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    Avertissement
  


  Avant de pénétrer dans le monde fascinant du mensonge et de la manipulation, je vais vous demander de répondre honnêtement à la question suivante : préférez-vous lire un article sur un régime novateur qui va vous faire perdre une demi-douzaine de kilos sans privation et sans effort ou un article démontrant qu’il n’existe pas de régime miracle capable de vous faire perdre durablement du poids ?


  Pourquoi cette question ? La plupart des gens préfèrent la première option, même s’ils ne l’avouent pas volontiers, car elle leur permet de rêver et d’espérer. Dans un monde où le labeur et la persévérance sont généralement les seules garanties de la réussite, une telle promesse est comme une oasis bienvenue de succès rapide et facile. Un article proposant une méthode pour perdre du poids sans se priver a tout pour plaire. Il fait de nous des personnes chanceuses et privilégiées : nous allons pouvoir maigrir joyeusement alors que tant d’autres personnes luttent sans succès contre l’embonpoint. On a tellement envie d’y croire !


  Cette formidable envie de croire qu’il existe des méthodes d’amaigrissement ne demandant aucun effort ni privation explique le succès, été après été, des régimes miracle qui voient le jour chaque année. À grand renfort de témoignages d’individus au corps sublime et d’arguments à teneur scientifique pour anesthésier les doutes qui pourraient subsister !


  Dans le domaine de la détection du mensonge, il existe aussi pléthore de livres et de méthodes promettant de faire de nous des as de la perspicacité. Il suffirait de suivre leurs conseils pour afficher une clairvoyance à toute épreuve et ne plus se laisser berner. La plupart de ces méthodes se basent sur une idée très simple, à savoir que les menteurs se trahissent par leur gestuelle et leurs attitudes. Celui qui dispose des clés pour interpréter le langage non verbal serait ainsi à même de décoder efficacement les mensonges.


  Une méthode simple, accessible à tous et conférant un net avantage sur les autres ; une méthode vantée à grand renfort de témoignages sur l’élucidation de mensonges dont les conséquences auraient été très dommageables ; une méthode prétendument sérieuse qui invoque la science pour asseoir sa crédibilité et sa respectabilité… On a tellement envie d’y croire !


  Les recettes de régimes miracle et les méthodes de détection du mensonge basées sur le décryptage du non-verbal se hissent régulièrement parmi les meilleures ventes en librairie. Notre envie d’y croire leur confère un succès toujours renouvelé. Malheureusement, la réalité est autrement plus prosaïque : les régimes sans effort et sans privation ne donnent jamais de résultats durables, pas plus que le non-verbal n’est un indice fiable pour détecter à coup sûr les mensonges. Mais les livres qui cassent le mythe ne rencontrent généralement que peu de succès.


  L’ouvrage que vous tenez entre vos mains s’apprête à malmener certaines de vos croyances sur le mensonge. S’appuyant sur des travaux scientifiques dont les références sont toutes vérifiables, il va mettre en évidence les faiblesses des méthodes fondées sur le décodage du langage non verbal, avant de proposer des techniques nettement plus efficaces. Pour cela, il va explorer les racines psychologiques du mensonge, montrer qu’il n’est pas toujours ce que l’on croit et expliquer pourquoi il est parfois nécessaire à la vie en société.


  Peut-être cet avertissement vous a-t-il refroidi. Peut-être la remise en cause en cause de méthodes auxquelles vous croyez suscite-t-elle votre indignation. Peut-être que vous commencez à regretter votre achat…


  Considérez ce dernier argument : si les menteurs ont autant de succès dans leur entreprise de tromperie – car du succès, ils en ont indéniablement ! –, c’est justement parce que nous avons envie de croire à leurs paroles flatteuses ou rassurantes.


  C’est parce que nous avons tellement envie de croire à l’honnêteté des gens et à la véracité de leurs propos que nous pouvons être si facilement trompés et manipulés ! Cette prise de conscience vient instantanément d’éveiller votre intérêt. Bien d’autres découvertes vous attendent dans ces pages, à condition que vous persévériez.


  


  
    Introduction
  


  
    Mensonge, et plus si affinités…
  


  En gros, 80 % des mensonges passeraient inaperçus dans la vie quotidienne. Sans jamais être détectés ni identifiés. Mais comment mesurer et vérifier un tel pourcentage ? Il est impossible de le confirmer ou de l’infirmer. Par contre, l’analyse de 200 documents scientifiques dans lesquels avait été étudiée la capacité des participants (plus de 24 000) à détecter le mensonge a montré que le taux moyen de détection avoisine 54 %*11. Quand il s’agit de détecter le mensonge, l’humain ne fait pas mieux que le hasard.


  Le constat est clair, même s’il heurte notre ego : nous ne sommes pas doués pour détecter les mensonges. Pour désagréable qu’elle soit, cette conclusion est somme toute assez logique. En effet, comment améliorons-nous nos performances, toutes disciplines confondues ? Par les rétroactions, les critiques ou simplement les succès et les échecs que nous rencontrons. Quand une action produit l’effet escompté, notre manière de faire est confortée ; à l’inverse, quand elle échoue, nous sommes incités à changer notre manière de procéder. Telle est la règle générale de l’apprentissage.


  Qu’en est-il de la détection de mensonge ? Nous avons, en réalité, très peu de retour sur nos prétendues performances. Comme il est assez rare que les mensonges de nos proches soient mis au jour ou avoués, nous manquons cruellement d’informations pour améliorer nos techniques. Nous ne pouvons pas – ou du moins pas suffisamment – apprendre de nos erreurs, puisque la plupart d’entre elles ne nous seront jamais révélées.


  Précisons en outre que l’expression de la vérité n’est pas vraiment encouragée : un enfant qui avoue une bêtise est souvent puni, alors que s’il se tait et que rien n’est découvert, aucune conséquence fâcheuse ne s’abat sur lui ; une infidélité gardée secrète ne provoque aucune crise de couple, alors qu’un aveu peut conduire à la séparation ; un congé pris sous couvert de maladie ne portera jamais préjudice, contrairement à une absence injustifiée ; dire à un ami que l’on n’a pas envie de le voir peut briser la relation alors que prétexter un manque de temps est une raison jugée valable. La vérité n’a pas très bonne presse !


  Si nous ne sommes pas très doués pour repérer les mensonges des autres, la plupart d’entre nous sommes des experts dans l’art de mentir. Pour la même raison : chaque dissimulation ou falsification de la vérité qui passe inaperçue renforce notre habileté à mentir. Et chaque fois que nous sommes confondus, nous pouvons rectifier nos erreurs et affiner nos tactiques. C’est ainsi que, de mensonge en mensonge, nous développons une maîtrise de la mystification.


  Apprendre de nos erreurs… C’est là précisément que se cache la clé du perfectionnement. La première erreur, et la plus lourde de conséquences, est de croire que nous sommes naturellement doués pour détecter le mensonge, voire plus doués que les autres, ce qui confère un avantage certains à tous les manipulateurs et autres dissimulateurs qui tentent de nous berner (notre vigilance est endormie du moment que les indices que nous cherchons à repérer chez eux ne sont pas perceptibles). La première partie de ce livre est consacrée à lever le voile sur les techniques de détection de mensonge. Pour abréger le suspens, citons Paul Ekman, l’expert le plus réputé en la matière : « Il n’existe aucun signe de tromperie – ni geste, ni expression faciale, ni tressaillement musculaire – qui en lui-même signifie qu’un individu ment2. »


  La deuxième erreur touche aux raisons qui poussent à mentir. Nous avons tendance à croire que les personnes qui trompent répondent à un profil psychologique particulier et ont des intentions peu louables. C’est oublier que nous sommes tous doués pour le mensonge, ne serait-ce que parce que nous obéissons aux codes de la politesse. Nous y reviendrons dans la deuxième partie de ce livre : beaucoup de mensonges ne sont pas malintentionnés, mais assurent au contraire la cohésion sociale en lissant les aspérités de nos comportements et de nos avis parfois trop tranchés. Le mensonge ne devrait pas être systématiquement assimilé à de la sournoiserie ou de la fourberie. Si nous analysons les raisons qui nous poussent à mentir (que nous considérons souvent comme bonnes), nous pourrons développer notre compréhension des mécanismes du mensonge.


  Enfin, la troisième erreur touche au mensonge lui-même. Nous aimons croire qu’il est l’opposé de la vérité, les deux formant des réalités contraires et antinomiques : soit une information est vraie, soit elle est fausse. Une telle dichotomie fait l’impasse sur la complexité de la psyché humaine : une parole peut contenir simultanément des éléments véridiques et des éléments fallacieux, des informations plus ou moins vraies, des composants vrais d’un certain point de vue et faux d’un autre.


  La prise en considération de ces erreurs ouvre des perspectives originales sur la manière de déjouer les mensonges et la manipulation. Car le véritable enjeu ne réside pas tant dans leur détection que dans la façon d’y faire face et de les déjouer au quotidien. C’est l’objectif de la dernière partie de ce livre, qui détaille les outils de communication à mettre en place pour y parvenir. Le questionnement et la confrontation seront au centre de cette analyse.


  *1. Tous les résultats et études mentionnés dans ce livre font référence à des articles scientifiques cités en annexe (voir ici).


  


  
    Détecter le mensonge
  


  


  
    Chapitre 1
  


  
    Le non-verbal n’est plus ce qu’il était
  


  
    Le corps ne saurait mentir
  


  Sur quels signes se base-t-on intuitivement lorsqu’on cherche à identifier un éventuel mensonge ? À quoi faites-vous particulièrement attention lorsque vous avez un doute sur la véracité des propos de votre interlocuteur ? La réponse est généralement unanime : on observe principalement les réactions corporelles – sa gestuelle, sa nervosité, son regard, etc. –, persuadé que le corps ne saurait mentir.


  Un ami vous dit qu’il est content de vous revoir alors que son regard est fuyant et que ses yeux ne reflètent aucun éclat caractéristique de la joie. Mensonge ?


  Quand vous demandez à votre conjoint où il a passé la soirée, il vous répond : « J’ai regardé le match avec Michel », alors que son visage devient rouge et qu’il frotte ses mains nerveusement. Mensonge ?


  Votre enfant jure ses grands dieux qu’il n’a pas fait la bêtise dont vous l’accusez tout en se mordillant les lèvres. Mensonge ?


  Tel candidat à l’embauche parle avec enthousiasme de ses qualités, mais bafouille et détourne le regard lorsque vous lui demandez des informations précises sur ses emplois précédents. Mensonge ?


  À n’en pas douter, dans ces situations, les paroles et le corps ne semblent pas communiquer la même information. Faut-il y voir des indices de mensonge ?


  Le trio gagnant


  Quand il s’agit de détecter le mensonge, la plupart des gens se basent essentiellement sur trois groupes d’indices non verbaux : le regard qui fuit, les gestes nerveux et l’agitation du corps. Et ce « trio gagnant » se retrouve sur tout le globe : une étude réalisée dans plus de 58 pays et qui impliquait 2 300 sujets (soit plus 11 000 réponses) indique que 63 % des gens croient que l’on reconnaît les menteurs à ce qu’ils détournent le regard, 28 % pensent qu’ils manifestent de la nervosité et 25 % qu’ils gesticulent3.


  La cause est donc entendue : c’est le corps qui trahit le mensonge ! C’est d’ailleurs le message que véhiculent la majorité des auteurs de méthodes pour apprendre à décoder les gestes. En effet, la plupart des livres et des sites Internet qui promettent de faire de nous des as de la détection de mensonge se basent sur ces trois mêmes indices :


  
    • un regard fuyant : le menteur cacherait son malaise en fuyant le regard de son interlocuteur. Certaines théories soutiennent même que les mouvements oculaires permettent de savoir si l’interlocuteur se remémore un événement ou l’invente.
  


  
    • des gestes nerveux : le menteur étant mal à l’aise, sa gestuelle est censée refléter cette tension interne par des mouvements nerveux, notamment de ses mains : manipulation d’objets, jeu avec un trousseau de clés ou un téléphone. Des mouvements parasites, qui n’ont rien à voir avec l’activité ou la posture du moment, apparaissent, comme se caresser une partie du visage, s’affairer sur ses ongles ou tripoter une bague. Pour de nombreux auteurs, les gestes d’auto-contact sont significatifs, comme si la personne voulait se rassurer.
  


  
    • de l’agitation et des trémoussements : le corps est agité de mouvements divers et de brefs changements de positions, rendant instable son équilibre.
  


  
    D’autres signes « infaillibles»
  


  
    Parmi les autres signes de mensonge communément jugés « infaillibles », on trouve : mouvements des bras, des jambes et des doigts ; variation du rythme de la parole ; changement d’intonation ; direction du regard (à gauche ou à droite) ; transpiration ; manipulation des cheveux, des habits ou d’objets.
  


  Le sens des indices corporels


  Comment expliquer que ces indices corporels sont censés trahir de façon infaillible le mensonge. L’idée est que le menteur est mal à l’aise, notamment parce qu’il a peur d’être percé à jour. Ce malaise se traduit par une tension accrue de l’organisme, un stress qui produit des symptômes d’agitation. Comme ceux-ci sont générés par les couches profondes du cerveau, celles qui gèrent les fonctions vitales (tronc cérébral) et les émotions (système limbique), ils échappent au contrôle conscient du néo-cortex. Ces signes apparaissent donc à l’insu du menteur et, en trahissant sa tension interne, donnent d’excellents indices de son mensonge.


  Soit, mais n’est-il pas naturel qu’un candidat à l’embauche soit stressé ? Que le conjoint de bonne foi soupçonné d’infidélité connaisse un moment de stress ? Tout comme l’enfant que ses parents refusent de croire ? La tension accrue peut, dans chaque cas, être générée par une autre source que le mensonge. D’ailleurs, le mensonge est-il vraiment source de tension accrue et de malaise ? En d’autres termes, ces indices corporels sont-ils vraiment fiables ?


  
    Si tout le monde le sait…
  


  Quand il s’agit de détecter le mensonge, fort de quelques lectures, vous vous focalisez avant tout sur les signes corporels : regard fuyant, nervosité, agitation, etc. Vous agissez ainsi comme la majorité des gens.


  Posez-vous maintenant cette question : si vous-même deviez mentir (pour la bonne cause, bien entendu !) sans courir le risque d’être confondu, à quoi feriez-vous particulièrement attention ? Au contrôle des indices qui pourraient vous trahir, à ceux que vous cherchez justement à détecter chez autrui, c’est-à-dire à votre gestuelle. Vous allez donc volontairement continuer à fixer du regard votre interlocuteur, vous allez contrôler vos doigts, vos mains et vos jambes pour ne pas laisser transparaître des signes de nervosité. De même, vous allez vous stabiliser sur vos jambes ou vous caler sur votre chaise pour éliminer des possibles manifestations d’agitation. Le contrôle de ces différents indices n’est pas difficile. Il suffit de prendre conscience de ce qui se passe dans notre corps et de porter attention à ce que nous souhaitons dominer. Notre regard aurait tendance à fuir… Qu’à cela ne tienne, il suffit de fixer volontairement les yeux de notre interlocuteur ! Nous avons envie de tripoter notre bague ou de nous caresser le visage ? Il suffit de mettre nos mains dans les poches. Et rester calmement assis sur une chaise est une compétence que nous avons longuement exercée au cours de nos années d’école…


  Reprenons le raisonnement depuis le début pour en tirer la conclusion qui s’impose : la plupart des gens portent spontanément leur attention sur les indices corporels pour détecter le mensonge. Or, les menteurs, comme la plupart des gens, savent que ce sont ces signaux que leurs interlocuteurs vont observer. Donc, ils vont tout faire pour les contrôler, effaçant ainsi les indices qui pourraient trahir leur mensonge.


  On notera à ce propos que les excellents menteurs, ceux qui arrivent à rester parfaitement crédibles lorsqu’ils mentent, obtiennent de meilleurs résultats que le reste de la population dans la détection de mensonges4. Mais ne sommes-nous pas tous des bons menteurs quand il le faut ? Comme nous commettons tous des mensonges, nous savons tous ce qu’il faut essayer de faire pour ne pas être confondus…


  Il faut se rendre à l’évidence : contrairement à ce que croient la plupart des gens et à ce qu’affirment les méthodes de décodage du langage non verbal, les indices corporels ne sont vraisemblablement pas fiables pour percer à jour les menteurs.


  « Vraisemblablement » pas fiables ? En réalité, il faut ôter l’adverbe et écrire : les indices corporels ne sont pas fiables. Ils ne permettent pas de détecter efficacement les mensonges, conclusion étayée par de nombreuses études scientifiques5 : nous ne sommes pas de bons détecteurs de mensonge, du moins pas aussi bons que nous l’imaginons, car les indices sur lesquels nous nous appuyons ne sont pas fiables. Nous avons simplement oublié qu’une méthode populaire est forcément connue de nombreuses personnes, dont font partie les menteurs. Si tout le monde le sait, ce n’est un secret pour personne !


  
    Une expérience grandeur nature
  


  Professeur de psychologie à l’université du Hertfordshire, en Angleterre, Richard Wiseman n’a pas froid aux yeux ! Non seulement il s’attaque à des thèmes qui n’ont pas la cote auprès de l’establishment universitaire, comme l’étude scientifique des plaisanteries ou des phénomènes paranormaux, mais il n’est en outre jamais avare de son temps quand il s’agit de vulgariser la recherche scientifique6. Pour traiter la question du mensonge, il a ainsi réalisé des expériences qui ont impliqué des dizaines de milliers de personnes7.


  Le terme « expérience » mérite d’être précisé. En effet, la psychologie qui s’enseigne aujourd’hui dans les différentes universités du monde revendique un statut scientifique. Les conclusions qu’elle tire proviennent d’études réalisées de manière rigoureuse. Ces études et leurs résultats font l’objet de publications dans des revues spécialisées8, et ces articles sont relus et critiqués par un comité de spécialistes qui donnent ou non leur accord pour leur parution. Ainsi va la science.


  Beaucoup d’auteurs de méthodes de décodage du langage non verbal prétendent également avoir fait des expériences qui confirment ce qu’ils avancent. Mais ils ne décrivent que rarement, voire jamais, leur méthodologie : nombre de sujets testés, dans quelles conditions, avec quelle analyse mathématique, etc. Souvent, la recherche en question consiste à aligner tous les cas favorables à la théorie avancée !


  Revenons à Richard Wiseman, qui se plie sans rechigner au protocole lourd et fastidieux des recherches scientifiques pour que les résultats de ses expériences aient du crédit auprès de ses pairs. Pour avoir le cœur net sur l’impact du non-verbal dans la détection de mensonge, il a eu l’idée de demander à un célèbre animateur de la télévision britannique, sir Robin Day, de répondre à quelques questions devant les caméras. Celui-ci a reçu la consigne de mentir pour une séquence et de dire la vérité pour l’autre prise. L’expérience a eu lieu en 1994 : la BBC a passé les deux séquences sur les ondes et a demandé aux téléspectateurs de téléphoner pour dire dans quelle séquence, selon eux, Robin Day mentait et dans quelle séquence il disait la vérité. Plus de 30 000 appels ont été enregistrés.


  Voici la transcription des interviews. À votre avis, laquelle contient le mensonge ? On notera toutefois le paradoxe de cette question, puisque le non-verbal n’est pas accessible dans ce texte écrit : il faudrait disposer des enregistrements vidéo pour se faire une idée plus précise.


  Première interview


  — Alors, sir Robin, quel est votre film préféré ?


  — Autant en emporte le vent.


  — Et pourquoi ?


  — Oh ! c’est un grand classique. De grands personnages ; une grande star du cinéma, Clark Gable ; une grande actrice, Vivian Leigh. Très émouvant.


  — Et quel est le personnage que vous préférez dans le film ?


  — Oh ! Gable.


  — Et combien de fois l’avez-vous vu ?


  — Hmm… (pause), une demi-douzaine de fois, je pense.


  — Et quand l’avez-vous vu pour la première fois ?


  — Quand il est sorti. Je crois que c’était en 1939.


  Deuxième interview


  — Alors, sir Robin, quel est votre film préféré ?


  — Ah… (pause) euh, Certains l’aiment chaud.


  — Et pourquoi celui-ci ?


  — Oh, parce qu’il est encore plus amusant chaque fois que je le revois. Il y a toutes sortes de choses que j’adore dans ce film. Et je les aime encore plus chaque fois que je le vois.


  — Et quel est le personnage que vous préférez ?


  — Oh ! Tony Curtis, je crois. Il est si mignon… (brève pause) et tellement spirituel, il imite si bien Cary Grant, et il est très amusant avec sa façon d’essayer de résister aux tentatives de séduction de Marilyn Monroe.


  — Et quand l’avez-vous vu pour la première fois ?


  — Quand il est sorti, je crois, mais j’ai oublié quand c’était.


  
    *
  


  Voici le résultat du vote des téléspectateurs : 52 % pensaient que sir Robin mentait à propos d’Autant en emporte le vent et 48 % pour Certains l’aiment chaud. Autrement dit, presque fifty-fifty*1. La conclusion s’impose : lorsqu’il s’agit de détecter le mensonge, les gens ne font guère mieux que s’ils choisissaient à pile ou face, résultat confirmé par l’analyse des différentes recherches effectuées sur le sujet9. De plus, il a été démontré que les experts, enquêteurs policiers, juges et psychiatres, ne font pas mieux que tout un chacun quand il s’agit de détecter les mensonges et les menteurs. Donc pas mieux que le hasard10.


  Pourquoi ces résultats décevants ? Nous le savons déjà : les signes non verbaux comme la nervosité, un regard fuyant, l’agitation du corps, ne trahissent pas systématiquement le mensonge : statistiquement, ils peuvent être aussi présents chez les personnes qui mentent que chez celles qui ne mentent pas.


  Le corps sait très bien mentir


  Il faut se rendre à l’évidence : le corps sait très bien mentir. Nul besoin d’être un présentateur vedette pour cela ! Dès cinq ans, les enfants savent induire leurs parents en erreur11. Et ne paie-t-on pas à prix d’or des acteurs pour leurs prestations ? Un bon comédien n’est-il pas celui qui fait mentir son corps de manière totalement crédible ? Celui qui sait simuler des émotions à la perfection ? Ne sommes-nous pas, en définitive, tous des acteurs capables de faire mentir notre corps ? Ne sommes-nous pas conscients que, pour faire passer nos mensonges, mieux vaut soutenir le regard de notre interlocuteur et contrôler nos gestes nerveux ?


  Il est temps de stopper l’hégémonie du non-verbal dans la détection des mensonges. Car croire à l’efficacité de ces indices et se fier essentiellement à eux, c’est faire la part belle aux menteurs, qui peuvent ainsi continuer à nous tromper.


  
    À vous de jouer !
  


  Les téléspectateurs ont échoué à détecter correctement le mensonge de sir Robin parce qu’ils se sont appuyés sur des signes qui ne sont pas fiables. Ils ont regardé ses yeux, ses mains, ses gestes. Et qu’ont-ils vu ? Un homme dont le regard changeait de direction dans les deux séquences, sans que l’on puisse déceler de différence.


  Tentez vous-même l’expérience avec des amis. Vous verrez qu’elle est riche d’enseignements !


  
    Deux jeux entre amis pour vous convaincre
  


  
    Première expérience
  


  
    Pour cette expérience, vous devez être tout un groupe d’amis et choisir un interlocuteur que vous ne connaissez pas trop (vous ne devez pas connaître ses goûts cinématographiques). Vous lui demandez de s’asseoir face aux autres. Puis vous lui posez la question, sans qu’il ait pu se préparer : « Quel est ton film préféré ? »
  


  
    Vous avez alors toutes les chances d’assister à la scène suivante : l’ami commence par détourner le regard, souvent vers le haut, en même temps qu’il émet des « euh… et bien… ce n’est pas facile… je ne sais pas… ». Tout en réfléchissant, il affiche des signes de nervosité, bougeant ses jambes et se touchant le corps avec les mains. En gros, il exhibe les signes prétendument caractéristiques du mensonge. Pourtant, il ne cherche pas à vous mentir à ce moment.
  


  
    Pourquoi est-il tendu ? Parce que la question n’a rien d’évident. Et vous, quel est votre film préféré ? Êtes-vous capable de répondre du tac au tac ? N’y en a-t-il qu’un seul ? Demandez-vous si vous ne seriez pas vous-même un peu nerveux à l’idée qu’un groupe de personnes vous scrute soudain du regard. La présence des indices corporels censés trahir le mensonge ne traduit en réalité qu’un état de nervosité, de légère appréhension, ou alors un effort de réflexion pour trouver une réponse à la question posée.
  


  
     
  


  
    Seconde expérience
  


  
    Il s’agit cette fois de détection de mensonge : chacun doit se remémorer un souvenir d’enfance ou en inventer un. À tour de rôle, chacun expose son récit, qui ne doit pas durer plus d’une ou deux minutes. Le public a droit à trois questions en tout, auxquelles répond celui qui vient de parler. Puis on passe aux votes.
  


  
    (Astuce : pour mystifier votre auditoire, racontez un souvenir d’enfance dont vous avez été le témoin, mais en faisant comme si vous en aviez été le héros. Vous n’aurez ainsi aucune difficulté à répondre aux questions !)
  


  
    À ce jeu-là, le hasard est roi ! On découvre vite qu’il est très facile d’abuser l’auditoire, soit dans un sens, soit dans l’autre. Certaines personnes excellent à donner des indices de mensonge alors qu’elles racontent la vérité, alors que l’on parierait gros sur l’authenticité d’autres qui pourtant inventent… Et les questions que nous posons n’apportent généralement pas d’informations plus pertinentes.
  


