doigt
Hillary Clinton. «Poutine, d’apres tout ce que je
vois, n’a pas de respect pour cette personne.»

Les deux candidats essayerent ensuite d’al-
ler vers une compréhension plus nuancée des
difficiles questions politiques en jeu. Hillary
Clinton langa:

«Suggérez-vous que l'approche agressive
que je propose échouerait a dissuader expan-
sionnisme russe?»

Donald Trump répondit:

«Non, je suis certainement d’accord pour
dire que cela dissuaderait ’expansionnisme
russe ; c’est juste que cela servirait aussi a dés-
tabiliser le...»

En fait, non, je plaisante. Ce n’est pas du tout
ce qui s’est passé. Enréalité, chaque camp visait
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a attaquer et a vaincre lautre. Hillary Clinton a
en réalité dit: «C’est parce qu’il [ Poutine] pré-
fere avoir une marionnette comme président
des Etats-Unis.» Ce a quoi Trump rétorqua:
«C’est vous la marionnette!»

Des épisodes comme celui-ci sont devenus
si fréquents dans les débats politiques contem-
porains qu’il est facile d’oublier a quel point ils
different radicalement des discussions que nous
avons le plus souvent dans notre quotidien.
Prenons I'exemple de deux amies qui veulent
aller diner au restaurant. L'une propose:
«Essayons le nouveau restaurant indien ce soir.
Ca fait des mois que je n’ai pas mang¢é indien. »
Son amie répond: «Tu sais, j’ai lu de mauvaises
critiques sur cet endroit. Si nous allions plutdt
manger une pizza?» «Ah? C’est bon a savoir. Va
pour la pizza», conclut la premiere.

Dans cet exemple, chaque personne vient
avec une opinion. Une discussion commence,
au cours de laquelle chacune présente un argu-
ment, puis écoute "argument de l'autre, et les
interlocutrices s’orientent vers un accord. Ce
genre de dialogue se produit tout le temps.
Dans nos travaux de recherche, qui impliquent >
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PSYCHOLOGIE SOCIALE
DEBATS: VAINCRE OU APPRENDRE

> psychologie cognitive et philosophie expéri-
mentale, nous appelons cela une «argumenta-
tion pour apprendre».

Mais a mesure que la polarisation poli-
tique augmente, le genre d’échange antago-
niste qu’illustre le débat Trump-Clinton se
produit de plus en plus fréquemment, non
seulement parmi les personnages politiques,
mais aussi parmi nous tous. Dans de telles
interactions, les gens peuvent fournir des
arguments a ’appui de leur point de vue, mais
aucune des deux parties n’est réellement inté-
ressée a apprendre de l'autre.

ARGUMENTER POUR GAGNER

L’objectif réel est plutét de «marquer des
points», c’est-a-dire de battre l'autre partie
dans un esprit de compétition. Les conversa-
tions sur Twitter, Facebook et les sections de
commentaires de divers médias sur Internet
sont devenues de puissants symboles de la
combativité du discours politique de nos jours.
Nous appelons «argumentation pour gagner»
ce type de discussion.

Les divergences idéologiques entre per-
sonnes s’accompagnent d’une animosité envers
ceux qui ne sont pas du méme bord. Des son-
dages récents montrent que, aux Etats-Unis,
les partisans des libéraux et ceux des conser-
vateurs s’associent moins souvent entre eux,
ont une opinion défavorable du parti adverse
et seraient méme mécontents si un membre de
la famille épousait quelqu’un de ’autre camp.

En méme temps, la montée des réseaux
sociaux sur Internet a révolutionné la facon
dont les gens s’informent - les nouvelles parve-
nant a internaute sont souvent personnalisées
en fonction de ses préférences politiques. Ainsi,
les perspectives rivales peuvent étre complete-
ment exclues de la bulle médiatique que 'on a
soi-méme créée. Pire encore, les contenus sus-
citant 'indignation sont davantage susceptibles
de se répandre sur ces plateformes, créant ainsi
un terreau fertile pour les gros titres et les
fausses nouvelles. Cet environnement toxique
en ligne est tres probablement en train d’éloi-
gner davantage les gens les uns des autres et de
favoriser les échanges improductifs.

En cette époque de tribalisme croissant, une
question importante s’est posée au sujet des
effets psychologiques de 'argumentation pour
gagner. Que se passe-t-il dans nos esprits lorsque
nous nous trouvons en train de converser d’'une
facon qui vise simplement a défaire un adver-
saire? Nous avons récemment exploré cette
question a I'aide de méthodes expérimentales,
et nous avons constaté que la distinction entre
les différents modes d’argumentation a des
effets étonnamment profonds. Non seulement
le mode d’argumentation influe sur la facon
dont les gens percoivent le débat et les per-
sonnes du camp opposé, mais il a aussi un effet
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plus fondamental sur notre facon de com-
prendre la question méme qui fait I'objet de la
discussion.

La question de I'objectivité morale et poli-
tique est une question notoirement épineuse,
dont les philosophes débattent depuis des mil-
lénaires. Pourtant, le coeur de la question est
assez facile a saisir en considérant quelques
conversations hypothétiques. Prenons un débat
sur une question treés simple de science ou de
mathématiques. Supposons que deux amies tra-
vaillent ensemble sur un probleme et constatent
quelles ne sont pas d’accord sur la solution:

Marie: La racine cubique de 2197 est 13.

Susanne: Non, la racine cubique de 2197
est 14.

Les observateurs de ce désaccord ne savent
pas nécessairement quelle est la bonne réponse.
Mais ils sont tout a fait stirs qu’il n’existe qu’une
seule réponse objectivement correcte. I ne
s’agit pas d’une question d’opinion, il s’agit d’un
fait, et quiconque a un autre point de vue est
tout simplement dans lerreur.

Considérons maintenant un autre type de
scénario. Supposons que ces deux amies
décident de faire une pause-déjeuner et qu’elles
se retrouvent en désaccord sur ce qu’il faut
mettre sur leurs bagels:

Marie: Le fromage crémeux végan est vrai-
ment délicieux.

Susanne: Non, le fromage crémeux végan
n’est pas bon du tout. Il a un gotit horrible.

Le débat préélectoral entre Donald Trump
et Hillary Clinton: un exemple type d'argumentation pour
vaincre l'interlocuteur, et non pour apprendre de lui.