  
    Rappelez-vous les mensonges que l’on vous a déjà servis par le passé et que vous avez gobés tout crus ! Il n’est pas difficile d’induire quelqu’un en erreur, car nos capacités intuitives à détecter les mensonges ne sont pas aussi bonnes que nous l’imaginons.
  


  
    Une erreur lourde de conséquences
  


  De même que Moïse n’a jamais porté de cornes et que les épinards ne contiennent pas plus de fer que n’importe quel autre légume, les informations véhiculées par le corps, le non-verbal, sont peu à même de nous permettre de détecter le mensonge. En ce qui concerne le Moïse de Michel-Ange, sis dans la basilique de Saint-Pierre-aux-Liens, à Rome, les cornes qui ornent sa tête semblent résulter – mais le débat n’est pas clos – d’une erreur de traduction de l’hébreu, le même mot reflétant à la fois les termes rayonnant et cornu. Quant au fer dans les épinards, c’est simplement une virgule mal placée dans le relevé d’une mesure qui est à l’origine de cette légende, n’en déplaise à Popeye le marin. Qu’en est-il de l’influence de la communication non verbale ?


  La règle des 7-38-55


  De nombreux livres citent cette règle qui énonce en clair que seulement 7 % de la communication passent par les mots contre 38 % par la voix (tonalité, force, rythme) et 55 % par le langage corporel. Des générations d’étudiants ont ainsi appris à mettre davantage d’emphase dans le non-verbal – portant leur attention sur leur manière de parler et de se tenir devant leur auditoire – que dans le contenu de leur discours et l’articulation de leurs idées.


  Or une brève réflexion suffit à mettre en doute le bien-fondé de cette règle : si le non-verbal pèse davantage que le verbal, si la communication s’appuie plus sur l’apparence du corps et l’intonation de la voix que sur les paroles prononcées, nous devrions tous être capables de comprendre l’essentiel d’un journal télévisé en coupant le son ! Ce qui est loin d’être le cas. Le vocabulaire et la parole véhiculent infiniment plus d’informations que le corps…


  D’où vient cette méprise ? Pour le savoir, il faut remonter à l’auteur de cette règle, un chercheur du nom d’Albert Mehrabian12. En 1967, il réalise deux expériences visant à étudier le rôle du non-verbal dans la perception d’une émotion positive ou négative. Dans la première, les personnes écoutaient trois mots à connotation positive, trois à connotation neutre et trois à connotation négative, tous prononcés avec différentes tonalités, et devaient y associer une émotion. Dans la seconde, ces mêmes personnes écoutaient l’enregistrement d’une femme prononçant le même mot avec une intonation neutre, positive et négative. Ensuite, on leur montrait trois photographies de visages féminins présentant respectivement une expression faciale d’émotion positive, neutre et négative. Les sujets de l’expérience devaient alors attribuer des caractéristiques de personnalité (sympathique ou non) à la personne présentée en photo en fonction de la voix qui y était associée. C’est sur ces deux expériences que reposaient les chiffres de 7 %, 38 % et 55 %.


  Il n’en fallait pas plus pour que le grand public s’approprie cette règle, séduit par sa simplicité et son apparence scientifique13 véhiculée par les chiffres. Malheureusement, de son cadre précis, cette règle a vite débordé pour s’appliquer à toutes les communications, faisant du canal non verbal le porteur de l’essentiel des informations d’un discours.


  En réalité, les mots véhiculent infiniment plus d’informations que le non-verbal. En tout cas avec beaucoup plus de précision. C’est donc eux qui doivent fournir les meilleurs indices pour détecter les mensonges.


  
    Arrêtez de décoder !
  


  C’est pour le moins troublant : la plupart des gens sont persuadés que le langage corporel et la gestuelle trahissent le menteur, alors qu’il n’en est rien ! En conséquence, beaucoup d’entre nous se croient doués pour détecter les mensonges, alors que ce n’est pas le cas. Quand nous pensons différencier un propos mensonger d’une vérité en nous basant sur le non-verbal, nous ne faisons pas mieux que le hasard. Et pourtant cette croyance perdure, même si elle est contredite par les faits.


  Un élément intéressant peut contribuer à fournir un début d’explication : l’étude dont nous avons parlé plus haut (voir ici) a montré que les signes sur lesquels on s’appuie pour détecter le mensonge sont les mêmes partout, indépendamment de l’origine culturelle. Cette étude portait sur 58 pays et les résultats concordent : le regard fuyant apparaît dans plus de 68 % des réponses. La priorité donnée aux indices non verbaux dépassent ainsi les spécificités culturelles et ne relèvent donc pas de l’éducation. Porter attention au langage corporel relèverait ainsi d’une capacité innée.


  Selon la théorie de l’évolution, cette capacité aurait été héritée de nos lointains ancêtres et se retrouve aussi dans le règne animal. Comme les animaux ne disposent pas d’un langage verbal, leur communication passe essentiellement par le corps et par les attitudes. Un comportement de fuite soudain signale vraisemblablement un danger, de même qu’un hérissement des poils vise à intimider. La capacité à observer la gestuelle de ses congénères pour y apporter la réaction adaptée est essentielle à la survie. Il est donc logique que cette aptitude soit toujours inscrite en nous.


  La duplicité et le mensonge habitent aussi les autres règnes : pensons à ces fleurs qui s’ornent de couleurs et de formes imitant un insecte ou à l’insecte qui mime un végétal (le phasme ressemble ainsi à s’y méprendre à une brindille). Ces leurres sont destinés à augmenter les chances de survie et de procréation.


  Il y a donc une raison qui explique que nous nous fions aux indices corporels dans nos interactions avec nos semblables. Cette communication primitive a été vitale dans un très lointain passé. De là à nous paraître au-dessus de tout soupçon aujourd’hui… Mais peut-être y a-t-il un bénéfice secondaire à chercher dans le fait que nous accordions une telle importance à nos leurres corporels ? Par exemple, croire que nous sommes capables de démasquer la tromperie chez autrui, même si ce n’est pas le cas, pourrait être indispensable pour la vie en société. Que deviendrait notre existence si nous nous sentions totalement désarmés devant le mensonge ? Il nous faudrait être toujours sur nos gardes, nous méfier de tout le monde, nourrir une paranoïa généralisée. Ce serait invivable. À l’inverse, si nous étions capables de détecter à coup sûr tous les mensonges de nos interlocuteurs, notre situation ne serait pas plus enviable, car le mensonge social – énoncé pour ne pas vexer l’interlocuteur – est présent dans nos échanges quotidiens.


  Ceci étant, tout cela n’explique pas complètement pourquoi nous privilégions systématiquement les indices non verbaux quand nous cherchons à mettre au jour un mensonge. Pourquoi une telle constance dans la méprise ?


  De même que, pour vivre bien, il vaut mieux entretenir une bonne image de soi, être persuadé de posséder certaines qualités dont nous sommes peut-être dépourvus en réalité, le fait de croire que nous sommes capables de détecter les mensonges d’autrui par une simple observation nous rend la vie plus confortable, même si une telle croyance ne repose sur aucune réalité, à l’instar des superstitions.


  Nous bercer d’illusions en croyant que nous pouvons percer à jour les mensonges de nos semblables alors que nous sommes dénués d’un tel pouvoir, continuer à y croire malgré les preuves contraires, voilà bien une ruse de la nature pour nous simplifier la vie !


  Mais peut-être avons-nous laissé échapper quelque chose de crucial dans notre raisonnement. Car il semble quand même qu’il existe des indices trahissant le mensonge.


  
    Attention au biais de confirmation
  


  Avant de nous occuper d’indices de mensonge plus fiables, nous devons nous demander si les personnes qui disent exceller dans la détection du mensonge sur la seule base des signes corporels mentent. En vérité, elles sont sincères, sans pour autant avoir raison*2 ! Ce paradoxe n’en est un qu’en apparence. Car notre cerveau a développé, au fil de l’évolution, plusieurs mécanismes destinés à sauvegarder une bonne image de soi et une représentation cohérente du monde. La plupart du temps, ces mécanismes ne sont pas conscients, mais ils n’en restent pas moins opérants.


  Prenons l’exemple de la mémoire sélective : de tous les événements que nous vivons, notre mémoire ne retient que les plus significatifs. En d’autres termes, certaines informations sont évacuées alors que d’autres sont stockées. Comment s’opère le tri ? En fonction de la compatibilité avec l’image que l’on se fait de soi-même et du monde extérieur. En effet, dès ses premières années de vie, l’enfant se construit une représentation de lui-même et du monde. Cette représentation, qui s’affine avec le nombre d’expériences, va l’aider à fonctionner de plus en plus efficacement, de plus en plus rapidement. À l’âge adulte, il dispose généralement d’une carte mentale opérationnelle*3. La mémoire sélective a pour fonction d’écarter les données qui pourraient être en porte-à-faux avec cette carte mentale et fragiliser tout le fonctionnement de l’individu par des mises en doute paralysantes. C’est ainsi que le croyant continue de voir des signes de la miséricorde divine là où l’athée ne voit que l’effet du hasard… De même, celui qui est persuadé d’être un bon détecteur de mensonges va, sans s’en rendre compte, retenir toutes les situations où il a effectivement identifié une tromperie et écarter toutes celles où il a failli.


  Ce mécanisme permet de préserver une bonne image de soi (« On ne me la fait pas ! », « On ne peut pas me mentir », « Je reconnais à distance ceux qui essaient de me tromper ») en même temps qu’il rassure : si nous savons détecter les mensonges et confondre les escrocs, nous pouvons être sereins, car nous sommes bien armés. Que deviendrait la vie si l’on avait conscience que tout le monde peut nous mentir impunément sans être repéré ?


  Pour revenir à l’expérience de Wiseman avec Robin Day, où le taux de détection de la séquence mensongère dépassait de peu les 50 %, on peut facilement imaginer que les personnes qui ont donné la bonne réponse ont été rassurées sur leur habileté à détecter le mensonge. Quant aux autres, celles qui se sont trompées, on peut supposer sans peine qu’elles ne se sont pas remises en question, mais qu’elles ont incriminé l’aspect artificiel de l’expérience : « Dans la vraie vie, cela ne se passe pas comme ça. En situation réelle, je sais identifier les menteurs ! » Quoi qu’il en soit, un taux de réussite de 50 % signifie que la moitié des personnes ont détecté le mensonge. Celles qui se sont basées sur des critères erronés mais qui ont eu de la chance auront assurément conclu à l’efficacité de leur méthode… Même le décodage des indices non verbaux, dont l’efficacité est discutable, donne lieu à l’identification du mensonge une fois sur deux !


  Les psychologues nomment ce mécanisme biais de confirmation. Il nous amène à retenir ce qui confirme nos croyances et à écarter les informations qui pourraient les invalider. Quand nous identifions un mensonge sur la base d’un regard fuyant, de gestes nerveux ou d’agitation, cela nous confirme la validité de ces indices. Mais quand nous nous trompons (à condition toutefois de le découvrir : un mensonge identifié l’est forcément, un mensonge non identifié ne laisse aucune trace), nous n’en faisons pas cas. Du moment que nous sommes persuadés que les indices que nous utilisons sont fiables, il est difficile de nous faire changer d’avis*4.


  Il n’est pas rare de voir sur les plateaux de télévision des experts en détection de mensonge. Leur art consiste à analyser des séquences vidéo dont le son est coupé afin de se concentrer sur les indices non verbaux avant de livrer leurs conclusions. Le meilleur de cet exercice consiste à examiner des séquences montrant des personnes dont le mensonge a été avéré, par exemple l’ex-président américain Bill Clinton affirmant ne pas avoir eu de relation sexuelle avec Monika Lewinsky ou l’ex-ministre français Jérôme Cahuzac prétendant ne pas détenir de comptes à l’étranger. Mais quelle validité accorder à de telles démonstrations ? Qu’il est aisé d’interpréter des indices corporels comme signes de mensonge quand on sait d’avance que la personne a menti ! Tout le monde excelle dans l’art de détecter un mensonge avéré ! Tout autre est la capacité à prédire correctement qu’un propos se révélera mensonger ou non…


  Cette dernière réflexion suscite un regard critique sur les ouvrages qui traitent de la détection de mensonge. Beaucoup sont en effet écrits par des personnes qui se prétendent spécialistes en la matière et qui livrent le fruit de leur travail. À y regarder de plus près, on découvre des méthodes certes séduisantes et cohérentes, mais étayées principalement par l’expérience des auteurs, donc n’échappant pas au biais de confirmation.


  De tels ouvrages se plaisent à aligner des situations où les mensonges ont été correctement identifiés (« il a pris plus de temps pour répondre à cette question, et il s’est avéré qu’il mentait »). En clair, le fait qu’un mensonge avéré ait été détecté devrait prouver*5 que la technique est efficace. Mais qu’en est-il des mensonges non détectés avec la même méthode ? On ne trouve quasiment jamais de contre-exemples dans ces ouvrages. Donc pas de taux d’échec… ni de taux de réussite.


  Pour mesurer l’efficacité d’une technique, il faut la mettre à l’épreuve : monter une expérience où un nombre important de sujets ont pour tâche d’identifier des propos mensongers et calculer les taux de réussite dans diverses conditions, en tenant compte des succès dus au hasard. Il est indispensable de considérer également les cas d’échec. En science, les chercheurs ne visent pas seulement à confirmer leurs hypothèses, mais ils prennent surtout le risque de les invalider. Ils parlent le langage prudent des probabilités.


  Le biais de confirmation peut donc réellement fausser le jeu. Mais les ouvrages qui promeuvent des méthodes simples et infaillibles pour détecter les mensonges ou devenir experts en décryptage du langage non verbal ont encore de beaux jours devant eux14 : on a tellement envie d’y croire…


  *1. Pour savoir quel film préfère réellement sir Robin Day, il vous faudra encore patienter ! À moins que vous n’ayez deviné en vous basant sur les bons indices de détection de mensonge…


  *2. Comme quoi il est possible de ne pas dire la vérité, donc de mentir, tout en étant de bonne foi !


  *3. Si ce n’est pas le cas, la personne est en souffrance. Elle pourra tenter de modifier sa carte mentale à l’aide de psychothérapies.


  *4. Même les meilleurs arguments avancés dans cet ouvrage risquent de ne pas y parvenir !


  *5. On parle alors de preuve par corroboration.


  


  
    Chapitre 2
  


  
    Les signes de l’émotion
  


  
    Mehrabian n’avait pas tort
  


  Les études d’Albert Mehrabian (voir ici) ont souvent prêté le flanc à des interprétations erronées : il n’est pas vrai que la plus grande partie d’une communication passe par le canal non verbal. Mais que révèlent alors ces expériences ? Que ce sont les sentiments qui passent principalement par la voix et la gestuelle. Lorsque nous interagissons avec un inconnu, notre première appréciation de cette personne va être surtout influencée par ce qu’elle montre, par son comportement, plutôt que par ce qu’elle dit. Une conclusion plus prudente des travaux de Mehrabian serait donc : les sentiments et les éléments affectifs d’une communication passent principalement par le canal non verbal.


  En quoi cette conclusion apporte-t-elle une information pertinente sur le sujet qui nous intéresse ? Pour répondre à cette question, il faut s’interroger sur ce que l’on cherche à détecter lorsqu’on vise à identifier un mensonge. S’agit-il d’informations d’ordre rationnel ou plutôt d’ordre émotionnel ? Il paraît évident que le propos en lui-même n’est à l’origine d’aucun indice non verbal de mensonge.


  Quand on commet involontairement une erreur de raisonnement, qu’on tire une conclusion qui ne respecte pas la logique, on ne s’en rend bien souvent pas compte. Une erreur de réflexion ne se trahit par aucun indice au niveau de la parole ou du corps. Ainsi, une information involontairement fausse ne donne lieu à aucun signe de repérage lorsqu’elle est communiquée. En d’autres termes, on ne détecte pas les erreurs de raisonnement en regardant comment se comporte la personne qui parle, mais en analysant logiquement son propos.


  C’est la même chose pour le mensonge ! Une information fausse, communiquée sciemment pour tromper autrui, pourrait être principalement identifiée grâce à une analyse logique. Cependant, on table sur le fait que le menteur éprouvera si ce n’est de la gêne, du moins un petit sentiment de culpabilité à l’énoncé de son mensonge, voire de l’appréhension d’être démasqué. Et cette émotion pourrait être trahie par le non-verbal !


  En clair, c’est l’émotion qui accompagne le mensonge que l’on cherche à détecter plutôt que le mensonge lui-même. Et l’émotion, comme le relèvent les travaux de Mehrabian, est principalement véhiculée par l’intonation de la voix et les mouvements corporels, en particulier les expressions du visage.


  Cette donnée jette une lumière nouvelle sur l’expérience de Richard Wiseman. Quels sont les enjeux du mensonge que va proférer sir Robin Day ? Aucun ! Personne ne va lui en vouloir d’avoir menti à l’écran dans le cadre d’une étude scientifique. Au contraire, on va le féliciter pour ses prestations. C’est une sorte de jeu, comme il existe des jeux télévisés où les candidats doivent essayer de mentir tout en ayant l’air crédible. Quoi qu’il en soit, le mensonge de Sir Robin n’est sans aucun doute accompagné d’aucune émotion particulière. Et comme c’est l’émotion qui est le mieux à même de trahir la présence de mensonge, cela expliquerait que les téléspectateurs n’ont pas fait mieux que le hasard pour identifier la séquence mensongère.


  Par contre, les vraies duperies portant à conséquence risquent d’être accompagnées de signes émotionnels susceptibles d’être détectés…


  
    Qu’est-ce que l’émotion ?
  


  Pour beaucoup, les émotions sont mystérieuses. Elles s’imposent parfois à nous avec brutalité, nous poussant à réagir de façon non appropriée, un peu comme si une force étrangère s’emparait momentanément de nous. Nous savons que notre pouvoir de contrôler l’émotion n’est pas aussi prononcé que nous le souhaiterions, que nous sommes souvent dépassés par la force de ce que nous ressentons sur le moment. Il y a quelque chose qui nous échappe dans l’émotion.


  Et pour cause : l’émotion s’accompagne d’un profond bouleversement interne qui répond à une mécanique biologique bien huilée héritée d’un très lointain passé. Des structures cérébrales précises sont responsables des modifications que connaît notre organisme sous le coup de l’émotion : l’amygdale et tout le système limbique s’activent, notamment en commandant la sécrétion d’hormones, comme l’adrénaline, qui influencent à leur tour différents organes.


  Ainsi, lorsqu’une émotion s’empare de nous, nous pouvons observer que :


  
    • la pulsation de notre cœur s’accélère, de même que notre tension artérielle augmente,
  


  
    • notre fréquence respiratoire s’accentue, elle a tendance à se produire plus haut dans les poumons,
  


  
    • notre température corporelle augmente, ce qui peut se traduire par de la transpiration, des frissons, la chair de poule ou les mains moites,
  


  
    • nos muscles se tendent, provoquant des crispations et des tremblements,
  


  
    • certains flux sanguins se modifient, notamment au visage qui peut devenir rouge ou au contraire tout pâle,
  


  
    • l’appétit chute, de même que la sécrétion de salive diminue,
  


  
    • le transit gastro-intestinal ralentit brutalement, provoquant une sensation particulière au creux de l’estomac,
  


  
    • les muscles du visage affichent une expression particulière indépendamment de notre volonté.
  


  À l’exception de la fréquence respiratoire, les modifications physiologiques qui surviennent avec l’émotion ne peuvent pas être contrôlées par la volonté. On ne peut pas simplement décider de ne plus rougir ou de modifier la température de notre main pour que cela se produise. La raison est facile à comprendre : tous ces paramètres physiologiques sont pilotés par le système nerveux autonome qui, comme son nom l’indique, travaille indépendamment de notre volonté et de notre conscience. C’est lui qui gère nos fonctions vitales, même quand nous perdons conscience ou que nous sombrons dans le sommeil.


  En quoi cette brève leçon de physiologie est-elle utile à notre propos ? Tout simplement parce que, en bonne logique, si celui qui ment éprouve une émotion, si minime soit-elle, celle-ci provoque des modifications visibles dans l’organisme : rougeur, expressions faciales, tremblements, etc. Ces symptômes physiques trahissent la présence d’une émotion – peut-être due au mensonge – et ne peuvent être tenus sous le boisseau par un effort de volonté. Donc, il suffit de concentrer notre attention sur ces signes précis chez nos interlocuteurs pour augmenter notre habileté à détecter le mensonge.


  Seulement voilà, nombre de ces signes sont difficiles à détecter par le regard : comment savoir si le pouls de notre interlocuteur a accéléré, si sa gorge est devenue sèche, si sa température interne a augmenté ? C’est pour cette raison que des machines mesurant avec précision ces paramètres ont été inventées : le fameux détecteur de mensonge entre en scène !


  
    Faut-il croire au détecteur de mensonge ?
  


  Il serait plus logique de parler de détecteur d’émotions. Le vrai nom du détecteur de mensonge est « polygraphe », du grec poly (« plusieurs ») et graphein (« écrire »). Cet appareil a été inventé en 1921 par l’Américain John Larson pour mesurer la fréquence cardiaque et le rythme respiratoire, puis les noter en temps réel. De nos jours, les détecteurs de mensonge sont couplés à des ordinateurs qui affichent les paramètres physiologiques mesurés sur des moniteurs : la tension artérielle, le rythme respiratoire et la conductance cutanée, à savoir la transpiration au bout des doigts. Cette dernière, nommée réponse électrodermale, est extrêmement sensible : un léger stress suffit à activer les glandes sudoripares, qui sécrètent un liquide rendant immédiatement la peau plus conductrice.


  Comme nous l’avons déjà expliqué, une émotion est concomitante d’une activation du système nerveux autonome, qui se traduit par l’élévation des fréquences cardiaque et respiratoire, donc de la tension artérielle et de la transpiration, tout cela de façon involontaire. Le détecteur de mensonge permet de mesurer des infimes variations de ces paramètres, invisibles à l’œil nu, donc d’identifier de façon précise le moment où une émotion apparaît.


  Le sujet est harnaché de capteurs tandis que l’examinateur lui pose des questions. On mesure d’abord une ligne de base, les paramètres physiologiques au repos n’étant pas identiques pour chacun d’entre nous : les valeurs de pulsation cardiaque, de tension artérielle et de transpiration sont établies dans les circonstances de l’interrogatoire. Ensuite, l’examinateur pose une série de questions test, certaines destinées à identifier les réactions lors d’un énoncé vrai et d’autres quand le sujet ment. « Comment vous appelez-vous ? », « Habitez-vous à Paris ? », « Avez-vous des frères et sœurs ? » permettent de mesurer les réactions physiologiques lorsque le sujet dit la vérité. Pour le mensonge, on utilise des questions comme : « Avez-vous déjà menti ? », « Avez-vous déjà volé ? » Pour un prévenu dans une affaire criminelle, répondre par l’affirmative à ce type de question est pour le moins délicat : s’il avoue avoir menti ou volé, il confesse être une personne malhonnête ou en tout cas peu digne de foi. On s’attend par conséquent à ce qu’il réponde par la négative, donc par un mensonge qui lui fait vivre du même coup une faible émotion. Le tracé des modifications physiologiques mesurées à cet instant servira d’étalon pour identifier ensuite les mensonges.


  Cependant, si le principe tient la route en théorie, le détecteur de mensonge suscite de nombreuses critiques dans la pratique, et ses résultats ne sont pas considérés comme des preuves recevables dans les tribunaux (notamment aux États-Unis, où il est pourtant utilisé). En fait, la principale critique qu’on peut lui adresser, c’est qu’il mesure les réactions physiologiques liées à un stress. Or un innocent anxieux peut activer les capteurs du polygraphe, tout comme un menteur chevronné peut ne pas être du tout stressé par ses mensonges. Ou bien il peut accompagner chacune de ses réponses d’une pensée à charge émotive, comme la mort d’un proche ou la remémoration d’une scène d’un film d’horreur, afin d’activer les capteurs à chaque question, rendant les résultats confus et illisibles.


  La principale critique de cette approche réside dans ce présupposé de base : un mensonge s’accompagne forcément d’une émotion dont les signes physiologiques peuvent être détectés. Or il est tout à fait concevable qu’un menteur n’éprouve aucune émotion à mentir, de même qu’une personne honnête puisse vivre un stress sans lien avec ce qui est dit ou de la peur à ne pas être crue.


  Pour résumer, les réactions de l’organisme, qu’il s’agisse de manifestations extérieures comme la nervosité et l’agitation, ou de signes plus subtils et cachés comme l’accélération du pouls et l’augmentation de la transpiration, ne permettent pas de repérer de manière fiable les mensonges. Soit ces réactions peuvent être contrôlées par celui qui ment, soit elles sont tellement infimes que seule une machine peut en détecter les variations, soit, enfin, elles peuvent tout simplement ne pas se produire quand quelqu’un ment. Pas plus que le langage non verbal, les signes émotionnels ne sont des indices fiables : présents ou absents, ils ne permettent pas de conclure si on a affaire à quelqu’un qui ment ou qui dit vrai.


  Maintenant, à supposer qu’un menteur éprouve une émotion liée à son mensonge : anxiété, culpabilité ou honte, existe-t-il un moyen d’identifier avec précision cette émotion pour percer à jour notre personnage ?


  
    Un langage universel
  


  Les émotions déclenchent en nous des modifications physiologiques qui toutes visent la préparation du corps à l’action. Le cœur bat plus vite, la fréquence respiratoire augmente, la température interne grimpe, la digestion se met au repos, etc. La plus grande part notre énergie corporelle est prête pour nous aider à réagir : l’attaque ou la fuite seront d’autant plus efficaces. N’oublions pas que le mécanisme de l’émotion, aussi présent chez les autres mammifères, était à l’origine une réaction de survie.


  L’émotion comme réaction de survie s’accompagne d’une communication non verbale destinée à informer les congénères de ce qui se passe, contribuant ainsi à augmenter les chances de survie de l’espèce. Une émotion de peur face à un danger a intérêt à être perçue et décodée correctement par les semblables qui tiennent à leur peau ! Chez les êtres humains, cette communication passe en majeure partie par le visage, qui est capable de présenter de très grandes nuances d’expression grâce à ses quelque quarante muscles : le nombre de mimiques possibles dépasse les 10 000, selon le psychologue Paul Ekman, expert en matière d’expressions faciales.


  Les émotions fondamentales


  Certaines de ces expressions sont innées : il n’y a pas besoin d’apprendre à un bébé à sourire ou à pleurer, ces manifestations étant préprogrammées dans son cerveau. Quatre émotions, appelées émotions fondamentales, donnent lieu à des expressions faciales caractéristiques et universelles : on les retrouve de manière identique aux quatre coins de la planète, comme l’ont confirmé les études ethnologiques menées lors de voyages lointains. Il s’agit de la joie, de la tristesse, de la peur et de la colère*1.
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    •  Le visage de la joie (figure 1) ne se résume pas au sourire. En effet, il est très facile de feindre un sourire en haussant les commissures des lèvres. La vraie joie se manifeste par un plissement de l’angle externe de l’œil, ce que l’on nomme communément les pattes-d’oie. De plus, le front se ride de manière plutôt horizontale alors que les sourcils forment une sorte de chapeau sur les yeux.
  


  
    •  La tristesse (figure 2) se manifeste évidemment par les larmes, même si toute larme n’exprime pas forcément la tristesse. Les commissures des lèvres filent vers le bas et une sorte d’accent circonflexe marque le front et les sourcils, donnant un air de « chien battu » au visage.
  


  
    •  La peur (figure 3) se lit sur le visage par des yeux grands ouverts, mais une bouche qui ne s’ouvre pas franchement (comme elle le fait dans l’étonnement). Les sourcils s’arrondissent et le centre du front à tendance à s’élever.
  


  
    •  Enfin la colère ou la contrariété (figure 4) produisent une vague descendante au centre du front de même qu’un froncement des sourcils. Les yeux se ferment à moitié et la bouche subit une sorte de torsion. À noter aussi la fermeture des poings et la crispation des avant-bras dans un mouvement qui ne laisse aucun doute quant à ses intentions : en découdre !
  


  Le caractère universel de ces expressions a été validé grâce à des photographies de visages sous le coup des émotions fondamentales. Même les membres des tribus les plus reculées identifiaient correctement les émotions exprimées. Réciproquement, les expressions des visages des populations éloignées étaient également correctement cataloguées chez nous.


  Notons encore que les neurosciences ont découvert qu’il existait des zones du cerveau spécifiquement dédiées à la reconnaissance des expressions faciales. Cette reconnaissance s’opère très rapidement, plus rapidement que l’identification du visage lui-même. Autrement dit, notre cerveau reconnaît d’abord la colère sur le visage, et ensuite seulement que ledit visage appartient à notre ami Pierre !


  En quoi ces connaissances sont-elles une valeur ajoutée pour la détection de mensonge ? Si les signes généraux de nervosité ou d’appréhension peuvent être facilement contrôlés, les expressions faciales, vu le nombre de muscles impliqués, et de manière involontaire, semblent beaucoup plus difficiles à simuler ou à dissimuler. Il restera toujours quelques traces, même pour une fraction de seconde, de la contraction de certains muscles faciaux. Celui qui sait décoder ces micro-expressions augmente ses chances de détecter des incohérences entre ce que dit un interlocuteur et ce qu’il vit vraiment et qui s’affiche sur son visage. Incohérences qui seront interprétées comme la signature du mensonge.


  Ce ne sont donc pas les émotions en tant que telles qui servent à déceler le mensonge, ni les modifications corporelles globales qu’elles entraînent, mais les expressions faciales spécifiques à chacune d’elles. Cependant, comme les expressions faciales peuvent être en grande partie modifiées volontairement, surtout dans le bas du visage – tout le monde sait feindre un sourire –, ce sont les infimes contractions de certains muscles ou leurs modifications ultra-rapides qu’il faut chercher à démasquer. C’est justement à cette tâche titanesque que s’est attelé le psychologue Paul Ekman.


  
    Facial Action Coding System
  


  De manière générale, les émotions sont sans doute ce que nous avons le plus appris à cacher. Dès nos plus tendres années, on nous a conditionnés en nous enjoignant à ne pas exprimer certaines émotions jugées inopportunes ou inconvenantes : il ne faut pas rire dans une situation tragique, par exemple à un enterrement ou pendant une visite à l’hôpital ; il ne faut pas montrer sa tristesse par des larmes (surtout pour les garçons) ; il ne faut pas nous énerver, crier, frapper. Et chacun sait que la jalousie est un vilain défaut qu’il vaut mieux camoufler.


  Les émotions doivent donc être contenues, policées. Si elles arrivent quand même à se frayer un chemin jusqu’à l’extérieur, à se manifester, alors leur expression doit être sobre et peu marquée. Pour se rendre compte à quel point la mise sous le boisseau de nos émotions prévaut dans notre société, il suffit de regarder des images de personnes en pleurs dans les pays du Moyen-Orient : telle mère qui hurle sa douleur devant le corps de son fils ou de son mari mort dans un combat. Que de chemin parcouru entre l’enfant qui fait une crise de rage en se roulant par terre et l’adulte qui subit les pires injustices en serrant le poing dans sa poche et en ravalant sa hargne !


  La plupart d’entre nous sommes passés maîtres dans l’art de camoufler nos émotions (mensonge par omission ?) et d’en atténuer l’intensité (mensonge par déformation ?). Mais ce masque que nous façonnons sur notre visage n’est que rarement parfait : il laisse filtrer la vérité durant de brefs instants, si rapidement que celle-ci passe souvent inaperçue. Durant une fraction de seconde*2 peut apparaître l’expression caractéristique d’une émotion, aussitôt remplacée par le masque composé pour tromper les vis-à-vis. On parle alors de fuites.


  Ainsi, tel homme félicite avec un grand sourire le collègue qui vient d’obtenir la promotion qu’il convoitait lui-même, mais laisse quand même filtrer une mimique fugace de contrariété (l’envie et la jalousie étant plus difficiles à identifier sur le visage) ; tel professionnel vous assure avec aplomb que les délais seront respectés alors qu’une marque furtive d’anxiété traverse son visage ; telle femme parle de son mari avec admiration alors qu’une expression éphémère de mépris vient ternir son visage ; tel coupable feint la surprise à l’annonce d’un délit alors qu’une expression de satisfaction s’imprime très brièvement sur sa face.


  Disons-le tout de suite : nous ne sommes pas entraînés à détecter ces micro-expressions. Elles ont lieu sous nos yeux et pourtant nous ne les percevons pas. À moins d’avoir appris à le faire. Le psychologue Paul Ekman a consacré des années de travail à élaborer un système de repérage et d’identification des expressions faciales15. Ce système, appelé Facial Action Coding System (FACS), permet de décrire très précisément les mouvements des muscles faciaux. Il décompose les contractions et décontractions sur le visage en unités d’action, au nombre de 46. La combinaison de ces unités d’action permet de constituer les expressions faciales caractéristiques de chaque émotion. Par exemple, la peur implique une élévation des sourcils au niveau du nez, un serrement des lèvres ainsi qu’un abaissement de la mâchoire inférieure16.


  À celui qui sait reconnaître les expressions faciales de base, la joie, la tristesse, la peur, la colère, le dégoût, la surprise et le mépris, il devient possible de les identifier lorsqu’elles se manifestent subrepticement sur le visage de ses interlocuteurs, telles des fuites trahissant leur véritable ressenti. Un tel apprentissage est possible, mais laborieux. La société de Paul Ekman propose des formations via des logiciels disponibles sur Internet17 : le METT (Micro Expression Training Tool, outil d’entraînement aux micro-expressions) et le SETT (Subtle Expression Traing Tool, outil d’entraînement aux expressions subtiles).


  De nombreux professionnels, policiers, douaniers, enquêteurs, etc. se sont initiés aux méthodes de Paul Ekman dans le but d’affiner leurs capacités à détecter le mensonge. Utilisant le décryptage des expressions faciales pour résoudre des enquêtes, la série télévisée Lie to me18, dans laquelle l’acteur Tim Roth incarne un scientifique (le professeur Cal Lightman, qui s’inspire de la figure de Paul Ekman) a rendu cette méthode célèbre.


  Les travaux de Paul Ekman provoqueraient-ils des sueurs froides chez les menteurs de tout poil ? Doivent-ils redouter d’être percés à jour ? Avons-nous enfin trouvé l’arme absolue contre les manipulateurs ?


  
    Cachez cette émotion que je ne saurais voir
  


  Le décodage des expressions faciales, des plus grossières aux plus subtiles, constitue une sorte de lexique de base de la détection de mensonge. La tromperie en elle-même, rappelons-le, ne peut jamais être identifiée sur simple observation, fût-elle minutieuse, du langage corporel. Seuls les indices de stress ou d’émotion transparaissent et peuvent être identifiés. Mais quelles sont les émotions capables de trahir le menteur ? Il en existe deux catégories.


  Les émotions propres au mensonge


  La première catégorie englobe les trois émotions qui accompagnent d’ordinaire l’énoncé d’un mensonge. Précisons toutefois que tous les menteurs ne sont pas sujets à ces émotions. La méthode est donc loin d’être infaillible.


  
    • La première émotion est la peur d’être confondu. Lorsque nous mentons, nous pouvons ressentir la crainte d’être percés à jour et que notre tromperie soit démasquée, avec toutes les conséquences fâcheuses que cela pourrait impliquer pour nous.
  


  
    • Il est également possible de ressentir de la culpabilité , émotion qui survient typiquement lorsque nous nous jugeons coupables d’actes préjudiciables envers d’autres personnes. La culpabilité est ressentie lorsque nous imaginons la souffrance causée à autrui, le tort que nous lui infligeons. C’est aussi le cas lorsque nous bafouons nos valeurs (intégrité, honnêteté, confiance, etc.). La honte, quant à elle, survient plutôt lorsque nous sommes pris sur le fait : elle accompagne le jugement de ne pas être aussi bien que les autres.
  


  
    • Enfin, certaines personnes éprouvent un réel plaisir à mentir, voire de la fierté. Pour elles, un mensonge réussi est une preuve d’habileté ou d’intelligence, une sorte de signe de supériorité par rapport à autrui. C’est le cas par exemple des contribuables qui fraudent le fisc, des voyageurs qui importent des produits sans en payer les taxes, des séducteurs qui arrivent à leurs fins avec une nouvelle conquête, etc.
  


  Seuls les signes de peur (ou d’appréhension) et de culpabilité se révèlent utiles pour détecter le mensonge. Les marques de plaisir ou de joie peuvent signifier beaucoup de choses différentes, comme le fait que notre interlocuteur passe un bon moment en notre compagnie. Pour ce qui est de la crainte d’être démasqué, elle s’efface avec l’expérience : plus nous sommes rompus à l’art du mensonge, moins nous avons peur d’être confondus. Gagnant en sûreté de soi, nous prenons davantage de risques avec le temps, en ne nous donnant même plus la peine de cacher certains indices pourtant flagrants de notre malhonnêteté. Les sentiments de culpabilité, pour leur part, peuvent également s’atténuer avec le temps et laisser la place à des raisonnements d’auto-justification : « Ce que l’on ne sait pas ne fait pas souffrir », après tout ! Et comme tout le monde ment…


  Les enquêteurs et les policiers s’efforcent d’augmenter la pression durant les interrogatoires en menaçant, en intimidant, en effrayant les prévenus, pour tenter de faire émerger ces signes d’anxiété. L’utilisation d’une machine comme le détecteur de mensonge vise in fine le même but : augmenter la pression pour accroître les signaux d’anxiété et essayer de pousser les coupables aux aveux.


  L’incohérence


  Les indices émotionnels ne se résument pas à l’anxiété et à la culpabilité. Une autre catégorie est encore plus probante : l’incohérence entre les ressentis manifestés par ces indices et les paroles prononcées. Les contradictions entre la communication verbale et la communication non verbale attirent notre attention. Ainsi, nous serons sans doute étonnés par telle personne qui se dit contente de nous voir tout en arborant une mine renfrognée ou encore par telle autre qui prétend être triste alors qu’aucune manifestation de tristesse ne s’affiche sur son visage. Pensons aussi à l’orateur signalant avec un sourire forcé qu’il est à l’aise alors que ses mains tremblent et que de grosses gouttes de sueur perlent sur son front. Dans les films policiers, un meurtrier peut se trahir en n’exprimant pas suffisamment de surprise lorsqu’on lui annonce le décès de la victime.


  Le repérage des incohérences joue plus comme signal de mise en garde que comme un indice de mensonge, tant il est vrai qu’elles peuvent résulter de multiples causes : un souci tenace, un malaise au niveau physique, une douleur sont à même de brouiller les pistes en induisant une incohérence entre le verbal et le non-verbal.


  Dans tous les cas, la présence de signes émotionnels, même attestée par l’identification de micro-expressions, ne permet pas de conclure au mensonge. Comme le répète Paul Ekman : «  Il n’existe aucun signe de tromperie en soi – ni geste, ni expression faciale, ni tressaillement musculaire – qui en lui-même signifie qu’un individu ment. Il n’existe que des indices signalant que l’individu est mal préparé ou que ses émotions ne sont pas conformes à ce qu’il énonce19. »


  
    Classement des indices non verbaux de décodage du mensonge en fonction de leur fiabilité et du degré d’apprentissage nécessaire.
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  En résumé, nous pouvons retenir que, lorsqu’une émotion est présente, il existe bel et bien des signes, difficiles à contrôler pour celui qui la vit (par exemple, certains mouvements des sourcils). Cependant, rares sont les personnes aptes à identifier et à décoder ces signes spontanément. Il faudrait un entraînement intensif pour parvenir à les interpréter correctement. De plus, les menteurs n’éprouvent pas forcément d’émotions au moment où ils commettent leur forfait, de même que les personnes sincères peuvent en vivre lorsqu’elles disent la vérité. C’est pour cela que nous ne sommes pas meilleurs que le hasard, contrairement à certains spécialistes formés à cette tâche, quand il s’agit de dire si quelqu’un nous ment ou non !


  
    La vie n’est pas une partie de poker
  


  Et les as du poker ? Ne sont-ils pas devenus riches grâce à leur acuité à détecter les mensonges des autres joueurs sur la seule base des indices émotionnels ? Ceci mérite toutefois une mise au clair : il n’existe pas un seul joueur capable de gagner toutes les parties sans jamais se tromper sur les mains de ses adversaires (sinon le champion resterait champion jusqu’à la fin de sa vie). Mais certains joueurs sont devenus virtuoses pour décoder les mimiques de… certains de leurs adversaires.


  Quelques joueurs de poker professionnels, à défaut d’empocher des gains faramineux, se sont reconvertis en auteurs de livres sur le mensonge. Ils livrent leurs secrets et dévoilent les astuces qui permettent de déceler les mensonges autour de la table de jeu. Il est évident que seuls les indices non verbaux peuvent être utilisés dans cette situation particulière. C’est pour cette raison que les joueurs accordent une si grande importance à leur mise en scène : lunette à verres opaques ou miroir, grand chapeau, etc. Moins on voit leurs mimiques et leurs yeux, plus le décodage de leur langage non verbal est malaisé. Dont acte !


  Mais la vie n’est pas une partie de poker. On ne s’y trouve pas assis autour d’une table sur laquelle des cartes et des jetons s’échangent. Par définition, le poker est un jeu, c’est-à-dire une activité régie par des règles précises que chaque joueur doit suivre sous peine d’être exclu. Au poker, la règle englobe le bluff et le mensonge : les participants savent que leurs adversaires peuvent et vont mentir. C’est même le meilleur menteur qui empoche la mise, le reste étant davantage question de hasard que de véritable stratégie.


  Le jeu du poker n’est qu’une fabrique intense d’émotions que les joueurs s’efforcent de camoufler au plus profond d’eux-mêmes au moment crucial. Le frisson du poker provient des enjeux. En cela, ce jeu ne diffère pas d’une loterie offrant des gains mirobolants. Mais, autour de la table, le déroulement des parties est immuable : les joueurs bluffent, prennent des risques, mais doivent forcément retourner leurs cartes. Il y a toujours un gagnant et des perdants, et le mensonge est toujours révélé à la fin.


  Pas de feedback


  Dans la vraie vie, on ne peut pas savoir à l’avance si notre interlocuteur va nous mentir. On ne sait donc pas à quoi ni à qui il faut faire attention : on ne peut pas scruter en permanence tous les visages à la recherche de signes trahissant une nervosité, sinon on risque de devenir paranoïaque. De plus, le mensonge n’est que rarement révélé dans les minutes qui suivent son énoncé. Ce qui signifie qu’aucun feed-back n’est immédiatement disponible. Or, les théories de l’apprentissage sont formelles sur ce point : après une prestation, il est indispensable de recevoir une information en retour, confirmation ou infirmation, pour savoir si elle est ou non conforme aux attentes. C’est la petite tape dans le dos ou le « Bravo ! » qui nous indique qu’on a fait les choses correctement.


  Au poker, celui qui ment doit dévoiler son jeu, donc son mensonge, dans les minutes qui suivent. Les autres joueurs peuvent donc apprendre rapidement quels sont les signes non verbaux qui le trahissent. Dans la vie quotidienne, ce n’est pas le cas : un mensonge peut mettre des années avant d’émerger, s’il émerge un jour. Les indices, s’il y en avait sur le moment, n’ont pas pu être retenus et validés comme étant pertinents.


  Les astuces et méthodes exposées par les joueurs de poker sont sans doute dignes d’intérêt. Mais il est bon de rappeler que ce qui est valable autour d’une table de jeu ne l’est pas dans la vraie vie. C’est comme si un boxeur partait du principe qu’aucun coup bas ne pourrait être porté dans une bagarre de rue. Dans la vraie vie, en matière de mensonge, force est d’admettre que tous les coups sont permis. Le décodage des signes émotionnels pouvant donner un avantage au poker est utile… au poker. Connaissez-vous un champion de poker qui ait été embauché par la police pour mener à bien des interrogatoires sur des suspects ?


  
    Un bon menteur est un menteur préparé
  


  L’idéal serait de prendre le menteur sur le fait : qu’il rougisse, commence à s’embrouiller, à regarder ailleurs, à transpirer et à s’agiter. Puis, pris d’un accès de culpabilité ou de honte, qu’il craque, avoue son mensonge, se confonde en excuses tout en révélant la vérité. Scénario idéal, certes, mais très peu probable ! Dans la réalité, même acculés au mur de la vérité, empêtrés dans les contradictions les plus flagrantes, les menteurs ont tendance à persister dans leur version des faits.


  Ce qui fait la différence entre un menteur crédible et celui qui laisse filtrer des signes d’insécurité, c’est le degré de préparation et l’habitude. Un mensonge inventé sans anticipation est plus facile à repérer à travers les signes de nervosité ou d’insécurité. Au contraire, un mensonge préparé, entraîné, rodé, ne vous laisse que peu de chances de pouvoir le détecter par des signes émotionnels, puisqu’il n’y en a pas, ou trop peu.


  L’émotion peut servir de révélateur du mensonge uniquement si elle accompagne le mensonge. Un menteur convaincu du bien-fondé de sa démarche, assuré et rassuré sur ses agissements, n’éprouve pas d’émotions particulières en mentant. Il est donc très malaisé de le percer à jour par la seule observation de son corps et de ses expressions faciales.


  D’autres critères permettent de différencier les mensonges ayant plus ou moins de chances de se laisser identifier par des indices non verbaux (voir tableau ci-dessous, d’après Paul Ekman20). Ainsi, un mensonge qui n’implique pas d’émotions personnelles chez le menteur est plus facile à camoufler. Mentir sans enjeu, pour rendre service à autrui ou pour une raison qui ne nous serait pas reprochée si l’on découvrait la tromperie, ne s’accompagne d’aucune nervosité ou émotion particulière.


   


  
    
      
        	
          Les indices non verbaux de mensonge sont plus susceptibles d’être repérés quand la personne qui ment…

        

        	
          Les indices non verbaux de mensonge sont moins susceptibles d’être repérés quand la personne qui ment…

        
      


      
        	
          …désire à tout prix cacher ses émotions,

        

        	
          …désire cacher des informations sans lien avec ses émotions,

        
      


      
        	
          …se sent très concernée pas les informations cachées,

        

        	
          …ne se sent pas concernée par les informations qu’elle veut cacher,

        
      


      
        	
          …nourrit des scrupules,

        

        	
          …n’a aucun scrupule,

        
      


      
        	
          …s’inquiète de ses agissements,

        

        	
          …est certaine de ce qu’elle fait,

        
      


      
        	
          …éprouve un sentiment de culpabilité,

        

        	
          …n’éprouve aucun sentiment de culpabilité,

        
      


      
        	
          …tire peu de satisfaction à tromper,

        

        	
          …tire un certain plaisir à tromper,

        
      


      
        	
          …improvise son message au moment où elle le transmet.

        

        	
          …maîtrise le message qu’elle veut transmettre (pour l’avoir répété).

        
      

    
  


  En conclusion, les indices émotionnels, comme les indices non verbaux en général, ne peuvent être considérés comme fiables pour détecter le mensonge. Certes, dans les situations où les enjeux sont importants, ou lorsque le menteur n’est pas suffisamment préparé ou encore trop perturbé par le fait de mentir, des signes d’émotion peuvent transparaître et donner à penser que la personne vit un moment de stress. Mais un innocent peut aussi être terrifié à l’idée qu’on ne le croie pas.


  Les indices non verbaux ne doivent donc pas être pris pour autre chose que ce qu’ils sont en réalité : des indices, et rien de plus. Jamais des preuves !


  *1. Certains psychologues y ajoutent également la surprise et le dégoût.


  *2. Moins d’un quart de seconde, pour être précis.


  


  
    Chapitre 3
  


  
    Le pouvoir des mots
  


  
    Le diable se cache dans les détails
  


  Persuadés que le corps ne saurait mentir, nous portons notre attention sur lui pour surprendre certains signaux physiques, qui ne sont pourtant pas fiables pour détecter la duplicité. Sommes-nous pour autant démunis devant les mensonges, condamnés à les subir sans pouvoir nous en prémunir ? Pas forcément, du moment que l’on sait quels éléments prendre en considération. En d’autres termes, à quoi peut-on repérer qu’un propos n’est peut-être pas conforme à la vérité ?


  Contre toute attente, la réponse est beaucoup plus simple qu’il n’y paraît. Par définition, le mensonge se cache dans les mots : soit il les travestit et leur fait dire ce qui n’est pas, soit il les muselle pour les empêcher de dire ce qui est. C’est par les mots que le mensonge est rendu possible. Par conséquent, c’est aussi par les mots qu’il peut être le mieux repéré. Le mensonge est avant tout une affaire de langage et de paroles. Soit ! Mais quels sont précisément les indices verbaux qui doivent nous mettre la puce à l’oreille ?


  Comment s’élabore le mensonge


  Pour découvrir des indices pertinents, réfléchissons à la manière dont nous-même élaborons nos mensonges. Essayons avec la situation fictive suivante : à la sortie du travail, vous tombez sur votre ex-amoureux. Il vous propose d’aller boire un verre, ce que vous acceptez avec plaisir, en tout bien tout honneur. Mais vous savez votre conjoint un peu tatillon sur ce sujet. Vous décidez donc de taire cette rencontre pour ne pas l’inquiéter sans raison ou ne pas le contrarier, peut-être aussi pour vous simplifier la vie en évitant une discussion stérile. Ceci étant, vous devez quand même fournir une explication à votre rentrée inhabituellement tardive.


  Vous pourriez prétexter un travail que vous avez dû terminer, mais votre conjoint a peut-être essayé de vous joindre sur votre ligne professionnelle. Si tel est le cas, il découvrira immédiatement votre mensonge, ce qui pourrait faire naître en lui un doute justifié. Vous pourriez prétendre être allée faire du shopping, mais vous rentrez les mains vides, ce qui paraît tout de même suspect. De plus, votre partenaire sait parfaitement qu’il n’est pas dans vos habitudes d’aller faire des courses après le travail. Il s’interrogera inévitablement sur la raison de ce revirement soudain.


  Dès ce stade, il apparaît que l’élaboration d’un mensonge nécessite un effort de réflexion. Le menteur doit être capable de se mettre dans la peau de son interlocuteur, du moins d’adopter sa perspective : il doit anticiper ses réactions et sa façon de considérer les propos qu’on lui tient. Parmi les mensonges possibles, certains doivent être écartés a priori, car pas assez plausibles.


  Pour éviter des complications, vous optez pour un mensonge très simple, c’est-à-dire proche de la réalité, plausible et invérifiable (sauf enquête). Vous direz que vous êtes allée boire un verre avec une amie rencontrée par hasard et que vous n’aviez pas revue depuis longtemps. Vous tenez votre alibi.


  Une fois rentrée, votre partenaire vous interroge sur votre retour tardif. Allez-vous répondre par une longue tirade ? « Tu ne devineras jamais ! Je suis tombée par hasard sur Corinne… Tu sais, Corinne, avec laquelle j’ai étudié lorsque j’avais dix-neuf ans. Elle est maintenant mariée et elle a deux fils, dont l’un, Matthieu, est passionné par les chevaux. Corinne m’a raconté les contraintes que représentaient pour elle les cours d’équitation. Ceci dit, je lui ai trouvé un air un peu terne. Il faut dire qu’elle a pas mal vieilli, sa peau m’a semblé assez ridée. Nous papotions dans la rue lorsqu’elle m’a proposé de boire un verre. Comme nous étions devant un charmant petit café, nous y sommes entrées… » À moins que vous ne décidiez de faire beaucoup plus simple et sommaire : « J’ai rencontré par hasard une ancienne copine qui m’a invitée à boire un verre » ?


  Moins de détails sauve le menteur


  Un menteur chevronné, lui, n’hésitera pas ! Il choisira la version courte. Ce qui s’explique très simplement : chaque détail représente autant d’informations qu’il faut non seulement élaborer, mais surtout soigneusement mémoriser pour ne pas s’empêtrer plus tard dans une contradiction (« Tu m’as dit qu’il s’appelle Matthieu, le fils de ton amie. Pourquoi me parles-tu maintenant d’un Michel ? »).


  Un propos appauvri en détails sera inévitablement plus court qu’un exposé précis d’un événement. Les mensonges sont généralement moins détaillés, mais ils ont aussi toutes les chances d’être brefs, comme une sorte de version raccourcie d’une histoire plus complète. Bien entendu, des paroles trop pauvres en informations et trop succinctes risquent d’éveiller le doute. C’est pourquoi les menteurs chevronnés pallient ce vide en remplissant leurs énoncés fallacieux avec des généralités. Par définition, les généralités peuvent s’appliquer à toutes les situations et elles présentent en outre l’avantage qu’il n’y a pas besoin d’en mémoriser le contenu.


  Les premiers indices langagiers qui peuvent trahir le mensonge sont donc la pauvreté en détails, la brièveté des propos et la présence importante de généralisations.


  Relisons maintenant les deux déclarations du présentateur sir Robin Day. Dans l’expérience diffusée à la BBC, il avait enregistré une séquence dans laquelle il disait la vérité et une autre où il mentait en répondant à la question : « Quel est votre film préféré ? » La première interview, concernant Autant en emporte le vent, compte 49 mots en tout, si l’on omet les questions posées et le titre du film cité. La seconde, évoquant Certains l’aiment chaud, totalise pas moins de 91 mots, soit près du double !


  Intéressons-nous maintenant à la présence de détails ou de généralités. Reprenons la première interview de sir Robin.


  — Alors, sir Robin, quel est votre film préféré ?


  — Autant en emporte le vent.


  — Et pourquoi ?


  — Oh ! c’est un grand classique. De grands personnages ; une grande star du cinéma, Clark Gable ; une grande actrice, Vivian Leigh. Très émouvant.


  — Et quel est le personnage que vous préférez dans le film ?


  — Oh ! Gable.


  — Et combien de fois l’avez-vous vu ?


  — Hmm… (pause) Je pense une demi-douzaine de fois.


  — Et quand l’avez-vous vu pour la première fois ?


  — Quand il est sorti. Je pense que c’était en 1939.


  « C’est un grand classique », « De grands personnages », « Une grande star du cinéma, Clark Gable ; une grande actrice, Vivian Leigh », « Très émouvant »… Rien que des généralités ! N’importe quel spectateur ayant vu le film peut tenir ce propos. Et pour celui qui ne l’a pas vu, une brève recherche sur Internet suffit à trouver ces informations.


  Dans la seconde interview, les réponses ont une teneur différente.


  — Alors, sir Robin, quel est votre film préféré ?


  — Ah… (pause) euh, Certains l’aiment chaud.


  — Et pourquoi celui-ci ?


  — Oh ! parce qu’il est encore plus amusant chaque fois que je le revois. Il y a toutes sortes de choses que j’adore dans ce film. Et je les aime encore plus chaque fois que je le vois.


  — Et quel est le personnage que vous préférez ?


  — Oh ! Tony Curtis, je crois. Il est si mignon… (brève pause) et il est si spirituel, il imite si bien Cary Grant, et il est très amusant avec sa façon d’essayer de résister aux tentatives de séduction de Marilyn Monroe.


  — Et quand l’avez-vous vu pour la première fois ?


  — Quand il est sorti, je crois, mais j’ai oublié quand c’était.


  « Il est si mignon et il est si spirituel », « Il imite si bien Cary Grant », « Il est très amusant avec sa façon d’essayer de résister aux tentatives de séduction de Marilyn Monroe » sont des commentaires qui ne peuvent exister que lorsqu’on a vu le film. Le nombre de détails y est élevé.


  Il y a donc fort à parier que sir Robin Day préfère Certains l’aiment chaud. Gagné, puisqu’il a avoué ailleurs ne pas aimer Autant en emporte le vent !, dont il a dit : « C’est ennuyeux à mourir. Je m’endors chaque fois que je le vois21. »


  
    Tout est relatif
  


  Dans l’expérience de Richard Wiseman, la réponse véridique de Robin Day sur son film préféré est deux fois plus longue que celle sur Autant en emporte le vent. Ce dernier est décrit avec force généralités, alors que plusieurs détails précis agrémentent le commentaire du film apprécié.


  Dans le cas précis de ces deux séquences, la pauvreté en détails est un critère vraiment pertinent de mensonge. Par contre, celui de la brièveté du propos est plus difficile à évaluer dans la réalité. Car dans le feu des conversations courantes, nous n’avons pas le choix entre deux versions, une mensongère et l’autre véridique, comme dans l’expérience de Richard Wiseman. On imagine mal un double propos servi par notre interlocuteur.


  
    • « Hier soir, je suis allé boire un verre avec Michel. »
  


  
    • « Hier soir, je suis sorti du travail et j’ai rencontré Marie avec laquelle j’ai fait un bout de chemin. Nous nous sommes embrassés et ensuite nous sommes allés boire un verre. »
  


  Dans une discussion réelle, nous n’avons généralement pas de point de comparaison pour déterminer si le propos est bref, voire trop bref… au point d’éveiller les soupçons. Sauf si nous connaissons le bagou habituel de notre interlocuteur et que, pour le coup, il devient plutôt avare de paroles.


  La brièveté du propos n’est pas un critère absolu


  Il n’existe aucune norme déterminant combien de mots ou de qualificatifs sont nécessaires dans la narration d’un souvenir vécu. Certaines personnes sont naturellement loquaces et pimentent leurs propos de nombreuses descriptions, alors que d’autres préfèrent se concentrer sur la trame et aller à l’essentiel. Ce sont donc plus les changements par rapport au degré de précision habituel qui doivent attirer l’attention. Un interlocuteur qui a tendance à beaucoup délayer quand il parle et qui soudain devient réservé et concis sur un thème précis fournit un indice à prendre en considération.


  Un changement brusque par rapport à une manière de faire ou à une habitude devrait, de façon générale, attirer l’attention. Les secrets de famille, par exemple, se détectent souvent de cette façon22. Un secret de famille est à proprement parler un mensonge blanc, à savoir une omission d’information à l’égard de certains membres de la famille, généralement sous le prétexte de les protéger ou de les épargner : à quoi bon savoir que grand-papa André était un voleur, qu’oncle Daniel a des penchants pédophiles ou que tante Christine est lesbienne ? L’information cachée apparaît paradoxalement en creux dans les conversations. On ne tarit pas de détails sur la vie mouvementée de grand-papa Émile, mais on élude le sujet quand il s’agit de grand-papa André. Et tout le monde connaît des anecdotes croustillantes sur les frasques de tous les oncles et tantes, sauf pour Daniel et Christine. C’est la pauvreté ou l’absence relative d’informations qui trahit la présence du secret de famille.


  Il en va de même avec les mensonges en général : la pauvreté relative en informations détaillées est une de leurs caractéristiques. Et cela est d’autant mieux repérable lorsque l’on connaît la façon habituelle de s’exprimer de nos interlocuteurs.


  
    Les mots ne mentent pas bien
  


  Non seulement la quantité de mots utilisés semble différer lorsqu’il s’agit d’un propos véridique ou d’un mensonge, mais surtout la qualité des informations donne un indice pour les différencier : l’absence de détails et de précisions au profit de généralités plaide en faveur du mensonge. Dans ce registre, une autre piste se révèle pertinente.


  Reprenons le (pieux ?) mensonge imaginé plus haut pour éviter une discussion stérile avec votre conjoint. Y ajouteriez-vous des émotions ? Par exemple : « J’ai eu énormément de plaisir à revoir Corinne. Je l’appréciais beaucoup à l’époque. Nous avons bien ri à l’évocation des souvenirs de nos études. Nous nous sommes remémoré une scène où Corinne s’est payé la honte de sa vie. Sur le moment, j’en étais gênée pour elle, mais aujourd’hui, cela nous a plutôt amusées. » Sachant que tout cela est inventé, il est peu rentable de s’investir autant sur le plan du ressenti.


  Service minimum


  De façon générale, comme le menteur n’a pas vécu ce qu’il prétend, il s’implique moins dans son discours et va tenter de s’en distancer psychologiquement. Il s’arrange pour fournir le minimum d’informations l’impliquant personnellement. Le pronom personnel « je », véhicule privilégié de la subjectivité, sera par conséquent moins fréquent dans les propos mensongers. C’est aussi le cas des sentiments rapportés. Inversement, quand on dit la vérité, on évoque volontiers ses émotions, on n’hésite pas à s’impliquer dans ses propos et à communiquer comment on a vécu l’événement, puisqu’on l’a réellement vécu.


  Ainsi, quand sir Robin ment, il utilise deux fois seulement le pronom « je » : « je pense » énoncé à deux reprises. Lorsqu’il dit la vérité, sept « je » apparaissent dans son discours : « chaque fois que je le revois », « toutes sortes de choses que j’adore », « je les aime encore plus », « chaque fois que je le vois », « je crois » (deux fois) et « j’ai oublié ». Il s’implique donc beaucoup plus personnellement lorsqu’il dit la vérité, est plus présent dans son discours. Il assume davantage ses propos.


  De même, la version véridique contient sensiblement plus d’éléments émotionnels que la version mensongère : « il est encore plus amusant chaque fois que je le revois », « il y a toutes sortes de choses que j’adore dans ce film », « je les aime encore plus chaque fois que je le vois », « il est si mignon », « il est très amusant ». A contrario, dans la version mensongère, ce sont surtout des généralités qui sont servies : « Oh ! c’est un grand classique, de grands personnages ; une grande star du cinéma, Clark Gable ; une grande actrice, Vivian Leigh. Très émouvant. » Seul le mot «émouvant » renvoie à des sentiments…


  Précisons toutefois que la question posée au présentateur de télévision portait sur son appréciation de films cinématographiques. On s’attend par conséquent à ce qu’il s’implique dans ses réponses et que le « je » apparaisse. Par contre, si notre interlocuteur est un escroc qui tente de nous faire investir de l’argent dans un projet inexistant à l’autre bout du monde, il ne va pas hésiter à nous submerger de détails tous plus faux les uns que les autres, à grand renfort d’anecdotes et de ressentis personnels : « j’ai été littéralement séduit par ce projet », « je suis convaincu par cette extraordinaire opportunité », « je n’ai jamais été aussi certain de faire une bonne affaire », « je m’en voudrais de ne pas faire profiter d’autres personnes de cette affaire en or », « quasiment tous les membres de ma famille ont déjà signé et j’en suis heureux ». La nature et le thème de la discussion sont essentiels quand il s’agit de mesurer l’implication personnelle de l’interlocuteur dont nous avons des raisons de douter.


  Les vrais souvenirs sont plus riches en détails sensoriels


  Hormis ceux des professionnels de la manipulation, les propos mensongers véhiculent généralement moins d’informations émotionnelles que les déclarations véridiques. N’ayant pas vécu la scène, il est difficile pour les menteurs de communiquer leur ressenti. Ils sont obligés de l’imaginer. Ce constat s’applique également aux informations sensorielles. Les vrais souvenirs sont beaucoup plus riches en détails visuels, auditifs, kinesthésiques, olfactifs ou gustatifs, et contiennent davantage de références de lieu et de temps. Par exemple : « Hier matin, il devait être vers dix heures quand je suis sorti du bureau, j’ai heurté une grosse pierre grise qui traînait sur le trottoir, à peine visible. Je ne te dis pas la douleur que j’ai ressentie : j’ai cru que je m’étais cassé le petit orteil. » À l’inverse, les scènes imaginées contiennent plus d’éléments de pensées et de raisonnements, c’est-à-dire qu’elles font référence à des opérations intellectuelles : « Je me suis blessé en heurtant une pierre. On se demande ce qu’un tel caillou faisait en plein milieu du trottoir ! » 


  Ce constat a été vérifié en laboratoire. Lors d’une expérience23, on a demandé à des sujets de dire la vérité ou de mentir sur le fait de posséder un objet. L’analyse des réponses a confirmé que davantage de détails sensoriels sont énoncés lorsqu’on dit la vérité. Un autre élément intéressant est apparu dans cette expérience : quand l’examinateur devenait plus suspicieux et qu’il pressait les sujets avec des phrases comme « Je ne vous crois pas », « Je pense que vous mentez », « J’aimerais que vous me disiez la vérité », « Je veux que vous répétiez ce que vous m’avez dit », les indices de mensonge tendaient à disparaître. Ce qui suggère que les personnes explicitement soupçonnées contrôlent davantage leurs paroles, donc qu’il devient plus difficile de distinguer le vrai du faux.


  Il apparaît dès lors que le mensonge se détecte mieux à travers la parole que dans les gestes : ce que dit l’interlocuteur est plus significatif que ce que son corps laisse transparaître. Pour vérifier cette conclusion, les interviews de sir Robin ont été simultanément diffusées à la radio et imprimées dans un grand quotidien, le Daily Telegraph, le jour où elles passaient à la télévision. Dans les deux cas, les auditeurs et les lecteurs ont été invités à appeler et à faire connaître leur choix sur la version mensongère. Résultat : 64 % des réponses des lecteurs étaient justes et les auditeurs ont fait encore mieux, avec 74 % de réponses correctes.


  Quand l’image n’était plus accessible, le mensonge s’est mieux détecté. N’ayant plus à se concentrer sur des indices non verbaux peu fiables, les auditeurs ont porté leur attention sur les paroles et ont alors réussi en majorité à départager le faux du vrai.


  On pourra toujours critiquer l’expérience de Wiseman en arguant que sir Robin ne vivait aucun stress durant son mensonge. Il est vrai que les expériences scientifiques sur la détection de mensonge impliquent généralement des sujets qui doivent mentir ou dire la vérité sur demande, c’est-à-dire jouer à mentir, mais sans véritables enjeux pour eux. Pour contrer cette critique, la chercheuse Samantha Mann et ses collègues ont analysé des enregistrements vidéo de personnes soupçonnées d’actes criminels tels que vol, incendie volontaire, viol et même meurtre24. Dans ces conditions d’interrogatoire, les signes de nervosité habituellement recherchés, comme l’évitement du regard et l’agitation, n’ont pas été plus présents durant les mensonges que lorsque les prévenus disaient la vérité. Il est même apparu que les mensonges s’accompagnaient d’une diminution des clignements de paupières et des mouvements des mains et des jambes.


  Quel désaveu pour les prétendus spécialistes du mensonge qui préconisent de couper le son et de se concentrer sur l’image pour percer à jour les menteurs ! Plutôt que d’essayer de décoder leur langage corporel, prenons la peine d’écouter nos interlocuteurs…


  
    Trop net pour être honnête
  


  Si on relit les réponses de sir Robin, une chose troublante apparaît. Quand on lui demande quand il a vu pour la première fois Autant en emporte le vent, il affirme sans hésitation : « Quand il est sorti. Je pense que c’était en 1939 », alors qu’il paraît plus incertain quand il parle de son film préféré : « Quand il est sorti, je crois, mais j’ai oublié quand c’était. »


  Quel paradoxe ! Si l’on ne savait pas quelle est la version mensongère, on serait prêt à croire que Autant en emporte le vent est vraiment le film préféré de sir Robin. Car on pense que la vérité s’accompagne forcément d’un souvenir précis alors que le mensonge, puisqu’il est inventé, se traduit par des éléments de mémoire plus flous, voire contradictoires. Or, il n’en est rien. Pour comprendre ce paradoxe, il est nécessaire de rappeler quelques rudiments sur le fonctionnement de la mémoire.


  Parmi les idées fausses sur la mémoire, la plus répandue est sans doute que les souvenirs qui y sont stockés sont une copie conforme de ce qui a été vécu. La métaphore souvent utilisée est celle du disque dur d’un ordinateur, sur lequel les données de notre expérience seraient gravées une fois pour toutes et pourraient être récupérées à notre guise sans la moindre altération. Or cette conception simpliste a été remise en cause par les découvertes récentes dans le domaine des sciences cognitives et des neurosciences.


  À l’heure actuelle, la mémoire et son fonctionnement livrent une tout autre image, bien qu’il reste encore beaucoup à découvrir en ce domaine. Le premier point à relever est que la mémorisation est un processus bien plus actif qu’un simple enregistrement. Les souvenirs ne sont pas des copies conformes de ce que nous avons vécu. Au contraire, ils sont une reconstruction des événements, obéissant à certaines règles.


  La fabrication du souvenir


  Deux règles se disputent la fabrication des souvenirs : celle de correspondance et celle de cohérence25. La première vise la meilleure adéquation possible à la réalité de ce qui a été vécu. Il faut que le souvenir reflète au mieux l’événement passé. La seconde répond à un tout autre objectif : la règle de la cohérence implique en effet que le souvenir n’entre pas en contradiction avec nos convictions sur nous-mêmes et sur le monde qui nous entoure. La mémorisation ressemble ainsi à un travail d’équilibriste où la sauvegarde de l’image que l’on se fait de soi-même et du monde a la part belle. On ne se remémore pas les événements en tant que tels, mais comme une sorte d’hybride entre ce que nous avons vécu et nos croyances, nos souhaits et nos connaissances.


  Prenons un exemple : généralement, la tenue vestimentaire d’une personne ne change pas au cours de la journée, sauf circonstances particulières. Si une personne change de pull rapidement et à l’abri des regards au cours d’une conversation, nous ne nous en rendrons pas compte, la plupart du temps. Interrogés après coup sur la couleur du pull, nous serons certains que ce que nous avons aperçu en début de rencontre sera encore valable par la suite.


  Une expérience illustre ce phénomène de construction du souvenir26. On montre durant une dizaine de secondes à des sujets une photographie représentant une femme accoutrée à la façon d’une Gitane (c’est-à-dire selon le stéréotype de la Gitane : habits amples et colorés, foulard sur les cheveux, etc.) donnant de l’argent à une personne plutôt chic. Par la suite, on cache l’image et on demande aux sujets de décrire la photo. Beaucoup sont persuadés d’avoir vu une personne élégante faire l’aumône à une mendiante gitane. Le préjugé est tellement fort qu’il a présidé à la fabrication du souvenir… qui ne correspond pas à la réalité.


  Non seulement l’enregistrement des souvenirs obéit à des règles qui en altèrent le contenu, mais les souvenirs eux-mêmes ne sont pas des entités stables. Au contraire : on sait maintenant qu’ils sont fragiles et qu’ils subissent des modifications à chaque remémoration. Chaque fois que nous pensons à nos souvenirs, que nous les réactivons, nous apportons de petites modifications sans le vouloir, injectant çà et là nos connaissances actuelles dans la reconstitution du passé. Nul doute que l’évocation d’un voyage de noces pourtant idyllique sur le moment ne soit ternie dans la mémoire par la découverte d’une infidélité ultérieure ! Interrogés un an plus tard sur les résultats de l’examen standardisé que doivent passer les jeunes Américains qui souhaitent s’inscrire à l’université, les étudiants gonflent leur note d’au moins 10 % par rapport à leur performance réelle… En toute bonne foi, c’est-à-dire avec la conviction de dire la vérité27.


  Nos souvenirs sont en quelque sorte des reconstructions précaires des événements du passé, altérées à chaque remémoration. Cette fragilité s’explique par le fait que le souvenir lui-même n’est pas une information monolithique stockée dans un endroit déterminé du cerveau. Un souvenir s’apparente plutôt à un livret composé de plusieurs feuillets, chacun d’eux étant stocké à un endroit différent. Les images sont enregistrées quelque part, les sons ailleurs, les odeurs encore ailleurs, l’émotion correspondante et la signification de l’événement dans d’autres zones. Se remémorer un souvenir, c’est aller chercher ces différents feuillets et les recombiner pour en faire de nouveau un ensemble cohérent (voir figure page ci-contre). On comprend dès lors mieux la fragilité du souvenir et son altération au fil des évocations. Avec les années, les souvenirs diffèrent de plus en plus de ce qui a été réellement vécu.


  Construction, puis reconstructions successives, l’exactitude n’est pas la qualité première des souvenirs. Bien entendu, tous ces mécanismes œuvrent en secret dans notre cerveau et travaillent à notre insu. C’est dire que la distinction entre souvenirs fidèles aux faits, plus ou moins conformes ou pas du tout en adéquation est une tâche délicate, d’autant plus quand le sujet est persuadé du bien-fondé de son souvenir.


  
    Construction d’un souvenir
  


  [image: ]


  On retiendra de ce périple dans la fabrique de nos souvenirs que ceux-ci ne sont pas aussi nets que nous le pensons, tout véridiques qu’ils soient, et qu’ils s’estompent avec le temps. Il n’est donc pas étonnant que sir Robin ne se souvienne plus exactement du moment où il a vu pour la première fois son film préféré. D’ailleurs, seriez-vous capable de dire quand vous avez vu pour la première fois votre film préféré ?


  
    Des souvenirs qui n’en sont pas
  


  Quel est le premier souvenir de votre vie ? Quel âge aviez-vous, que faisiez-vous ? Et surtout : êtes-vous certain qu’il s’agit bien d’un souvenir et non pas d’une histoire que vos parents vous ont maintes fois racontée et que vous avez fini par incorporer dans votre mémoire comme souvenir ? Si vous avez évoqué un souvenir antérieur à vos quatre ans, il est probable qu’il s’agit d’un faux souvenir, notre mémoire n’étant généralement pas totalement opérationnelle avant cet âge, à cause de la maturation insuffisante du système nerveux. D’ailleurs, même si le souvenir est postérieur à cet âge, il est quand même possible que ce soit un faux souvenir.


  Un faux souvenir est un événement que nous avons classé dans notre mémoire comme souvenir alors que nous ne l’avons pas réellement vécu28. Le scénario typique est celui d’une histoire racontée à maintes reprises par les parents, photographies ou vidéos à l’appui, pour laquelle l’enfant va finir par construire le souvenir correspondant. Pour le démontrer, des psychologues29ont manipulé des images tirées d’albums de famille pour les intégrer dans un contexte différent : on voit par exemple un père et son fils dans une montgolfière, alors qu’ils n’ont jamais mis les pieds dans une nacelle. Après avoir raconté l’histoire de ce baptême de l’air un certain nombre de fois, l’enfant racontera avec force détails son « souvenir » de l’événement. Il sera sincèrement persuadé de l’avoir vécu. Il créera même les sensations qui vont avec la scène : « Je sens encore comme papa me tenait fort dans ses bras… »


  Mensonges et faux souvenirs


  Le même mécanisme peut survenir avec des mensonges sur notre passé : il arrive qu’on finisse par y croire. Ainsi, des chercheurs ont montré que des sujets à qui on a demandé de mentir de manière convaincante à propos d’événements vécus durant leur enfance ont plus tendance à croire à leur récit quelque temps après30.


  Le type de mensonge lui-même semble influencer le souvenir qu’il laisse. Lors d’une expérience31, des sujets dont la tâche consistait à décrire des objets qu’ils n’avaient jamais vus se sont mieux souvenus qu’ils avaient menti que ceux qui devaient nier avoir vu des objets qui leur avaient effectivement été présentés. Ces derniers hésitaient davantage quand il s’agissait de déterminer s’ils avaient vu ou non les objets. La raison avancée par les chercheurs est que les vrais souvenirs sont plus riches en informations sensorielles et contextuelles, alors que les pseudo-souvenirs, fruits de l’imagination, contiennent davantage d’éléments de réflexion. Ainsi, les sujets qui ont dû fabriquer les descriptions ont plus utilisé leur esprit logique pour produire des informations cohérentes que ceux qui devaient simplement nier un fait.


  Un élément surprenant est également apparu lors de cette étude. Des sujets qui disaient la vérité en niant à trois reprises avoir vu des objets ont par la suite affirmé les avoir effectivement vus (alors que ce n’était pas le cas). En d’autres termes, nier des faits à plusieurs reprises peut amener la création d’un faux souvenir.


  Il semblerait donc qu’à force de chercher à duper autrui, on en vienne à croire à nos propres mensonges. Mais surtout, la distinction entre le vrai et le faux semble bien floue dans notre mémoire, rendant la détection des mensonges plus ardue encore.


  
    Une précision trompeuse
  


  Sauriez-vous faire la différence, devant votre écran de télévision, entre une scène filmée dans la vie quotidienne et une scène tirée d’une fiction ? L’habillement et le maquillage ne sauraient être les critères de démarcation, tant il est vrai que certains films montrent les acteurs en fâcheuses positions, pas vraiment à leur avantage. Ce ne sont pas les cadrages non plus, pas plus que les décors. En fait, la différence se cache dans les dialogues !


  Dans un film, les répliques ont été apprises et répétées, de sorte qu’elles sont énoncées clairement, sans bégaiement et sans reprise, faute de quoi elles sont coupées (ou alors on les retrouve dans le bêtisier du générique de fin). Dans la réalité, les personnes doivent souvent chercher leurs mots, se reprennent, corrigent leurs propos, les agrémentent de « euh », de « ah » et d’autres signes qui tous concourent à donner une image d’imprécision, mais d’authenticité. La parole vraie se cherche en permanence. Elle s’autocorrige en temps réel. Les échafaudages de la pensée restent visibles, contrairement au roman et au théâtre, où la parole est nette, expurgée de ses scories.


  Une personne sincère qui évoque un souvenir aura tendance à chercher ses mots, à se reprendre, à se corriger, à prendre le temps de lire dans sa mémoire. Et comme le souvenir n’est en général pas si net, elle n’hésitera pas à exprimer un doute, voire son incapacité à se remémorer les détails. Lorsque quelqu’un ment, il veut donner l’image de l’authenticité et pense qu’il faut pour cela produire des souvenirs précis et sans hésitation. À cette fin, il mémorise son mensonge avec précision et est capable de le répéter de la même façon au fil du temps. Les pseudo-souvenirs inventés ne se détériorent pas aussi rapidement que les souvenirs authentiques : ils restent fidèles à eux-mêmes, comme un poème que l’on a appris par cœur. Ce qui peut trahir les menteurs, c’est leur aptitude à se souvenir précisément de détails insignifiants que les autres oublient bien vite.


  On pourrait déceler ici un paradoxe : nous avons découvert que les menteurs sont plutôt avares de détails. Pourtant, ils sont capables de détailler un souvenir qui n’en est pas un. Ces deux comportements ne doivent pas être confondus. Il est judicieux de ne pas donner trop de détails lorsqu’on ment, pour ne pas devoir surcharger la mémoire de toutes ces informations. Par contre, lorsqu’on nous pose des questions spécifiques, on va produire des informations précises et détaillées afin de ne pas être confondu. Mieux vaut encombrer sa mémoire que de risquer d’être démasqué !


  Au contraire, celui qui dit la vérité n’hésite pas à donner des informations pointues sur ce qu’il a vécu. Pas des détails insignifiants, mais des indications clés. Mais il aura plus de difficultés à se remémorer les à-côtés de la scène évoquée. C’est la précision des détails insignifiants portés par une parole assurée qui trahit le menteur.


  La mémoire spécifique du menteur


  Si les menteurs retiennent autant les détails insignifiants, c’est qu’ils utilisent pour le faire une mémoire spécifique. Les psychologues distinguent deux grands types de mémoire à long terme : la mémoire épisodique et la mémoire sémantique. La première forme notre autobiographie : elle emmagasine la trace des événements marquants de notre vie, laissant de côté les détails et les informations non pertinentes. À quoi servirait de se souvenir du contenu exact de tous nos repas de l’année précédente ? Par contre, la plupart des gens sont capables de relater ce qu’ils ont mangé lors du repas de Noël ou pour leur fête d’anniversaire.


  La mémoire sémantique, pour sa part, contient toutes nos connaissances : c’est l’encyclopédie à laquelle nous nous référons, qui englobe tout ce que nous avons appris. La capitale du Burkina Faso, le nombre atomique de l’uranium, les auteurs de la période classique ou encore le chemin pour arriver chez soi.


  Cette distinction permet de comprendre pourquoi une personne victime d’un traumatisme crânien ou d’un accident vasculaire cérébral peut perdre une partie de ses souvenirs, par exemple ne plus reconnaître ses amis, et être tout à fait capable de comprendre et de parler sa langue maternelle : alors que sa mémoire épisodique a été endommagée, ses connaissances langagières sont restées intactes.


  Quand on va chercher une information dans notre mémoire épisodique, on a tendance à commencer notre phrase par : « Je me souviens de… » Une information issue de la mémoire sémantique s’énonce plutôt par : « Je sais que… » L’encodage de l’information ne se fait pas de la même manière. Le vrai souvenir forme une trace qui s’inscrit automatiquement dans la mémoire épisodique, alors que l’information inventée doit être mémorisée volontairement, ce qui exige de l’attention et de la concentration, donc un effort. Un mensonge important doit même produire un double encodage : le souvenir du moment et des circonstances dans lesquelles il a été prononcé (mémoire épisodique) et le contenu exact de ce qui a été inventé (mémoire sémantique). Le menteur doit savoir d’une part ce qu’il a dit et d’autre part à qui il l’a dit et dans quel contexte. Dans sa tête, il doit être au clair avec : « Je me souviens avoir dit que… »


  Cette distinction entre mémoire sémantique et mémoire épisodique pourrait-elle nous livrer un indice fiable pour détecter le mensonge ? Les méthodes visant à analyser l’activité cérébrale offriraient-elles un moyen indiscutable pour confondre les menteurs ?


  
    Le cerveau menteur
  


  Depuis quelques années fleurissent un peu partout des images de cerveaux avec des zones colorées : télévision, magazines, Internet ! À n’en pas douter, la mode est à la neuro-imagerie, qui étudie ce qui se trame dans le cerveau en plaçant les sujets dans d’immenses machines rendant visibles les régions cérébrales en activité lors de différentes tâches, ces zones consommant alors plus d’oxygène. Il semblerait que nous ayons trouvé là un moyen de détecter avec certitude les mensonges, puisque les zones actives lorsqu’on dit la vérité ne sont pas le mêmes que celles qui s’allument lorsque l’on ment. Précisons toutefois que ces appareils sont extrêmement complexes et très coûteux. Seuls les hôpitaux et les centres de recherche peuvent en disposer. On est encore loin de détecteurs de mensonge de poche en vente libre…


  Revenons à l’hypothèse centrale de la détection de mensonge par neuro-imagerie : les zones cérébrales activées lorsqu’on dit la vérité ne sont pas les mêmes que lorsqu’on ment. Cette hypothèse, toute séduisante qu’elle soit, se heurte à de nombreuses difficultés. La première est qu’il est compliqué de mesurer avec précision ce qui se passe dans le cerveau32. N’oublions pas que ce dernier est constitué de dizaines de milliards de neurones interconnectés. Isoler un groupe de neurones plus actifs à un moment donné n’est pas une mince affaire. De plus, il n’existe pas une isomorphie déterminée une fois pour toutes entre les zones actives dans le cerveau et le type de pensées élaborées. En l’état actuel de nos connaissances, on ne peut pas déterminer ce qui se passe subjectivement dans l’esprit de quelqu’un, le type de pensée qu’il entretient, en le plaçant dans un scanner. Enfin, il faudrait connaître la cartographie cérébrale propre à chaque individu avant de pouvoir en tirer des conclusions le concernant personnellement, ce qui nécessiterait un travail colossal et l’accord du sujet pour étudier en détail son cerveau.


  Des mécanismes complexes


  Il n’y a pas que les considérations d’ordre pratique qui viennent limiter l’efficacité de la détection de mensonge basée sur l’activité cérébrale. Sur le plan théorique, les chercheurs s’interrogent sérieusement sur les mécanismes cérébraux impliqués dans le mensonge. Et là aussi, il apparaît que ce n’est pas aussi simple !


  En premier lieu, les zones cérébrales actives lors de la remémoration d’un souvenir sont aussi celles qui travaillent davantage lors de la planification d’actions futures33. C’est un peu comme si le cerveau allait puiser dans le souvenir pour anticiper et préparer des comportements à venir. Nous n’avons donc pas de moyens de différencier ce qui a réellement eu lieu de ce que l’on imagine faire. En d’autres termes, un souvenir réel ne se démarque pas vraiment d’une scène que l’on imagine*1. Vérité et mensonge se confondent dans nos circuits neuronaux. D’ailleurs, ce sont les mêmes zones qui s’activent dans le cerveau lorsqu’on exécute réellement un geste et lorsqu’on se contente de le faire en imagination.


  Une autre piste de recherche pour détecter le mensonge vise à identifier les zones spécifiques à nos deux types de mémoire, épisodique et sémantique (voir plus haut). Si vous devez expliquer le théorème de Pythagore, vous allez rechercher l’information dans votre mémoire sémantique. Vous ouvrez le casier apprentissages scolaires, puis mathématiques, puis trigonométrie et vous trouvez (ou non) le fameux théorème. La plupart des gens qui se souviennent de ce théorème sont par contre incapables de se souvenir des circonstances exactes de son apprentissage. L’information se trouve exclusivement en mémoire sémantique, sans aucune trace dans la mémoire épisodique. En revanche, si vous vous rappelez que le jour où l’on vous a expliqué ce théorème a coïncidé avec la naissance de votre petite sœur, vous en avez aussi gardé une trace dans votre mémoire épisodique. Les connaissances vont dans la mémoire sémantique, les souvenirs personnels dans la mémoire épisodique.


  Revenons au mensonge. Ce que nous avons réellement vécu doit logiquement s’inscrire dans notre mémoire autobiographique, tandis que ce que nous créons dans notre imagination doit être stocké comme une information apprise, afin que nous puissions nous y référer plus tard au besoin. Donc si ces deux mémoires, épisodique et sémantique, étaient localisées à des endroits différents du cerveau, ou si elles mettaient en œuvre des circuits de neurones distincts, on pourrait facilement différencier un vrai souvenir d’un mensonge créé de toutes pièces.


  Mais cette piste prometteuse a abouti à des déconvenues. Si les différentes mémoires sont définies de façon claire par les psychologues, elles ne se distinguent pas aussi nettement au niveau cérébral. Il n’existe pas un endroit où sont placés les souvenirs épisodiques et un autre qui regrouperait l’encyclopédie de nos connaissances. De plus, on sait aujourd’hui que les souvenirs autobiographiques se transforment eux aussi avec le temps en souvenirs sémantiques34, c’est-à-dire en connaissances. En effet, lorsqu’on a vécu un événement, le souvenir en est tout d’abord vivace, au point qu’on peut ressentir les émotions et les sensations qui y sont associées en nous remémorant l’événement. C’est comme si on le revivait mentalement. Mais avec le temps, cette acuité laisse place à une connaissance sémantique : nous savons ce que nous avons vécu, où nous l’avons vécu, avec qui, etc., mais sans l’éprouver véritablement, de la même façon que l’on peut se remémorer les scènes d’un film après coup. Par conséquent, il n’est pas possible de différencier le mensonge de la vérité en vérifiant si c’est bien la mémoire sémantique de la personne interrogée qui s’active, à supposer qu’elle puisse être localisée.


  Enfin, lors des mesures par imagerie cérébrale, il n’est pas difficile de produire des artefacts (c’est-à-dire des perturbations) qui rendent aléatoire la détection de mensonge. Une étude récente35 a montré qu’il était même très facile de faire mentir l’imagerie cérébrale. On a proposé différentes dates à des sujets placés dans un scanner et ils devaient dire si ces dates avaient une signification pour eux, étant entendu qu’ils pouvaient mentir ou dire la vérité. Le mensonge consistait à ignorer la date de leur naissance. On a également demandé à certains sujets de réaliser un mouvement imperceptible, comme bouger l’index de la main gauche, lors de la présentation d’une date non pertinente.


  Sans cet artifice, il est apparu que le cerveau des menteurs était significativement plus activé dans la zone préfrontale que celui des personnes disant la vérité. Mais avec la petite manœuvre du doigt, il n’a plus été possible de différencier les deux groupes.


  C’est dire qu’on est encore loin de pouvoir disposer d’une technologie totalement fiable pour la détection de mensonge…


  
    Mentir exige des efforts
  


  Si la neuro-imagerie ne permet pas de distinguer l’activité cérébrale du menteur de celle de la personne sincère, elle donne quand même une précieuse indication sur le mensonge.


  Que fait-on mentalement lorsque l’on ment ? On doit inhiber la vérité, en supprimant les paroles qui la trahiraient ou en imaginant des histoires qui la couvrent et la faussent. Dans tous les cas, comme nous le confirme notre expérience personnelle, mentir exige un effort pour contrôler le langage. C’est ce que l’on constate également grâce au scanner : la partie du cortex préfrontal (en particulier la partie dorsolatérale) impliquée dans le contrôle et l’inhibition des comportements connaît une activation plus importante lorsqu’on ment36.


  À supposer que vous ayez pris une journée de repos en annonçant à votre chef que vous étiez souffrant, vous devez ensuite inhiber toute information pouvant vous trahir. Vous devez exercer un contrôle sur ce que vous dites chaque fois que vous abordez le sujet, de même que vous devez associer dans votre mémoire cette date à la maladie prétextée pour ne pas commettre d’impair plus tard. Vous ne pouvez pas vous laisser aller… Ce contrôle coûte de l’énergie, comme un orateur qui doit penser à toutes les paroles qu’il prononce.


  Les menteurs sont des bosseurs


  Non seulement le menteur doit exercer un contrôle plus important sur son langage, mais il doit aussi faire travailler son imagination et sa mémoire. Dire la vérité et inventer un mensonge ne résultent pas de la même activité cognitive.


  Les événements que nous vivons viennent automatiquement s’inscrire dans notre mémoire épisodique, sans que nous ayons besoin de fournir un effort conscient. Par contre, les situations imaginées n’ont aucune raison d’être mémorisées automatiquement : pour qu’elles s’impriment dans la mémoire sémantique, nous devons les mémoriser volontairement, un peu comme on apprend un poème.


  Ces constatations suscitent une question plus générale : comment savons-nous que certains de nos souvenirs sont réels et d’autres non ? Comment notre cerveau fait-il la différence entre réalité et imagination, entre situations vécues et situations rêvées ? Certains chercheurs supposent l’existence d’un module de contrôle de la réalité37, celui-là même qui est défaillant chez les personnes atteintes de schizophrénie. Durant leurs hallucinations, elles ne sont plus capables de distinguer la réalité de leurs productions psychiques.


  Ce module logé dans notre cerveau serait responsable de la distinction entre les expériences vécues et les situations imaginées ou rêvées : lorsque nous sommes dans la réalité, nous savons intuitivement ou naturellement que cela est vrai. Un tel module, si son existence est avérée, est particulièrement mis à mal par le mensonge, puisque le menteur sait que son compte rendu n’est pas vrai, mais qu’il doit s’efforcer de le classer dans sa mémoire comme vrai, ou dans une sorte de catégorie spéciale « faux mais considéré comme vrai » ou « pseudo-vrai ». Ce qui demande une fois encore un effort intellectuel plus important que le classement des événements réellement vécus, qui rejoignent naturellement la bonne catégorie.


  Mentir exige donc plus d’effort que dire la vérité. Soit ! Mais cet effort en tant que tel est-il détectable ? Pourrait-il trahir le mensonge ? Pas vraiment. Tout au plus un mensonge spontané nécessite-t-il plus de temps d’élaboration par rapport à l’énoncé de la vérité. Mais une étude a montré qu’il suffisait d’informer les sujets qui devaient mentir de cet élément temporel pour qu’ils le corrigent volontairement, à savoir qu’ils réduisent le temps nécessaire pour formuler leurs mensonges38. Un entraînement à répondre rapidement s’est révélé encore plus efficace. Le mensonge semble donc devenir automatique avec l’entraînement. Pour mieux le détecter, il serait par conséquent judicieux de poser des questions que les personnes n’ont pas pu anticiper39.


  L’effort n’est pas facilement détectable, mais son résultat peut laisser des traces visibles. Les informations apprises peuvent être repêchées telles quelles dans la mémoire sémantique. Du moment qu’elles y sont inscrites, elles ne s’altèrent que peu avec le temps (ou elles s’effacent complètement). Le théorème de Pythagore reste le théorème de Pythagore. En clair, il y a moins d’hésitations et plus de précision à la restitution d’une information apprise qu’à l’évocation d’un souvenir réel.


  Paradoxalement, les hésitations dans le discours, les yeux qui regardent au ciel pour trouver l’information momentanément récalcitrante, les « heu… », « je ne me souviens plus… » sont plutôt du côté de la vérité : reconstruire le souvenir (au sens cérébral du terme, expliqué précédemment) prend un certain temps et implique souvent une part de flou. Au contraire, des réponses nettes, faites du tac au tac, des souvenirs précis, verbalisés sans la moindre hésitation, plaident plutôt pour un apprentissage volontaire des informations, donc un possible mensonge.


  
    En résumé – Parole contre non-verbal : 1 À 0
  


  
    Il est temps de synthétiser toutes les découvertes exposées jusqu’ici sur la détection de mensonge. Deux grandes catégories d’indices peuvent trahir le mensonge : les éléments du non-verbal, qui eux-mêmes se subdivisent en langage corporel et en expressions émotionnelles, et les éléments verbaux.
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    Les indices non verbaux
  


  
    Les indices corporels sont principalement le regard fuyant, les gestes nerveux (se toucher les doigts, les mains et les jambes) et les signes d’agitation (remuer sur son siège), qui tous manifestent une tension intérieure ou un malaise. Les indices émotionnels indiquent quant à eux que la personne qui ment éprouve un sentiment, comme de la culpabilité ou la peur de se faire confondre. Une incohérence entre le discours et l’émotion qui transparaît sert également d’indice.
  


  
     
  


  
    Des indices qui ne prouvent rien
  


  
    Le non-verbal fournit assurément des indices auxquels il est judicieux d’être attentif, notamment les incohérences entre ce qui est dit et ce qui transparaît, mais ces indices ne doivent pas être considérés comme des preuves . Ils ne trahissent que rarement un mensonge à eux seuls, de sorte qu’il est hasardeux de s’y fier pour porter un jugement définitif. La grande majorité, si ce n’est la totalité, des recherches scientifiques40 sur la détection de mensonge vont dans ce sens. Elles indiquent clairement que les indices corporels ne sont que peu associés au mensonge, et en particulier que le regard fuyant n’est pas un élément fiable pour détecter le mensonge, contrairement à ce que prétend la croyance populaire.
  


  
    Les indices non verbaux ne sont pas efficaces pour détecter le mensonge car ils peuvent facilement être contrôlés par la personne qui ment : il suffit de porter son attention sur ses mains ou ses jambes pour les maîtriser ; de même, il n’est pas difficile de continuer à regarder son interlocuteur dans les yeux alors même qu’on lui ment effrontément. L’énergie à investir est minime.
  


  
    Du côté des indices émotionnels, il semble que la fiabilité soit plus grande, mais à condition de s’astreindre à une laborieuse formation. Sans être préalablement formés, la plupart des gens sont incapables de procéder à un décodage fin des micro-expressions faciales de leurs interlocuteurs. Quant aux expressions émotionnelles globales, celles qui s’affichent clairement sur le visage, il est également possible pour le menteur de les contrôler suffisamment pour induire en erreur son vis-à-vis.
  


  
     
  


  
    Les indices les plus fiables sont à chercher dans le langage
  


  
    Comme le rappelle le psychologue Aldert Vrij qui a mené d’innombrables recherches à ce sujet41, les indices les plus fiables pour détecter le mensonge doivent être cherchés dans le langage : non pas ce qui transparaît du corps, mais la communication verbale des arguments. Le menteur doit en effet exercer un plus grand contrôle sur ses paroles que la personne sincère. Pour éviter de futures contradictions, il a tendance à rester au niveau des généralités dans ses propos mensongers. La pauvreté en détails pertinents en est souvent une signature, amenant à un discours plus bref. Pour les mêmes raisons, le menteur s’implique émotionnellement moins dans ce qu’il dit : peu d’indications de ressenti et de sensations agrémentent ses propos. Enfin, pour donner une impression d’authenticité , le menteur croit devoir évoquer des souvenirs nets et assurés au sujet d’éléments que la plupart des gens ne retiennent pas ou alors de façon incertaine. Ce sont ces indices que les professionnels des interrogatoires sont amenés à utiliser à l’heure actuelle42.
  


  
    Il apparaît donc clairement que l’on réussit mieux la détection de mensonge en accordant moins d’attention au canal non verbal. Ainsi, la prochaine fois qu’un homme politique parlera d’un thème au sujet duquel des doutes peuvent être nourris, plutôt que d’arrêter le son pour analyser l’image, pensez à éteindre l’image et à ne vous concentrer que sur les paroles. Vous aurez de cette façon plus de chances de détecter correctement le mensonge.
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    Efficacité des indices de détection de mensonge
  


  
    La détection de mensonge n’est pas une science exacte
  


  
    La détection de mensonge n’est pas une science exacte, mais une pratique qui se révèle plus ou moins efficace. Avec les bons indices, la probabilité d’identifier les mensonges augmente, mais n’atteindra jamais le niveau de certitude. Pour bien saisir la portée de cette affirmation, utilisons une image, celle de la différenciation des sexes. Pour ce faire, la tâche consisterait à différencier des hommes et des femmes sur la base de photographies les représentant habillés et de dos. Dix milles sujets sont questionnés et le taux de réussite est d’environ 50 %. Cela signifie qu’une personne sur deux s’est trompée, qu’elle a pris les garçons pour des filles et vice versa.
  


  
    Pour rendre ce résultat encore plus parlant, le taux de succès peut être converti en probabilités : plutôt que de prendre en considération un grand nombre de sujets dont une certaine proportion va se tromper, on considère un seul sujet qui doit fournir une multitude de réponses sur des photographies différentes. Un taux de réussite de 50 % devient une probabilité de réussite de 50 %, soit un risque sur deux de se tromper. Tels sont à peu près les résultats de l’expérience du professeur Wiseman diffusée à la télévision.
  


  
    Revenons à la métaphore de différenciation des sexes. Si maintenant on déshabille les personnes, toujours de dos, la probabilité d’identification correcte sera plus importante. Chez Wiseman, dans la version radiodiffusée, celle-ci monte à 74 %. Il reste donc une chance sur quatre de se tromper, ou encore : un sujet sur quatre s’est trompé. On reste bien loin d’une certitude ! Même en tenant compte des indices langagiers, la détection de mensonge demeure une pratique aléatoire. À moins de procéder à des vérifications et des confrontations, c’est-à-dire de traquer activement le mensonge…
  


  *1. Ce qui met à mal l’argument professé par la programmation neuro-linguistique selon lequel la direction des mouvements oculaires permet d’identifier le processus mental sous-jacent, notamment la construction d’une image ou sa remémoration.


  


  
    La vérité sur le mensonge
  


  


  
    Chapitre 4
  


  
    Psychologie du mensonge
  


  
    Êtes-vous un bon menteur ?
  


  On aimerait croire que le monde se divise en deux catégories : les gens honnêtes, dont nous faisons assurément partie, et les menteurs. Certes, il nous arrive aussi de mentir et de manipuler, mais toujours pour une bonne cause : éviter de froisser un interlocuteur, d’incommoder, de blesser ou de faire souffrir un proche (par exemple prétexter une migraine ou un état de fatigue plutôt qu’avouer le manque de désir pour ne pas faire l’amour avec notre partenaire). Les vrais menteurs, eux, utilisent la tromperie à leur profit, au détriment d’autrui.


  Une telle vision du monde, qui répartit les personnes honnêtes d’un côté et les profiteurs de l’autre, si elle est rassurante, n’en demeure pas moins simpliste, et surtout erronée. Car même les escrocs justifient leurs actes malhonnêtes ou criminels par de bonnes raisons : « C’est pour faire vivre ma famille au pays que je trafique de la drogue en France », « Les gens sont bien assez riches ici ; nous, nous sommes pauvres : nous volons pour survivre », « Si certains sont assez crédules pour se laisser arnaquer, tant pis pour eux. C’est leur faute ! », « Je ne fais rien de mal si je me sers dans les caisses d’une institution, personne n’est lésé… Ce n’est pas comme si je m’en prenais à un individu précis », etc.


  Les vrais menteurs ne semblent pas se différencier des menteurs occasionnels – somme toute bien innocents – que nous sommes, du moins en ce qui concerne le fonctionnement psychique et les justifications données aux agissements répréhensibles. Ainsi, plutôt que de considérer une psychologie particulière qui permettrait de comprendre les vrais menteurs (une enfance particulièrement douloureuse, des tromperies à répétition de la part des proches, des traumatismes, de profondes déceptions, etc.), nous avons avantage à creuser en nous-mêmes pour découvrir comment le mensonge prend place dans notre propre vie psychique. Sans doute pourrons-nous ainsi débusquer les racines de la tromperie…


  
    À propos, avez-vous déjà menti…
  


  
    …en trichant sur votre âge ou celui de vos enfants pour obtenir un prix réduit ?
  


  
    …en ne déclarant pas des marchandises en franchissant une douane pour éviter de payer une taxe ?
  


  
    …en surestimant la valeur d’objets volés ou abîmés pour bénéficier de meilleures prestations d’une assurance ?
  


  
    …en prétextant une maladie pour ne pas vous rendre à votre travail ?
  


  
    …en rechargeant un horodateur pour laisser stationner plus longtemps votre véhicule alors que d’autres automobilistes recherchent une place où se garer ?
  


  
    …en critiquant et déconseillant une tenue à votre petite amie parce que vous la jugiez en réalité trop sexy ?
  


  
    …en feignant un oubli pour vous exempter d’une tâche ménagère que vous ne souhaitiez pas exécuter ?
  


  
    Bien entendu, il y avait toujours une bonne raison pour justifier ces petits arrangements avec la vérité…
  


  Êtes-vous doué pour le mensonge ?


  Commençons par nous interroger sur nos capacités à mentir. Prenez le temps de faire le test suivant pour découvrir si vous êtes doué pour le mensonge43.


  Ce test est destiné à identifier les personnes présentant de bonnes dispositions pour le mensonge. Soyons clairs : une bonne disposition, voire une prédisposition, ne signifie pas que l’individu qui en est doté la concrétise. Être doué pour le mensonge n’est pas synonyme d’être un bon menteur, ni même d’être un menteur tout court. Tout comme être doué pour la musique ne suffit pas pour devenir un bon musicien…


  Le test en lui-même n’est pas très compliqué. Vous disposez de quatre cartes représentant des figures géométriques, posées sur une table à la vue d’une seconde personne, votre partenaire. Une des cartes est masquée par un cache et il n’y a que vous qui sachiez ce qu’elle représente. Vous devez désigner à votre partenaire une carte qu’il doit prendre, sans lui laisser deviner par votre propos quel pourrait être le symbole figurant sur la carte cachée (cachée pour lui, bien sûr, puisque vous, vous connaissez ce symbole).


  Par exemple, dans la figure suivante, votre partenaire doit prendre la carte désignée par la flèche, donc la carte avec le carré, mais votre propos ne doit pas lui permettre de deviner qu’il y a un triangle sous le cache. Vous lui dites donc : « Prends la carte avec le carré. »


  [image: ]


  À vous maintenant. Pour chacun de ces cinq essais, notez la phrase que vous dites à votre partenaire.


  
    1er essai
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  Votre phrase : …………………………………………………………………………………


  
    2e essai
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  Votre phrase : …………………………………………………………………………………


  
    3e essai
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  Votre phrase : …………………………………………………………………………………


  
    4e essai
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  Votre phrase : …………………………………………………………………………………


  
    5e essai
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  Votre phrase : …………………………………………………………………………………


  En réalité, seules vos consignes pour les 4e et 5e essais sont déterminantes. En effet, si vous avez dit : « Prends le petit triangle » au 4e essai et « Prends le triangle blanc » au 5e essai, vous suggérez à votre partenaire qu’il doit y avoir un autre triangle dans la série (respectivement un grand et un noir). Ce faisant, vous ne vous êtes pas placé dans la situation de votre vis-à-vis, qui voit effectivement le jeu de cartes tel qu’il est représenté ci-dessous. Il n’a donc aucune raison d’imaginer qu’il y a un triangle sous le cache : n’importe quel symbole pourrait y figurer.
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  Mais si vous avez demandé : « Prends le triangle » aux deux essais déterminants, vous avez spontanément adopté le point de vue de votre partenaire. Vous vous êtes mis à sa place et avez perçu la situation comme lui. Cette disposition d’esprit est essentielle pour bien mentir. Celui qui n’est pas capable d’imaginer comment son interlocuteur perçoit la situation peut difficilement lui fournir des mensonges crédibles. Pour bien mentir, il faut être capable voir les choses du point de vue de l’autre.


  Alors, avez-vous l’étoffe d’un bon menteur ? Pour vous rassurer (ou au contraire vous inquiéter davantage), sachez qu’il n’y a pas besoin, pour mentir efficacement, d’être particulièrement habile à adopter la perspective d’autrui. En d’autres termes, il n’est pas nécessaire d’être un bon menteur pour mentir efficacement ! C’est ce que démontre une expérience44 réalisée avec plusieurs très jeunes enfants : on conduit chaque enfant, l’un après l’autre, dans un local, on le tourne vers un mur, donc dos à la pièce, et on lui explique que l’on va installer un fabuleux jouet dans la salle. On demande à l’enfant de ne pas se retourner et de ne pas regarder le jouet, puis l’on quitte momentanément le local sous n’importe quel prétexte. Des caméras cachées filment secrètement la scène durant les quelques minutes d’absence de l’adulte.


  Lorsqu’on revient, on demande à l’enfant s’il a regardé le jouet. Presque tous les enfants de trois ans ont regardé et plus de la moitié mentent en prétendant le contraire. À l’âge de cinq ans, tous les enfants ont regardé et tous les enfants ont menti*1 ! La capacité à mentir se développe donc très tôt chez l’être humain.


  Pire encore : quand les parents regardent la vidéo de leur enfant en train de dire qu’il n’a pas regardé le jouet, ils sont pour la plupart incapables de dire si celui-ci ment ou dit la vérité.


  
    Le rempart de l’intimité
  


  Si même un enfant de cinq ans peut mentir à ses parents sans qu’ils s’en rendent compte, il semble que la cause soit perdue ! Nous vivons dans le mensonge. À qui pouvons-nous encore faire confiance ?


  Selon les travaux des chercheurs canadiens Victoria Talwar et Kang Lee45, les enfants seraient capables de faire délibérément des déclarations fausses avant l’âge de trois ans. Vers quatre ans, ils peuvent mentir avec la conscience que leurs interlocuteurs ne connaissent pas la vérité et peuvent donc être trompés. Et vers sept ou huit ans, ils deviennent capables d’élaborer des discours cohérents englobant leurs mensonges.


  Ne sombrons pourtant pas dans le pessimisme et considérons les aspects positifs du mensonge. Imaginons un bébé qui vient au monde : son cerveau n’est pas encore capable de faire la différence entre ce qui est à l’intérieur de lui et ce qui est à l’extérieur. La représentation de son propre corps n’est pas achevée. En quelque sorte, il est transparent. Cette impression d’être transparent est confortée par la réaction des adultes à ses cris et à ses sourires. Les autres savent ce qu’il éprouve, puisqu’ils y répondent si bien (dans le meilleur des cas).


  C’est lorsque l’enfant apprend à parler qu’il fait l’expérience extraordinaire du mensonge. Il peut dire quelque chose aux adultes, même si ce n’est pas la vérité. Et ceux-ci le croient. Ce qui signifie qu’ils ne peuvent pas lire dans ses pensées. Une partie de lui n’est pas accessible de l’extérieur, même pour les personnes qui le connaissent le mieux. L’enfant vient de faire la découverte de l’intimité, rendue possible par le mensonge. Aussi étrange que cela paraisse, l’intimité se construit grâce au mensonge, c’est-à-dire la capacité à taire certaines informations ou carrément à les maquiller et les fausser.


  C’est pour cette raison qu’il ne serait pas judicieux de partir en croisade contre le mensonge en général et d’adopter l’idéologie de la transparence absolue. Le mensonge est nécessaire à la construction de soi et à l’équilibre psychique. Qu’il est bon de pouvoir penser sans que les autres soient témoins de ce qui se passe en notre for intérieur !


  Pudeur féminine


  Intimité rime souvent avec sexualité. Voilà bien un pan de notre vie que nous ne souhaitons pas voir étalé sur la place publique*2. Qui ne ment pas par omission pour préserver sa vie intime ? Qui serait prêt à dévoiler ses fantasmes les plus secrets ? Pour le savoir, la psychologue américaine Terri Fisher46 a soumis à 200 étudiants, hommes et femmes, un questionnaire sur la masturbation et le recours à la pornographie. Trois situations étaient testées : dans la première, le sujet était observé par un autre étudiant derrière une porte ouverte et il devait lui remettre le questionnaire en main propre une fois la tâche terminée ; dans la deuxième, l’anonymat du sujet était garanti ; dans la troisième, on harnachait le sujet de capteurs reliés à un prétendu détecteur de mensonge (un simulacre non opérationnel, en réalité) alors qu’il devait répondre aux questions.


  Les résultats sont très instructifs : peu de différences sont apparues dans les réponses des garçons dans les trois situations. Au contraire des filles : nombre d’entre elles ont déclaré ne jamais s’être masturbées ni avoir visionné de film X lorsqu’elles pensaient pouvoir être reconnues, alors qu’elles ont beaucoup plus souvent répondu positivement aux questions lorsque l’anonymat était garanti. Enfin, avec le détecteur de mensonge, leurs réponses étaient comparables à celles des garçons.


  Quand il s’agit d’intimité, les femmes sont apparemment plus pudiques, au point de fausser leurs déclarations pour correspondre à l’image qui est attendue d’elles (l’expérience a été réalisée aux États-Unis, dans un État où le courant conservateur est encore très présent). Un tel phénomène, soit modifier les réponses que l’on donne dans une étude pour correspondre à l’image attendue, porte le nom de désirabilité sociale. En clair, on ne ment pas seulement pour protéger notre intimité, mais aussi pour présenter une belle image de soi et pour plaire aux autres. Et plus on cherche à leur plaire, plus on est enclin à mentir, semble-t-il !


  
    Mentir pour plaire
  


  Imaginons que vous soyez invité à participer à une expérience47. Vous arrivez dans une salle et on vous explique que les chercheurs veulent voir comment les gens se comportent lorsqu’ils rencontrent quelqu’un pour la première fois. Vous serez donc mis en contact avec une autre personne et votre tâche consistera à vous présenter à elle en 10 minutes. Pour pimenter le jeu, certains d’entre vous auront la consigne supplémentaire de se montrer agréable alors que d’autres devront plutôt faire valoir leurs compétences.


  Une fois les séquences de présentation accomplies, les chercheurs vous informent que vous avez été filmé et ils vous demandent de visionner votre prestation afin d’identifier toutes les exagérations et inexactitudes, c’est-à-dire tous les mensonges prononcés. Avez-vous été honnête dans votre manière de vous présenter ? Ou plutôt, jusqu’à quel point avez-vous été sincère ?


  L’expérience a été réalisée par Robert Feldman48 et les résultats obtenus avec environ 250 sujets sont nets : 60 % des participants ont menti deux à trois fois en 10 minutes. Ce chiffre a été ensuite généralisé – sans doute à tort – à toutes les situations de la vie : nous commettrions deux à trois mensonges toutes les 10 minutes. Pinocchio est un enfant de chœur comparé au commun des mortels ! Quoi qu’il en soit, le mensonge semble courant dans le contexte des premières rencontres, que ce soient des rendez-vous amoureux ou des entretiens d’embauche.


  Plaire : une bonne raison pour mentir ?


  Quand il s’agit de se présenter sous un jour favorable, nous n’hésitons pas à maquiller la vérité, à la malmener plus ou moins sévèrement. Ces écarts peuvent être légers, comme dire à notre interlocuteur que nous sommes d’accord avec lui alors que ce n’est pas le cas. D’autres sont plus inquiétants, comme prétendre que nous sommes quelqu’un que nous ne sommes pas en réalité. L’expérience précédemment citée a également fait apparaître une différence entre les hommes et les femmes : les premiers ont davantage tendance à exagérer leurs compétences, alors que les secondes ont plutôt menti pour se montrer agréables.


  Jusqu’où irions-nous pour plaire ? Jusqu’à mentir, assurément ! Il est ainsi apparu que les élèves les plus populaires sont souvent de grands menteurs49. Ou encore que l’on est prêt à ajuster l’image de soi en fonction de notre interlocuteur, ou de la représentation que nous en avons. Une étude50 a montré que des jeunes femmes à qui l’on avait dit qu’elles allaient rencontrer un jeune homme très beau et très viril ont corrigé leur description d’elles-mêmes : celles qui croyaient avoir affaire à un homme attaché aux valeurs traditionnelles se sont décrites comme moins autonomes, plus dociles et plus casanières par rapport à une auto-évaluation effectuée quelques semaines auparavant dans un contexte neutre. Inversement, les jeunes femmes qui pensaient rencontrer un homme plutôt libéral se sont présentées comme plus autonomes et moins intéressées par les rôles féminins traditionnels.


  Mieux encore, la même expérience n’a pas donné les mêmes résultats lorsqu’on présentait le jeune homme comme ayant un physique ordinaire. En clair, les femmes n’ont pas modifié leur description d’elles-mêmes lorsqu’elles pensaient rencontrer une personne pas particulièrement désirable. On ment donc davantage aux personnes que nous jugeons attractives et qui nous plaisent.


  C’est sans doute la raison pour laquelle les sites de rencontre sur Internet peuvent être considérés comme le temple du mensonge. Pour celles et ceux qui n’ont pas froid aux yeux, la lecture de Misère-sexuelle.com51 peut se révéler fort instructive. On y apprend, outre que les mensonges semblent la norme pour une large panoplie d’adhérents – que la tromperie porte sur la couleur de peau, le poids (surtout de la part des femmes), la couleur des cheveux, le statut professionnel, les revenus (surtout pour les hommes) ou, grand classique, sur le statut marital –, que les sites eux-mêmes ne sont pas au-dessus de tout soupçon : combien de plates-formes se prétendent entièrement gratuites pour attirer le chaland, ce qui est vrai pour l’inscription de base, alors que tous les services intéressants se monnaient en espèces sonnantes et trébuchantes ?


  Plaire… une bonne raison pour mentir ? Le débat n’est certainement pas clos. Il reste que nous sommes davantage enclins à mentir lorsque nous cherchons à plaire : pour ce faire, nous ajustons nos dires de façon à être appréciés par notre interlocuteur, surtout si celui-ci nous plaît. Cependant, c’est moins ce qui est réellement appréciable pour l’interlocuteur qui est mis en avant que ce que nous imaginons être valorisé. Nous nous adaptons non pas à la personne réelle, que nous ne connaissons pas encore, mais bien à une représentation mentale, voire à un stéréotype52.


  
    L’empathie en question
  


  Revenons au test des cartes. Celui-ci met en évidence la capacité à se projeter dans la perception d’autrui. Voir la situation comme l’interlocuteur la perçoit est fondamental pour qui souhaite produire un mensonge qui tient la route, c’est-à-dire plausible.


  La réflexion ne s’arrête pas là. Ce test pourrait tout aussi bien servir à évaluer une autre aptitude : la capacité à se mettre à la place d’autrui et à adopter son point de vue, que l’on nomme aussi l’empathie. Une qualité importante pour la vie en société, dont sont apparemment privées les personnes anciennement cataloguées de psychopathes (et que l’on identifie aujourd’hui par l’étiquette : trouble de personnalité anti-sociale), qui n’affichent aucun remords pour les souffrances qu’elles ont infligées à autrui.


  D’ailleurs, les personnes ayant des difficultés à mentir, par exemple celles qui sont atteintes du syndrome d’Asperger, une forme d’autisme, ont des relations difficiles avec les autres justement à cause de leur manque d’empathie. Dans la série télévisée The Big Bang Theory, le personnage de Sheldon Cooper, un brillant scientifique, n’arrive pas à entrer dans le moule des conventions sociales. Ce qu’il pense, il le dit (il ne comprend d’ailleurs pas pourquoi il ne devrait pas le dire, si c’est la vérité) ! Quitte à blesser ses amis, voire à les mettre en fâcheuse posture quand il raconte leurs frasques à des policiers ou à des supérieurs hiérarchiques qui l’interrogent. Il ne pense pas à mal, mais il fait mal.


  Est-ce à dire que les menteurs sont des personnes empathiques ? Ou que l’empathie est nécessaire au mensonge ? Les deux semblent en effet puiser à la même source. Car pour bien mentir, il est nécessaire de pouvoir se mettre à la place de l’autre. L’important n’est pas que notre mensonge soit crédible pour nous, mais qu’il le soit pour l’interlocuteur. Adopter la perspective du vis-à-vis est donc fondamental pour le menteur. Si on y réfléchit bien, cette qualité que beaucoup encensent et tentent de développer, l’empathie, est justement celle qui rend possible les mensonges.


  Paradoxalement, les escrocs doivent également faire montre de suffisamment d’empathie pour élaborer des mensonges qui tiennent la route. Mais surtout pas trop d’empathie, au sens émotionnel du terme, pour ne pas risquer de capter la souffrance de leurs victimes à la suite de leurs agissements et d’en éprouver des remords. Ils doivent au contraire cultiver leur insensibilité émotionnelle, par exemple en se convainquant*3 que leur victime a bien mérité ce qui lui arrive, qu’elle n’avait pas à être aussi crédule, etc.


  Chez les profiteurs et les fraudeurs, même l’empathie est feinte. Elle est détournée de sa fonction première, prendre en considération les émotions d’autrui afin de les aider et d’éviter de les faire souffrir, pour devenir un moyen de les tromper. Les émotions ressenties par leurs victimes n’ont pas d’importance à leurs yeux, ce qui explique qu’ils puissent s’en prendre à des personnes démunies sans le moindre scrupule.


  
    Toute vérité n’est pas bonne à entendre
  


  Un de vos hôtes vous a-t-il déjà dit que le repas que vous veniez de lui servir était raté : « Ton plat n’était vraiment pas bon et j’ai dû me forcer à le manger. » ?


  Un de vos amoureux vous a-t-il déjà dit, juste après avoir fait l’amour, que vous étiez un piètre amant : « Je n’ai pas eu beaucoup de plaisir, je me suis même ennuyé à certains moments. »


  A-t-on jamais refusé de vous applaudir après une prise de parole en public ou un discours en arguant que votre prestation était lamentable : « Comment as-tu pu dire des choses aussi insipides et stupides ?… »


  Vous a-t-on déjà rétorqué, alors que vous vous faisiez du souci et souhaitiez être réconforté : « Je n’en sais rien, si ça va aller, je ne suis pas devin ! »


  Vraisemblablement, non. Ou alors très exceptionnellement.


  Or il faut bien admettre que tous nos plats ne sont pas réussis, nos prouesses sexuelles toujours excellentes, tous nos discours captivants et intelligents. En conséquence, si personne ne nous a rien dit, il y a du mensonge dans l’air ! On ne nous dit pas toujours la vérité…


  On a conscience que l’on nous ment, mais on ne s’en offusque pas. Pourquoi ? Parce que le mensonge peut être pieux : il vise à nous protéger, à ne pas nous blesser ou nous vexer, même s’il cherche à nous tromper. Ces mensonges-là, comme bien d’autres, adoucissent la vie en société, ils assurent la cohésion sociale.


  Des bienfaits du mensonge


  Ces petits mensonges destinés à huiler les interactions sociales portent même un nom : la politesse. Qu’ils agissent en omettant certaines informations ou carrément en les falsifiant, leur but est louable : lisser les aspérités de nos comportements et de nos avis qui pourraient blesser ou importuner nos semblables. Ces règles de convenance doivent s’acquérir dès le plus jeune âge, c’est même une part importante du travail des parents et des éducateurs. Eh oui, nous apprenons à nos enfants à mentir, et nous attendons qu’ils soient bons dans cette discipline ! La politesse, c’est le mensonge institutionnalisé : « Tu dis merci et tu fais un beau sourire quand tu reçois un cadeau, même si cela ne te plaît pas. » ; « Tu embrasses grand-papa, même si tu n’apprécies pas son odeur. Cela lui fait tellement plaisir. » ; « Tu diras à ton entraîneur que tu es malade et c’est pour ça que tu ne peux pas aller jouer cette semaine. » ; « On ne dit pas “j’aime pas !” lorsqu’on nous sert à manger. Tu peux déjà être content d’avoir à manger, ce qui n’est pas le cas pour beaucoup d’enfants sur cette planète… »


  Les exemples sont légion où nous apprenons à nos enfants à ne pas dire ce qu’ils pensent. Au contraire, on les enjoint de taire leurs pensées, de les camoufler, voire de les falsifier. L’intention est bonne, sans aucun doute, mais la réalité demeure : nous enseignons le mensonge à nos enfants. Et la conclusion s’impose d’elle-même : si nous apprenons à nos enfants à mentir, c’est que sans mensonge, la vie en société deviendrait un enfer !


  Les personnes qui ne savent pas mentir rencontrent vite des difficultés dans leurs relations aux autres. C’est le cas des enfants présentant un syndrome d’Asperger : ayant des difficultés à comprendre les codes sociaux et à se mettre à la place d’autrui, ils peuvent dire des paroles qui vont être perçues comme blessantes par les autres alors qu’ils ne font qu’exprimer leur opinion.


  Préserver les bonnes relations sociales n’est qu’une partie de la cause. L’autre raison de nos nombreux petits mensonges, plus prosaïque, est l’économie d’énergie : ils évitent de fastidieuses explications avec nos proches, des conflits longs et douloureux à résoudre, des conséquences parfois fâcheuses pour nous. En clair, ils permettent de simplifier et d’adoucir l’existence.


  Si nous disposions d’outils parfaitement efficaces pour détecter les mensonges, est-ce que nous les utiliserions ? Et si oui, à quelles déconvenues nous exposerions-nous ? N’est-il pas préférable pour la vie en société de savoir mentir ? N’est-ce pas une chance de ne pas être capables de faire mieux que le hasard pour identifier les mensonges ? On pourrait avancer que si notre cerveau, au cours de l’évolution, n’a pas été doté de meilleures capacités à détecter le mensonge, c’est que cela doit être favorable à la survie de notre espèce. En clair, on vit mieux si on est incapable de détecter tous les mensonges qui nous sont adressés.


  
    A-t-on intérêt à détecter tous les mensonges ?
  


  
    Demandez-vous sincèrement si vous aimeriez vraiment pouvoir détecter à coup sûr tous les mensonges ? Auriez-vous envie qu’un petit signal s’allume dans votre esprit chaque fois que des paroles ne coïncident pas totalement avec la réalité ? Seriez-vous prêt à entendre des phrases comme :
  


  
    • « J’aurais tout le temps à disposition, mais je n’ai pas du tout envie de sortir avec toi. »
  


  
    • « Bien sûr que je sais résoudre ce problème, mais je ne veux pas t’aider, parce que je ne t’apprécie pas. »
  


  
    • « Après toutes ces années, je ne suis plus amoureux de toi. J’ai beaucoup d’affection pour toi, mais je ne suis plus amoureux. »
  


  
    • « Je fais souvent l’amour avec toi pour te faire plaisir et pour avoir la paix, même si je n’en ressens pas le désir. »
  


  
    • « Je n’ai aucun intérêt pour ce que tu me racontes. Je préférerais que tu te taises, comme cela je n’aurais pas à faire semblant de t’écouter. »
  


  
    • « Si c’était à refaire, j’avorterais et ne deviendrais jamais parent ! »
  


  
    • « Tu es une personne détestable ! Si ce n’était la politesse, il y a longtemps que je ne t’adresserais plus la parole. »
  


  
    • « Tu te crois intelligent, mais je te considère comme un imbécile de première classe. »
  


  
    • « Ma vie serait beaucoup plus douce sans vous, belle-maman, et je me réjouis que vous quittiez ce monde ! »
  


  Nul besoin de prolonger cette liste ! Le mensonge fait intégralement partie de la vie sociale. Non seulement il y est très présent, toléré, il y est même enseigné sous l’étiquette de la politesse. Il est entendu que l’on ne peut pas dire tout ce que l’on pense ni tout ce que l’on sait, sous peine de transformer la société en un véritable chaos.


  Être capable de décoder tous les mensonges et le faire en permanence rendrait vite la vie, la nôtre et celle des autres, insupportable ! Comme le dit si bien le psychologue américain Paul Ekman, spécialiste de renommée mondiale du décodage de mensonge : « Je laisse croire à ma femme et à mes enfants que je ne suis pas capable de détecter leurs mensonges pour qu’ils se sentent à l’aise53. » N’est-ce pas là un bel exemple de duperie de la part d’un expert en détection de mensonge ?


  Faut-il donc faire l’apologie du mensonge ? Non, car tous les mensonges ne visent pas à préserver les relations sociales. Certains sont motivés par des intentions beaucoup moins nobles*4 : la tromperie, l’escroquerie, l’arnaque, la malversation, le vol, etc., en un mot : l’utilisation d’autrui pour en tirer un avantage personnel. D’où l’intérêt de savoir repérer et surtout déjouer ces mensonges nocifs.


  
    Il y a mensonge et mensonge
  


  Tous les mensonges ne se valent pas. Ni dans leur forme, ni dans leur intention.


  Dans leur forme d’abord. C’est ainsi qu’au tribunal, les témoins doivent jurer de dire toute la vérité, mais rien que la vérité. Cette formule vise à prévenir l’apparition de deux types de mensonges distincts. Dire « toute la vérité » implique qu’il n’est pas possible de ne communiquer qu’une partie de la vérité ou une vérité partielle. À savoir ne pas dire tout ce que l’on sait. Il s’agit d’omission ou de dissimulation.


  L’omission semble a priori moins grave que la dissimulation, car elle peut résulter d’une mémoire défaillante : on peut oublier de donner une information, sans arrière-pensées. On ne s’en souvient plus sur le moment. La dissimulation dénote plutôt une volonté d’occulter un fait. Le silence est alors une stratégie visant un but.


  Dire toute la vérité, sans omission ni occultation, est donc le premier devoir du prévenu ou du témoin à la barre, un devoir de transparence. Mais ce n’est pas tout : il lui est aussi demandé d’énoncer rien que la vérité, c’est-à-dire de renoncer à falsifier les faits dont il a connaissance. Il s’agit là d’un second type de mensonge, apparemment plus grave que celui par omission, car il vise intentionnellement à induire autrui en erreur. La falsification est appelée mensonge noir par la CIA, en opposition à l’omission, qui porte le label de mensonge blanc. Dissimulation et simulation, voilà les deux formes que revêtent les mensonges.


  La vérité, pour les juges, est monolithique : rien ne peut lui être retranché, rien ne peut lui être rajouté, rien ne peut être modifié en elle. Une vérité partielle, ou altérée, perd son statut de vérité. Soit elle est entièrement vraie, soit elle est fausse. Une goutte de mensonge dans un océan de vérité transforme instantanément ce dernier en mer de fausseté. La vérité, du moins sur le plan juridique, ne s’accommode pas de mensonges, même à l’état de trace infinitésimale.


  Ce n’est pourtant pas la forme qu’empruntent le mensonge, la dissimulation ou la falsification qui en détermine in fine la gravité. Car, comme nous l’avons déjà vu, le mensonge est utile à la vie sociale. Certains mensonges ont par contre pour but avoué de tromper pour prendre un avantage sur autrui. Ils visent seulement le bénéfice personnel du menteur au détriment de l’interlocuteur. Là où la première catégorie prétend sauvegarder le lien social en diminuant les risques de blesser ou de vexer, la seconde cherche à tromper et induire en erreur pour profiter d’autrui.


  Nous voilà donc avec deux critères permettant de classer les mensonges : d’abord par leur forme : mensonge par omission ou par falsification ; ensuite par leur intention : axé sur le bien-être d’autrui (ne pas blesser) ou sur son propre bénéfice au détriment d’autrui (tromper, voler, etc.)
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            Forme
          

        

        	
          
            Mensonge pour le bien d’autrui
          

        

        	
          
            Mensonge pour son bien personnel
          

        
      


      
        	
          
            Omettre (mensonge blanc)
          

        

        	
          
            Ne pas dire que l’on s’est ennuyé.
          

        

        	
          
            Tromper secrètement son conjoint.
          

        
      


      
        	
          
            Falsifier (mensonge noir)
          

        

        	
          
            « J’ai eu beaucoup de plaisir en ta compagnie. »
          

        

        	
          
            « Je suis resté tard au bureau pour boucler un dossier. »
          

        
      

    
  


  Si la classification paraît claire sur le papier, elle l’est beaucoup moins dans la réalité. L’exemple de la liaison extraconjugale l’illustre bien. Le partenaire infidèle se tait pour pouvoir continuer son aventure, sachant que la mise en lumière de cette relation parallèle signerait tôt ou tard l’arrêt soit de la liaison cachée, soit de la relation officielle ; mais il se tait aussi pour éviter de faire souffrir son conjoint. D’ailleurs, dans son esprit, un conflit intense peut se jouer : quel mal fait-il en donnant libre cours à ce nouvel amour ? Pourquoi devrait-il y renoncer ? Le silence et la tromperie, au sens propre du terme, lui servent donc à prolonger cet état qui lui apporte somme toute des bénéfices. Certains vont même jusqu’à tenter de convaincre leur conjoint, après coup, que cette liaison a eu des effets positifs sur leur couple… C’est dire que l’intention du mensonge n’est pas toujours aussi tranchée, que le bénéfice personnel du menteur se marie assez bien avec sa volonté de ne pas faire souffrir autrui. Ce n’est en tout cas pas un mariage contre nature.


  En voici une inquiétante illustration : dans une enquête anglaise (National Scruples and Lies Survey54)réalisée par le magazine That’s Life en 2004 auprès de 5 000 femmes dont l’âge moyen était de 38 ans :


  
    • 19 femmes sur 20 confessent mentir à leur mari.
  


  
    • 1 femme sur 2 affirme que si elle tombait enceinte d’un autre homme et qu’elle voulait rester avec son conjoint, elle mentirait sur l’identité du père.
  


  
    • 1 femme sur 2 simule des orgasmes.
  


  
    • 45 % avouent dire de petits mensonges presque tous les jours, dont le favori : « Mais non, tu n’es pas gros ! »
  


  
    • 42 % mentiraient sur leur contraception si elles veulent tomber enceintes contre le gré de leur partenaire.
  


  
    • 31 % ne diraient pas à un futur partenaire qu’elles souffrent d’une maladie sexuellement transmissible.
  


  
    • 19 % engagées dans une relation à long terme avouent avoir trompé leur compagnon.
  


  Cette enquête révèle que les mensonges féminins (du moins ceux dont elles ont accepté de parler) sont principalement destinés à ne pas heurter les sentiments d’autrui. Ainsi, seulement moins de la moitié des femmes seraient prêtes à dire à leur conjoint une vérité blessante sur son apparence physique. Parmi les mensonges les plus répandus, « Tu es formidable au lit » et « Je t’aime » figurent respectivement en 9e et 10e places, clairement destinés à épargner la susceptibilité du mâle.


  Ne pas heurter, ne pas vexer, ne pas blesser, faire plaisir… La vérité est parfois inconfortable, à tel point qu’on préfère la dissimuler ou la maquiller. Le mensonge nous permet aussi de sauver la face, de préserver notre dignité, de nous épargner des tracas et des discussions stériles (« Eh bien oui, je suis allé boire un verre avec mon ex ! Et il ne s’est rien passé, c’est tout. »). En un mot de rendre notre vie plus douce.


  Dans ce cas, à quoi peut nous servir une typologie du mensonge ? À prendre conscience que les mensonges qui visent notre bien n’ont pas forcément avantage à être décryptés, au contraire de ceux qui tendent à nous nuire. Mais comment faire la différence ?


  
    Demi-vérité et vrais mensonges
  


  Pourquoi est-il si difficile de détecter efficacement les mensonges de nos interlocuteurs ? Pourquoi, même si l’on a recours aux techniques les plus pointues, les résultats ne sont-ils pas meilleurs ? La réponse à ces questions tient à la nature même du mensonge.


  Si l’on reprend la métaphore de la différenciation des sexes, il est clair qu’un individu est soit une femme, soit un homme. Il ne peut pas être un hybride constitué d’une partie féminine et d’une autre partie masculine*5. L’identification doit donc donner un résultat précis et indiscutable. Quand il s’agit d’un propos, on constate immédiatement que la situation est différente : une parole peut contenir une part de vérité et en même temps une part de mensonge. Et un petit mensonge dans un discours globalement vrai présente toutes les chances de passer inaperçu.


  « Hier, il y avait beaucoup de travail en retard. Mon collègue Pascal m’a demandé de l’aider à boucler un dossier important. J’ai accepté et nous avons été à pied d’œuvre jusque vers 23 heures. Nous avons juste fait une pause pour nous restaurer, sinon nous sommes restés dans son bureau, ce qui explique que je n’ai pas entendu mon téléphone sonner. Mon mobile était resté dans ma veste, accrochée à la porte de mon bureau. Je n’ai vu qu’à la fin de la soirée que tu avais essayé de me joindre… » Voilà des propos 100 % vrais, car tout ce qui a été énoncé est effectivement arrivé. La personne qui s’exprime n’aurait aucun mal à répondre à des questions sur chaque point précis du déroulement de la soirée.


  Sauf que l’intéressé a omis de préciser un détail : il n’était pas seul avec Pascal, il y avait aussi la belle Béatrice. Lorsque Pascal est sorti pour aller acheter des sandwichs, notre menteur est resté dans le bureau avec Béatrice. Ils se sont effleurés et ont fini par s’embrasser, en se promettant qu’ils concrétiseraient cette attirance mutuelle lorsqu’ils en auraient l’occasion. Parenthèse fermée, retour de Pascal. On connaît la suite.


  Ce mensonge par omission n’est pas franchement détectable : le compte rendu de la soirée est très plausible, globalement correct, et Pascal peut confirmer en toute sincérité tous les points énoncés. Un petit mensonge par omission dans un propos totalement vrai… Il est en effet rare qu’un mensonge apparaisse de façon isolée, d’où la difficulté à l’extraire du discours dans lequel il est incrusté.


  Dans la première partie de ce livre, un petit jeu entre amis vous a été proposé : il s’agissait de raconter brièvement un souvenir d’enfance, vrai ou imaginé, à l’auditoire, qui devait ensuite se prononcer sur la véracité de l’épisode narré. Vous avez pu constater à quel point il était malaisé de départager le vrai du faux. De même que vous avez sans doute découvert que les récits qui passent pour véridiques sont ceux qui s’inspirent de la réalité. Raconter un souvenir dont on a été le témoin en faisant croire qu’on en a été l’acteur produit un mensonge difficilement détectable.


  Imaginons maintenant un souvenir véridique, avec une seule touche de mensonge : « Quand j’avais sept ans, je faisais du vélo devant la maison. À un moment, j’ai perdu l’équilibre et j’ai percuté une vieille dame qui a dû être conduite à l’hôpital. » À supposer que l’accident ait effectivement eu lieu, mais que la dame blessée n’ait pas dû être transportée à l’hôpital ? Ou que la collision ait impliqué une trottinette et non un vélo ? Ou encore que la description de la scène soit correcte, mais que le protagoniste ait été âgé de huit ans et non de sept ? A-t-on alors affaire à un mensonge, ou à une vérité partielle ? Acceptable ou non ? Jusqu’à quel point une déformation de la réalité est-elle nécessaire pour devenir un mensonge ?


  De façon générale, nos paroles ne contiennent que rarement des faits isolés. Ce sont plutôt des énoncés complexes englobant de nombreuses informations, quelques faits et beaucoup d’interprétations. Si les faits peuvent parfois être vérifiés, il en va tout autrement des interprétations. Identifier un mensonge dans un tel méli-mélo relève d’une gageure.


  Revenons une fois encore à l’interview de Robin Day. Quand on lui a demandé s’il appréciait Autant en emporte le vent, il a répondu : « Mon Dieu, non ! C’est ennuyeux à mourir. Je m’endors chaque fois que je le vois. », scène qui a été enregistrée et diffusée aux téléspectateurs de la BBC pour clore l’expérience55. Analysons maintenant la transcription de l’interview et déterminons les mensonges que l’on y trouve, indiqués par la lettre majuscule M.


   


  — Alors, sir Robin, quel est votre film préféré ?


  — Autant en emporte le vent. (M)


  — Et pourquoi ?


  — Oh ! c’est un grand classique. De grands personnages ; une grande star du cinéma, Clark Gable ; une grande actrice, Vivian Leigh.


  
    Toutes ces informations sont vraies : le film est généralement considéré comme un grand classique. L’American Film Institute le classe sixième meilleur film américain de l’histoire du cinéma. Clark Gable est indéniablement réputé comme une grande star du cinéma, et Vivian Leigh comme une grande actrice. Il n’y a aucun mensonge dans ces paroles. On notera que le présentateur ne commence pas sa phrase par : « parce que ». Il se contente d’énoncer des généralités.
  


  — Très émouvant.


  
    Dire d’un film qu’il est émouvant ne signifie pas que celui qui parle a été personnellement ému en le regardant. De nombreuses personnes ont ressenti des émotions avec ce film. Il n’est donc pas faux d’affirmer que le film est très émouvant.
  


  — Et quel est le personnage que vous préférez dans le film ?


  — Oh ! Gable.


  
    On peut détester un film et quand même y trouver un acteur préféré ! Il est du reste très probable que sir Robin apprécie le jeu de Clark Gable, indépendamment du film.
  


  — Et combien de fois l’avez-vous vu ?


  — Hmm… (pause) Je pense une demi-douzaine de fois.


  
    Cette réponse est sans doute la vérité, puisque sir Robin a affirmé ensuite qu’il s’endort chaque fois qu’il le voit. Il a donc bien dû le voir plusieurs fois, même si ce n’est pas en entier.
  


  — Et quand l’avez-vous vu pour la première fois ?


  — Quand il est sorti. Je pense que c’était en 1939.


  
    Vérification faite, le film est sorti en 1939 ! On peut par conséquent supposer sans prendre de gros risques que Robin Day l’a vu au moment de sa sortie.
  


  Même si sir Robin n’aime pas Autant en emporte le vent, il n’en reste pas moins que toutes ses autres répliques dans l’interview constituent la vérité. D’où la difficulté, au final, à identifier le mensonge !


  
    Pas vraiment ou vraiment pas
  


  La détection de mensonge est un art délicat, qui offre des taux de succès mitigés. C’est que le propos fallacieux n’apparaît généralement pas de manière isolée : il est plutôt noyé dans une masse d’informations qui, elles, sont véridiques. Un mensonge porté par des paroles vraies est si bien caché qu’il est ardu de le mettre à jour. Une autre difficulté rend la tâche d’identification plus complexe encore : le mensonge n’est souvent pas l’opposé de la vérité, les deux ne s’excluant pas !


  La vérité est une affaire de langage


  On a tendance à envisager les propos selon deux catégories exclusives : le vrai et le faux. Ce qui est valable pour les faits ne l’est cependant pas pour le langage. En effet, les faits peuvent être vérifiés : j’étais dans mon bureau à 22 heures, ou je n’y étais pas ; le comptable a détourné un million d’euros, ou non ; le conducteur a bu trois bières, ou moins ; etc. La réalité factuelle ne souffre généralement pas d’ambiguïtés. Mais, par la magie des mots, il devient possible d’embrouiller les choses. Sans entrer dans des distinctions philosophiques trop pointues, la réalité, c’est ce qui est. La vérité, c’est l’adéquation des paroles à ce qui est, leur correspondance avec la réalité. La vérité est par conséquent une affaire de mots et de langage.


  Disséquons un exemple célèbre pour bien comprendre cette distinction : celui de Bill Clinton. William Jefferson Clinton, de son vrai nom, a servi comme président américain de 1993 à 2001 sous la bannière du parti démocrate. En 1998, il fut impliqué dans un scandale sexuel qui faillit lui coûter sa place à la Maison-Blanche. Accusé d’avoir entretenu des rapports sexuels avec une employée du nom de Monika Lewinsky, il nia le fait publiquement et devant les juges avant de finalement l’admettre, commettant ainsi un parjure et un acte d’obstruction à la justice.


  Pourtant, lorsqu’on écoute la conférence de presse où le président nie sa relation avec Mme Lewinsky, il dit précisément : « I did not have sexual relations with that woman56 », « Je n’ai pas eu de relations sexuelles avec cette femme ». Ce qu’il faut savoir, c’est que le terme « relation sexuelle » a une signification très précise chez les Américains : il s’agit de coït, à savoir relation avec pénétration du sexe masculin. Or, il est apparu que le président s’est livré à des jeux sexuels avec son employée, apparemment sans pénétration. Avec cette définition, il n’y a pas eu de rapport sexuel stricto sensu. D’ailleurs, dans son discours d’aveux, il n’admet toujours pas avoir eu de rapports sexuels avec la jeune femme, mais bien une « relation physique inappropriée » (« improper physical relationship »).


  On pourrait arguer que le président jouait avec les mots. Certainement ! Il expliquera plus tard que pour lui, une relation sexuelle impliquait qu’il soit acteur et qu’il entre directement en contact avec les parties génitales de la femme. Recevoir une fellation n’entrait donc selon lui pas dans cette catégorie. Mauvaise foi ? Mensonge non assumé ? Jeu avec le langage ? Sincérité mise à mal ? Les hommes politiques ne sont-ils pas experts à ce jeu-là ? Ne sont-ils pas champions pour éluder les faits déplaisants ou les faire parler en leur faveur ? « Nous avons obtenu un taux de succès de 60 % », clame le gouvernement ; ce à quoi l’opposition rétorque : « Ils osent présenter un taux d’échec de 40 % ! » Mais ne jouons-nous pas tous ce jeu-là ?


  
    Nous jouons tous avec les mots
  


  
    • « Je n’étais pas vraiment ivre » (j’avais seulement partagé deux bouteilles de vin avec un ami) .
  


  
    • « Je ne suis pas vraiment passé au feu rouge » (j’ai juste accéléré lorsque le feu de circulation est passé à l’orange) .
  


  
    • « Je ne t’ai pas vraiment trompée » (j’ai juste eu, et à une seule reprise, un rapport sexuel avec une femme rencontrée à l’hôtel lors d’un voyage d’affaires. J’avais bu un peu d’alcool pour me détendre après une dure journée et j’ai fait la connaissance de cette femme qui était elle aussi seule. Je n’ai rien éprouvé pour elle, je n’ai même pas pris ses coordonnées, mais nous nous sommes retrouvés au lit. On ne peut pas vraiment dire que j’ai trompé mon épouse dans ces conditions.)
  


  
    • « Je ne suis pas vraiment attiré par ma nouvelle collègue » (même si elle me plaît beaucoup et que je me sens tout chose en sa présence) .
  


  
    • « Je n’ai jamais vraiment fraudé le fisc » (mais comme tout le monde, je tiens à le préciser, j’ai utilisé toutes les astuces prévues par la loi pour réduire ma charge fiscale) .
  


  
    • « Je ne suis pas vraiment un escroc » (mais si des gens sont assez stupides et crédules pour me donner leur argent, ils n’ont qu’à s’en prendre à eux-mêmes).
  


  
    L’adverbe vraiment est le point commun des phrases précédentes. Il traduit bien la volonté d’adoucir la réalité. « Je ne suis pas un escroc » est une formulation catégorique, alors que « Je ne suis pas vraiment un escroc » n’est pas aussi tranché : j’admets ne pas être un modèle de vertu et d’honnêteté, mais je ne veux pas être considéré comme un escroc. Vraiment a le pouvoir de changer la réalité, non pas dans les faits, mais dans l’interprétation qui en est donnée. D’ailleurs, sa place dans la phrase peut faire toute la différence. « Je ne suis pas vraiment un escroc » n’a pas du tout la même signification que « Je ne suis vraiment pas un escroc ».
  


  Les mots permettent d’adoucir la réalité, de l’habiller d’un voile plus acceptable. Les euphémismes doivent-ils être considérés comme des mensonges ? Ne jouons-nous pas tous à ce jeu-là ? Les paroles que l’on prononce sont déjà des arrangements avec la réalité, de sorte que la distinction entre mensonge et vérité s’estompe au profit d’une sorte de continuum où les propos deviennent plus ou moins vrais, plus ou moins en adéquation avec ce qui est arrivé… Beaucoup de mensonges sont affaire de degré de vérité, non pas d’exclusion de la vérité : ils ne sont pas complètement faux. Ils ne falsifient pas la réalité, ils la nuancent et l’atténuent.


  On comprend dès lors mieux pourquoi il est à ce point délicat de détecter les mensonges de nos interlocuteurs. D’ailleurs, nous ne sommes pas des êtres monolithiques : nos avis et nos envies changent avec le temps. Nous vivons sous le règne du plus ou moins, bien plus que du oui ou non. Nous sommes emplis de contradictions et les raisons que nous aimons invoquer pour expliquer nos actes ne sont parfois qu’une manière de nous rassurer. Il se pourrait en effet que les circonstances pèsent davantage que nos motivations profondes, beaucoup plus que nous nous plaisons à le penser en tout cas*6…


  
    Quand les mensonges n’en sont plus vraiment
  


  Les mensonges sont malaisés à détecter, car ils apparaissent rarement de manière isolée ; ils sont plutôt incorporés dans un flux de propos véridiques, ou pour le moins plausibles. De plus, ils sont atténués par des formes langagières qui en effacent les contours : les euphémismes permettent de jouer avec les mots et d’échapper à leur acuité. À tel point qu’on peut en arriver à croire véritablement nos propres mensonges.


  Par exemple, la personne qui clame haut et fort qu’elle n’est pas alcoolique en est presque toujours convaincue, à tel point qu’elle en devient convaincante. Elle dit aimer l’alcool et la fête, mais aussi qu’elle peut réduire, voire stopper sa consommation quand elle le souhaite. Elle ne ment pas quand elle affirme cela*7, même si ça ne correspond pas à la réalité.


  De même, la jeune femme atteinte d’anorexie mentale ne pense sincèrement pas avoir un problème avec la nourriture et avec son poids. Elle est persuadée qu’elle maîtrise la situation, alors qu’en réalité, c’est la maladie qui gouverne sa manière de s’alimenter. Mais elle ne s’en rend sincèrement pas compte.


  Ces deux exemples montrent que l’on peut très bien se mentir à soi-même. À ce niveau-là, on ne peut même plus parler de mensonge, puisque la personne est convaincue de ce qu’elle dit. Il se trouve que nous aussi, sans être victimes d’une dépendance ou d’un trouble alimentaire, nous nous mentons en toute bonne foi.


  Faites l’expérience suivante : demandez à vos amis comment ils se comporteraient s’ils achetaient une boisson dans un distributeur automatique et que ce dernier leur rendait leur pièce de monnaie en même temps que la bouteille. La plupart des gens disent qu’ils embarquent la bouteille et l’argent. Si vous leur rétorquez qu’ils viennent de commettre un vol, ils vous répondront que non et justifieront leur acte : « Il ne faut pas être stupide : si je laisse la pièce, quelqu’un d’autre la prendra ! », « Ce n’est pas du vol, c’est la machine qui est déréglée », « De toute façon, tout le monde le fait. Je pense même que des pertes de ce genre sont comprises dans le prix des boissons. », « C’est le prix de la boisson qui est du vol… », « C’est peut-être un cadeau, je ne peux pas supposer que le distributeur est en panne… », etc.


  Autant d’arguments qui n’en sont pas vraiment. Jusqu’à preuve du contraire, le vol se définit comme l’appropriation indue d’un objet, ce qui est bien le cas ici, puisqu’on ne paie pas la boisson que l’on prend. Mais rares sont les personnes qui acceptent d’admettre qu’elles ont commis un vol, ce qui ternirait l’image qu’elles se font d’elles-mêmes. Pour sauvegarder cette belle image (« Je suis une personne honnête »), elles vont se persuader, sans que le processus soit totalement conscient, qu’elles avaient de bonnes raisons de faire ce qu’elles ont fait.


  Les psychologues parlent de réduction de la dissonance cognitive. Une dissonance cognitive est définie comme une tension interne suscitée par la coexistence de deux pensées incompatibles : le fumeur qui sait par exemple que fumer détruit sa santé à petit feu (il ne peut actuellement pas l’ignorer car c’est inscrit en gros sur chaque paquet de cigarettes : fumer tue !). Pour réduire cette tension psychique, il va trouver des arguments justifiant que son acte n’est pas si grave ou pas si stupide et il va s’en auto-persuader. « Il faut bien mourir de quelque chose », « Mon oncle a fumé toute sa vie et il se porte comme un charme », « Je fume très peu », « Ça me fait plus de bien que de mal car autrement je suis trop stressé, et le stress est très nocif pour la santé », « Mais moi, je ne bois pas d’alcool, contrairement à d’autres… ».


  La réduction de la dissonance cognitive est un mécanisme très répandu, que nous utilisons tous pour justifier nos actes et préserver la bonne image que l’on se fait de soi. Il s’applique aussi au mensonge : « Je ne suis pas un menteur même s’il m’arrive régulièrement de prendre quelques libertés avec la vérité pour éviter de blesser autrui. Et si je peux me rendre la vie plus douce en maquillant le nombre de mes heures supplémentaires ou en obtenant des avantages auprès des assurances sociales, pourquoi m’en priverais-je, puisque tout le monde le fait ? »


  
    Je suis une personne bien, même si…
  


  
    • « Je n’ai rien fait avec cet homme. » Sous-entendu : rien de mal. « Je n’ai pas couché avec lui, nous nous sommes juste échangés un petit baiser. Où est le problème ? On ne va quand même pas appeler ça de la tromperie… »
  


  
    • « Elle m’a tellement fait souffrir ! Ce n’est que le juste retour des choses si je me permets maintenant une aventure avec cette collègue. Cela ne fait pas de moi un monstre. Je reste un bon époux et ne songe pas à la quitter pour autant. »
  


  
    • « Je suis un bon mari et une personne respectueuse. C’est vrai qu’il m’arrive parfois de consulter sa messagerie électronique, mais uniquement pour me rassurer. Ce n’est pas comme si je la contrôlais. Et d’ailleurs, si elle ne veut pas que je lise ses messages, elle n’a qu’à installer un mot de passe… »
  


  
    • « Je suis un bon père. Ce ne sont pas les quelques accès de colère et les gifles que j’inflige régulièrement à mes enfants qui doivent changer ce constat. »
  


  
    • « Je suis un étudiant honnête. Bien sûr, je triche régulièrement lors de travaux notés et d’examens, mais tout le monde le fait. Cela fait partie du jeu et les professeurs le savent bien. »
  


  
    • « Je suis un bon employé car je fais bien mon travail, même si je modifie mon décompte d’heures, que je finis mes journées plus tôt que convenu, et que je passe de longs moments sur internet durant la journée. D’autres font bien pire que moi ! »
  


  
    • « Je suis compétent pour cet emploi, même si en réalité je n’ai aucune expérience en ce domaine. Mais ce n’est pas vraiment un mensonge : je le dis pour qu’on me donne ma chance et ils verront bien à quel point je peux apprendre rapidement. Et j’ai surtout tellement besoin d’un revenu maintenant… »
  


  
    • « Mon patron ne me rétribue pas à ma juste valeur, il m’exploite. Comme il est injuste, je peux donc en toute bonne conscience indiquer sur ma fiche plus d’heures que je n’en ai réellement effectuées… C’est lui qui est malhonnête, pas moi ! »
  


  
    • « Quand on voit ce que les riches se permettent, avec la complicité de l’État ! Ce sont eux les voleurs, qui ne paient pas les impôts qu’ils devraient… Je peux donc légitimement soustraire quelques revenus de ma déclaration d’impôts. D’ailleurs, on ne peut pas appeler ça “ revenus”… Et tout le monde le fait ! »
  


  Une mention spéciale à l’argument « tout le monde le fait », souvent utilisé pour réduire la dissonance cognitive : si tout le monde le fait, cela signifie que c’est acceptable et que nous ne sommes pas de mauvais bougres. Il semble même que cet argument soit un bon indicateur de la propension à la duplicité de votre interlocuteur. Interrogez-le sur la proportion de gens qui, selon lui, mentent ou trompent. Plus le chiffre donnée sera élevé, plus grande sera la probabilité qu’il fasse partie de cette catégorie57. Ainsi, les employés qui disent que leurs collègues commettent des vols dans l’entreprise sont souvent, semble-t-il, des voleurs eux-mêmes. Un résultat somme toute logique, car répondant à la philosophie du : si tout le monde le fait, pourquoi pas moi ? Le menteur se rassure en se disant qu’il n’est pas pire que les autres, ce qui justifie ses comportements qu’il sait tout de même répréhensibles.


  La réduction de la dissonance cognitive opère inconsciemment. Sans elle, nous ne pourrions pas garder une bonne image de nous-mêmes, qui ne résisterait pas à toutes nos mesquineries, nos petits manquements, nos travers et nos nombreuses imperfections. Ce mécanisme automatique nous aide à vivre plus tranquillement malgré nos agissements discutables. Au sens strict du terme, nous mentons tous, et fréquemment : nous dissimulons la vérité, nous l’arrangeons à notre convenance, nous la falsifions, tout en restant convaincus que ce n’est ni grave ni répréhensible car notre intention n’est pas de nuire à autrui. Nous sommes alors intimement persuadés que nos écarts à la vérité sont justifiés, à tel point que nous ne les considérons pas comme des mensonges.


  Ainsi, la réduction de la dissonance cognitive nous pousse à croire à nos mensonges. Mais, quand nous croyons vraiment à nos mensonges, est-ce encore du mensonge ? Étant nous-mêmes convaincus du bien-fondé de nos paroles, il n’y a plus trace de malaise, de nervosité, d’émotions quand nous nous exprimons. Notre discours devient fluide et tous les indices de mensonge se dissolvent dans un flux de paroles au-dessus de tout soupçon. Cela même chez les escrocs et les criminels…


  Aucune technique de détection du mensonge n’est capable de mettre au jour un mensonge qui n’est pas considéré comme tel par celui qui l’énonce. Même si le propos ne correspond pas à la réalité, il est considéré comme vrai par celui qui le produit. Par conséquent, aucun indice n’est perceptible dans le langage, ni verbal ni non verbal. Le mensonge n’est en définitive pas un objet bien défini que l’on peut détecter à l’aide d’une sorte de radar intérieur. Il faut s’en faire une raison !


  
    Vivre avec le mensonge
  


  Cette incursion dans le monde du mensonge commun, celui que nous pratiquons tous, vous et moi, est destinée à nous faire comprendre pourquoi il est si délicat de détecter les mensonges de nos interlocuteurs : ceux-ci ne sont pas des éléments nets, parfaitement identifiables, s’opposant clairement à la vérité et produisant toujours des effets nuisibles.


  Avoir recours au mensonge n’est pas signe de déséquilibre psychologique ou d’un profil criminel. Un policier rassurant les proches d’une victime de la route est-il condamnable sur le plan éthique s’il ment effrontément ? Est-il préférable qu’il certifie que le décès a été immédiat suite à l’accident, ou alors, comme il le pense en fonction des indices récoltés, que l’agonie a été lente et douloureuse ? Un médecin doit-il avertir que le traitement qu’il préconise sera à la limite du supportable ? Une strip-teaseuse qui envoie régulièrement de l’argent à sa famille restée au pays devrait-elle lui dire la vérité ou n’est-il pas préférable qu’elle déclare être vendeuse dans une épicerie ? Et tous les hommes mariés qui consultent régulièrement des sites érotiques sur Internet devraient-ils en informer leur femme ?


  Tout mensonge n’est pas tromperie


  Savoir mentir est aussi salutaire que de savoir parler ! Le corollaire de cette dernière affirmation est qu’il ne faudrait pas rendre synonyme les mots mensonge et tromperie. Tout mensonge n’est pas tromperie.


  Nous avons appris à vivre avec le mensonge, à vivre dans le mensonge. Nous savons bien que la publicité nous ment en permanence, nous sommes conscients que les hommes politiques jouent avec les arguments, que les gouvernements ne nous disent pas tout. Nous-mêmes recourons très souvent au mensonge pour obéir aux règles de politesse, pour huiler les relations sociales. Nous avons dû apprendre à cacher ce que nous éprouvons véritablement et à afficher d’autres sentiments pour éviter de froisser nos proches. Nous avons développé l’art de cacher des informations nous concernant, pour préserver notre intimité, pour mettre à l’abri notre jardin secret. Et pour séduire, nous n’hésitons pas à maquiller*8 la vérité.


  De plus, les mensonges que nous commettons trouvent habituellement grâce à nos yeux, c’est-à-dire des justifications, même si leurs conséquences peuvent être nuisibles pour autrui ou la communauté. C’est le prix à payer pour maintenir une bonne image de soi, cohérente. Quel paradoxe que de mentir pour nourrir une bonne image de soi, celle d’une personne intègre et honnête !


  Nous avons appris à vivre avec le mensonge. Notre psychisme est doué pour s’arranger avec nos petits manquements à la vérité. Et les autres font pareil, nous le savons bien. C’est pourquoi nous leur laissons le bénéfice du doute : nous préférons ne pas trop nous poser de questions quant à leurs affirmations. Mais jusqu’à quel point, et avec quelles conséquences ?


  *1. La théorie de l’esprit, à savoir la capacité à comprendre que les autres ont des états mentaux différents des nôtres (donc perçoivent le monde différemment), apparaît en moyenne vers l’âge de quatre ans.


  *2. Même s’il semble que l’inverse se joue actuellement pour certains jeunes : montrer son intimité, au sens propre (sexting) et au figuré sur les réseaux sociaux ne fait plus peur, est devenu banal, voire souhaitable pour se faire remarquer.


  *3. Ce mécanisme, appelé « réduction de la dissonance cognitive », est présent chez chacun d’entre nous, menteur ou pas. Nous y reviendrons dans une prochaine section.


  *4. À l’origine, la duperie est l’utilisation nocive d’une capacité saine et naturelle à cacher des informations pour favoriser la vie en société.


  *5. À l’exception des hermaphrodites (les deux sexes) et des intersexués (ni vraiment l’un, ni vraiment l’autre).


  *6. C’est la conclusion à laquelle les travaux réalisés en psychologie sociale convergent depuis plus d’un demi-siècle. Pensons par exemple à l’expérience de Stanley Milgram dans laquelle des sujets infligent des décharges électriques à des inconnus simplement parce qu’une prétendue autorité les y invite, alors qu’ils répugnent profondément à faire souffrir des innocents.


  *7. Les psychanalystes évoquent un mécanisme de défense nommé « déni ».


  *8. Le maquillage n’est-il pas déjà en soi un acte de tromperie ?


  


  
    Déjouer la manipulation
  


  


  
    Chapitre 5
  


  
    Le jeu en vaut-il la chandelle ?
  


  
    Des contextes différents
  


  Quelle était l’organisation de la société au Moyen Âge ? En voilà une question ! Qui plus est, sans rapport avec le mensonge ! Mais cette question permet de mettre en évidence les intentions qui peuvent la motiver. La première raison de poser une question est bien sûr de vouloir connaître la réponse et de se renseigner. Il y a une autre motivation, qui n’est pas de s’instruire, mais de vérifier si l’interlocuteur connaît la réponse, voire de le prendre en défaut s’il ne la sait pas alors qu’il est censé la savoir. C’est typiquement la sorte de questions posées lors d’examens : on ne s’intéresse pas aux réponses des élèves ou des étudiants dans le but de d’apprendre quelque chose, mais dans celui d’évaluer leurs connaissances.


  Cette différence d’intention est capitale pour saisir les tenants et aboutissants d’une entreprise visant à déjouer la manipulation et la tromperie. La communication et tout notre comportement vont alors être déterminés par cette finalité, perdant ainsi leur neutralité. Le but n’est pas simplement d’interagir avec notre interlocuteur, mais de l’analyser, tant au niveau verbal que non verbal, pour le prendre en défaut. Se lancer dans une détection de mensonge n’est jamais anodin : elle nous oblige à commettre un mensonge par omission.


  La détection de mensonge à l’aide des techniques classiques nécessite de taire notre intention. Il n’y aurait pas de sens – ce serait même contre-productif – d’avertir notre vis-à-vis que nous allons scruter son comportement, ses gestes, ses expressions faciales, que nous allons passer ses paroles au crible de critères bien précis afin de déterminer s’il ment ou s’il dit la vérité. En cachant notre intention, nous commettons donc un mensonge par dissimulation.


  Il y a cependant une exception : toutes les situations où le but avoué de l’interaction est de tester la crédibilité d’une personne. C’est le cas des interrogatoires policiers, car les agents qui questionnent un prévenu ont généralement des soupçons. Les témoins sont interrogés pour donner des informations, les prévenus pour être percés à jour. Ce qui laisse à penser que dans ce genre d’interrogatoire, le présupposé initial est plutôt que le mensonge est probable (même si la présomption d’innocence doit prévaloir).


  Or les spécialistes de la détection de mensonge sont justement des personnes qui œuvrent dans ce genre de contexte (autrement, on ne fait pas appel à eux !). Ils interviennent là où des doutes sur la sincérité des interlocuteurs existent, que ce soit dans des négociations, des enquêtes, des interrogatoires policiers ou judiciaires, des mises à l’épreuve de personnalités publiques, si ce n’est carrément dans le contexte du jeu comme les casinos ou les parties de poker. Chaque fois, les circonstances sont spécifiques : on cherche activement à débusquer la malhonnêteté, on s’attend à la trouver et de plus on dispose d’un certain pouvoir pour mener la discussion, qui n’est plus d’égal à égal. Enfin, les enjeux de la détection de mensonge ne touchent quasiment jamais la personne qui fait le travail, si ce n’est sa réputation ou son avancement professionnel. Les techniques de ces spécialistes sont-elles directement transposables dans la vie courante ?


  Dans nos existences, où peuvent bien se cacher les mensonges nuisibles (c’est-à-dire ceux qui ne sont pas destinés à préserver le vernis social) ? Un conjoint qui nous est infidèle ou qui dépense secrètement notre argent ; un enfant qui ne travaille pas suffisamment à l’école, qui entretient de mauvaises fréquentations ou qui consomme des substances que nous lui avons interdites ; un voisin ou un collègue dont les intentions ne sont pas bienveillantes à notre égard ; un supérieur qui ne communique pas des informations pourtant nécessaires à notre stabilité professionnelle ; des prestataires de services ou des artisans dont les résultats ne sont pas à la hauteur de nos attentes ou des exigences fixées ; des escrocs qui en veulent à notre argent ; des séducteurs au long cours plus intéressés par notre porte-monnaie que par notre personne…


  Dans la grande majorité des cas, nous partons du principe que nos vis-à-vis sont sincères, qu’ils ne nous mentent pas. Les questions que nous leur posons visent à enrichir nos connaissances et à nous mettre au courant des événements, non pas à tester leur crédibilité. D’ailleurs, nous préférons croire ce qu’ils nous disent plutôt que de mettre en doute leurs paroles et être exposés à des conséquences préoccupantes, voire dramatiques. Et si notre fils se droguait ou s’adonnait au trafic de substances illicites ? Et si notre conjoint entretenait une liaison clandestine depuis des années ? Et si nous avions un demi-frère inconnu ? Et si l’entreprise qui nous emploie était dans une situation précaire ? Et si la personne dont nous venons de tomber profondément amoureux était simplement un séducteur compulsif ? Et si l’avance importante que nous avons versée à ce professionnel était tout bonnement perdue ? Le monde est déjà bien assez angoissant sans en rajouter !


  Au quotidien, nous préférons tenir pour acquis que nos proches et nos interlocuteurs sont honnêtes et qu’ils ne cherchent pas à nous manipuler. Nous sommes même prêts à négliger les premiers signes d’une possible tromperie. Nous ne souhaitons pas être en permanence sur nos gardes, ni scruter toutes les attitudes, analyser toutes les paroles à l’affût d’une trahison. De plus, les enjeux d’un mensonge à notre égard pourraient avoir une portée dramatique pour nous : la découverte d’une tromperie n’est jamais neutre. Donc, la détection de mensonge telle qu’elle est élaborée par les experts ne peut s’appliquer à l’identique dans nos existences (voir tableau ci-dessous). Ce qui se passe dans une salle d’audition est réservé à la salle d’audition ! Les méthodes que les experts décrivent dans leurs ouvrages peuvent certes nous inspirer, mais ne devraient pas être appliquées telles quelles dans la vie quotidienne, sous peine de dommages relationnels et personnels importants ! Un peu comme si un champion de ski nous prêtait son matériel professionnel et nous donnait quelques conseils pour nous élancer du sommet de la descente olympique.
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  Notre vie n’est pas une enquête policière, ni une partie de poker. Il en va de notre équilibre de pouvoir croire nos interlocuteurs sans mettre en doute leur sincérité en permanence. Ce qui ne signifie pas encore qu’il faille être dupes par excès de crédulité. Il convient de s’interroger sur les possibles conséquences avant de se lancer dans la détection de mensonge : le jeu en vaut-il bien la chandelle ?


  
    Vive l’intuition !
  


  Avez-vous déjà songé à la multitude de tâches que votre cerveau effectue de manière automatique ? Des milliards de neurones travaillent de concert pour que notre organisme fonctionne efficacement. Nous n’avons par exemple pas besoin de penser consciemment à remplir d’air nos poumons ni à faire battre notre cœur, heureusement.


  Ces automatismes sont aussi présents dans nos mécanismes de perception et d’attention. Nous ne sommes pas obligés de porter notre attention sur tout ce que nous voyons et entendons. Notre cerveau est équipé de filtres qui trient en permanence ce qui est important pour nous et ce qui ne l’est pas. Le bruit ambiant (circulation routière, ventilateurs, appareils électroniques, etc.) a ainsi tôt fait de ne plus nous incommoder, mais il suffit qu’un son inattendu survienne et nous voici en alerte.


  Certains de ces automatismes sont des réflexes innés, quand d’autres sont le résultat d’apprentissages maintes fois répétés. L’équilibre à vélo en est une parfaite illustration. Il en faut des heures d’entraînement pour se sentir détendu et en équilibre sur une selle ! Mais une fois l’art du pédalage acquis, on n’y pense plus. Chacun de nos muscles sait ce qu’il a à faire quand nous sommes sur notre bicyclette. Notre conscience peut alors se laisser totalement aller à la beauté des paysages rencontrés ou au contrôle de l’effort physique que l’on produit. Mais, au moindre déséquilibre, au plus petit accroc, la conscience revient instantanément prendre les rênes.


  Pourquoi en irait-il différemment avec la détection de mensonge ? Durant nos longues années de maturation que l’on nomme enfance, notre cerveau a inscrit un nombre incalculable de routine dans sa mémoire. L’une d’elle est la reconnaissance des expressions faciales et l’identification des émotions véhiculées. Une autre est l’analyse des gestes pour en extraire, le cas échéant, un signal de danger : en cas d’agression, il est vital de se protéger au plus vite. Un autre module encore compare le sens des paroles et la posture, la gestuelle et les mimiques, afin de réagir lorsqu’il détecte une incohérence.


  Ces mécanismes qui fonctionnent en sourdine, hors de notre conscience, portent différents noms : processus zombie, routines, automatismes sont autant d’appellations que les neuroscientifiques utilisent58. Dans un autre registre, on pourrait parler d’intuition, car l’information délivrée soudainement dans la conscience n’a pas dû être élaborée patiemment. Elle s’impose à nous, comme si elle émergeait de nulle part. Les prémices mêmes de ces intuitions nous échappent. Peu importe cependant le nom ou l’origine de cette capacité, la plupart d’entre nous en sommes dotés. C’est ce qui compte !


  Des seuils d’alerte variables


  Nous sommes donc dotés de mécanismes servant à la détection de mensonge. Silencieux la plupart du temps, ils se manifestent par une impression désagréable lorsqu’ils rencontrent une incohérence ou qu’ils déclenchent un signal d’alarme face à une possible tromperie. Le seuil de déclenchement de ce module a sans doute été inscrit génétiquement en nous au fil de l’évolution, ce qui nous rend semblables à nos congénères, mais il a ensuite été ajusté par nos expériences personnelles, ce qui nous rend uniques.


  Certaines personnes ont vécu des abus et des duperies à répétition qui les ont marquées. Leur seuil d’alerte s’est abaissé, étant maintenant très bas : un rien suffit à l’enclencher. La moindre incohérence perçue les rend vigilantes. Elles sont devenues, par la force des choses et par mesure de protection, excessivement méfiantes. Il se peut également pour certaines que le module de détection soit constamment enclenché : tout est interprété comme menace, ce que l’on nomme paranoïa. À l’instar de patients souffrant de troubles obsessionnels compulsifs qui ne peuvent s’empêcher de vérifier des centaines de fois d’affilée que leur porte est bien verrouillée ou le gaz coupé, c’est-à-dire dont le module de vérification tourne en boucle sans jamais s’apaiser, les méfiants chroniques détectent des signes de possibles duperies partout.


  Inversement, ceux que l’on nomme naïfs sont pour leur part prêts à croire sur parole tout ce qu’on leur raconte. La crédulité l’emporte, ce qui en fait des individus faciles à tromper. Leur module de détection d’incohérence ne fait plus son travail, restant indéfiniment sur « pause ».


  Les mensonges, nous l’avons suffisamment répété, font partie intégrante de la vie sociale. Non pas pour tromper autrui, mais pour adoucir les relations et les rendre acceptables. Les intentions se cachant derrière les mensonges n’étant la plupart du temps pas aussi claires qu’on le souhaiterait, les connaître n’est en conséquence pas un critère qui se révèle utile à l’usage : ne pas blesser autrui ou viser égoïstement son propre avantage sont souvent à ce point mêlés, ou emmêlés, qu’on ne peut les distinguer aisément.


  Quoi qu’il en soit, le fait reste : nous sommes confrontés à de nombreux mensonges dans notre quotidien, dont la plupart ne nous sont pas nuisibles. Un seuil de détection de mensonge trop sensible risque donc de générer plus d’inconfort et de souffrance qu’il est censé en éviter.


  Dans nos vies quotidiennes, où beaucoup de mensonges sont présents pour sauvegarder les apparences et soigner les relations, il semble adéquat d’avoir un seuil de détection plutôt moyen. C’est ce qui semble être le cas pour la plupart des gens.


  Que se passe-t-il maintenant si l’on intervient consciemment dans ce processus automatisé ? Que l’on décide de se former à la détection de mensonge ? C’est un peu comme si l’on choisissait de ne plus se faire confiance lorsqu’on roule à vélo et que l’on se mettait à porter notre attention sur tous les mouvements que nous effectuons. D’une part, la balade devient beaucoup moins agréable, puisqu’on ne peut plus l’apprécier. D’autre part, elle devient plus dangereuse, puisque notre équilibre doit constamment être réévalué consciemment, ce qui prend nettement plus de temps que la routine automatisée par des années de pratique. L’avantage des automatismes, c’est justement de pouvoir court-circuiter la conscience et de fonctionner très rapidement !


  Développer nos qualités de détecteur de mensonges et de manipulation n’est donc pas sans risque. Pour y arriver, nous sommes obligés de rendre conscient et volontaire ce qui était automatique auparavant. Ce faisant, nous devons porter notre attention sur tous les signes de mensonge potentiel. En d’autres termes, le curseur va forcément se déplacer vers le haut. Comme nous devons devenir plus attentifs aux possibles mensonges, nous serons plus souvent, voire très souvent, en alerte. Sans doute trop souvent, ce qui va nuire à la qualité de nos relations à autrui : nous ne pourrons plus les apprécier comme auparavant. Certes, nous serons mieux armés contre la duperie, mais à quel prix ?


  Ceux qui ont déjà eu affaire à des passionnés de décodage du langage non verbal ou de la détection de mensonge en témoigneront : ces personnes provoquent en nous l’impression lancinante et pour le moins désagréable d’être sans cesse analysés. Un peu comme si nous étions « sur le gril » lorsque nous interagissons avec elles. Un indice qui ne trompe pas : sous leur regard acéré, nous devenons conscients de nos moindres gestes, nous commençons à nous observer bouger… et nous perdons notre naturel. Voulez-vous vraiment devenir l’une de ces personnes ?


  
    Évaluer le risque
  


  Lorsque nous invitons des amis pour un repas et qu’ils vantent nos mérites de cuisinier, nous ne sommes jamais certains qu’ils ont effectivement apprécié ce que nous leur avons servi. Peut-être nous mentent-ils pour nous faire plaisir ou pour satisfaire aux convenances. Dans ce cas, quel serait l’intérêt de mettre au jour leur possible mensonge ? Pour remettre en question nos talents de cuisinier et améliorer nos compétences en la matière ? Est-ce bien nécessaire ? N’arrive-t-il pas à tout le monde de moins bien réussir un plat ?


  Par contre, si quelqu’un nous propose un placement mirobolant, garantissant un revenu exceptionnel sans le moindre danger, que risque-t-on ? De perdre nos économies et de rencontrer des problèmes pécuniaires. Et lorsqu’un inconnu nous propose de monter dans sa voiture ? Un abus sexuel, une séquestration ou pire, un assassinat. Pour le patron qui recrute un nouvel employé, le risque existe de se retrouver avec un professionnel incompétent, voire capable de malversations, donc de très nombreux problèmes à la clé. Enfin, une proposition de relation sexuelle ou amoureuse peut se solder par une maladie sexuellement transmissible ou un cœur brisé.


  Les menteurs et les manipulateurs n’affichent par définition pas clairement leurs intentions. Il ne nous est donc pas possible de savoir à l’avance que le propos que l’on nous sert est mensonger.


  
    • « Mon intention est de vous extorquer un maximum d’argent en vous faisant miroiter de juteux bénéfices. En réalité, lorsque j’aurai votre argent, je disparaîtrai de sorte que vous ne puissiez plus me retrouver. »
  


  
    • « Bonjour, je suis un pervers sexuel et je harponne mes proies en écumant les routes jusqu’à ce que quelqu’un accepte de monter dans ma voiture. Ensuite, je m’arrange pour conduire ma future victime dans un endroit isolé et la faire taire avant d’en profiter. Montez, je vous en prie… »
  


  
    • « Je n’y comprends rien en informatique, mais du moment que vous m’offrez un travail, j’accepte. Quand vous vous rendrez compte de mon incompétence, j’aurai déjà touché quelques mois de salaire. J’en profiterai alors pour simuler une maladie ou provoquer un accident… »
  


  
    • « J’ai juste envie de coucher avec toi, mais j’ai compris que tu n’accepterais que si je montrais patte blanche. Je vais donc te jouer mon numéro d’amoureux romantique, te couvrirai de « je t’aime » langoureux et te cacherai que j’ai des rapports sexuels chaque fois que j’en ai l’occasion, quelle que soit la personne que je rencontre. »
  


  Comme a priori nous ne pouvons pas connaître les intentions des autres, et que nous ne voulons pas nourrir une méfiance chronique envers tout le monde, il est préférable d’adopter une attitude prudente basée sur l’évaluation du risque. Qu’encourons-nous si nous accordons notre confiance à cette personne ? Quelle serait la pire des conséquences ? Sans entrer dans la paranoïa, l’appréciation du risque encouru si l’on croit notre interlocuteur est une action avisée.


  Si les enjeux ne sont pas importants, c’est-à-dire si les pertes – en termes de temps, d’argent, d’estime de soi, etc. – sont jugées minimes, ou pour le moins acceptables, il n’y a pas à trop s’inquiéter d’un possible mensonge. Par contre, si les enjeux sont conséquents, que les pertes risquent d’être démesurées par rapport aux avantages escomptés, alors la prudence est de mise.


  
    Analyse coûts/bénéfices
  


  Au fil d’une conversation, nous pouvons être parcourus par une impression que quelque chose n’est pas en ordre. Un doute s’impose à nous, ou alors il nous apparaît une incohérence, sans que l’on puisse l’identifier précisément, entre les paroles et la gestuelle de notre interlocuteur. Nous ne pourrions l’expliquer, mais nous éprouvons quelque chose de bizarre. C’est le module de détection de mensonge qui s’est activé et qui tire la sonnette d’alarme. Comment allons-nous y réagir ?


  À en croire les victimes d’agression, elles auraient pour la plupart ressenti un malaise lors de l’interaction préliminaire avec leur futur assaillant. C’est comme si une petite voix leur avait soufflé de se méfier, alors que leur raison tempérait cette impression négative : « Voyons, pourquoi es-tu si méfiante ? Il a l’air gentil, il ne ferait pas de mal à une mouche. Pourquoi refuser sa proposition ? »


  Ce qui complique la tâche, c’est que nous pouvons ressentir des malaises sans pour autant que notre interlocuteur soit un monstre en puissance. De très nombreuses autres raisons peuvent intervenir, ne serait-ce que nos préjugés ou des souvenirs douloureux. Qu’est-ce qui est le plus grave : tenir compte du malaise et l’interpréter comme un signe de danger alors que ce n’est pas le cas (faux positif) ou ne pas en tenir compte alors que le danger est bel et bien présent (faux négatif) ? La réponse est immédiate, en fonction des risques encourus : face à une possibilité de violence physique ou sexuelle, d’enlèvement ou de meurtre, la prudence s’impose toujours !


  De façon plus générale, la détection de mensonge répond à une analyse de coûts et de bénéfices : que nous en coûte-t-il de mettre en doute la parole d’autrui, pour quel bénéfice ? Car la détection de mensonge à elle seule n’est pas de grande utilité : ce qui importe, c’est de rétablir la vérité, le cas échéant. Et pour cela, nous devons mettre en doute la parole de notre interlocuteur, le lui signifier, le confronter, parfois même mener une enquête.


  La détection de mensonge et la mise au jour de manipulations ne sont jamais anodines. Une telle démarche implique toujours de mettre en doute la parole de notre interlocuteur, donc de lui retirer provisoirement notre confiance. En d’autres termes, il y a un coût relationnel lorsqu’on s’engage dans la détection de mensonge, même si l’on ne communique pas explicitement notre démarche à notre vis-à-vis. L’attitude n’est pas la même quand nous écoutons avec attention, par intérêt ou sympathie, ou quand nous auscultons pour relever les incohérences et cerner une possible tromperie.


  
    Une remarque
  


  
     
  


  
    Appliquer des techniques de détection de mensonge sur notre interlocuteur n’a de sens que si celui-ci n’est pas au courant de notre manœuvre. Ce faisant, nous commettons de facto un mensonge blanc à son encontre, puisque nous taisons une information pourtant capitale pour lui. Mentir pour mettre au jour un mensonge, quelle étonnante stratégie, quelle entorse à l’éthique !
  


  Revenons à l’analyse des coûts et des bénéfices. La question centrale est : le jeu en vaut-il la chandelle ? Pour y répondre, détaillons les différentes possibilités. Nous pouvons identifier le mensonge, à savoir que notre interlocuteur mentait, ou alors un faux mensonge, notre interlocuteur disait la vérité. De même, nous pouvons ne pas identifier une vraie dissimulation ou un faux mensonge. Ces quatre cas de figure sont présentés dans le tableau qui suit.
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  Premier cas de figure


  Vous ne mettez pas en doute la parole de votre interlocuteur alors qu’il vous dit la vérité (il ne ment pas). Vous n’avez donc pas enclenché vos mécanismes de détection de mensonge. C’est le cas idéal. Il n’y a rien à ajouter.


  Deuxième cas de figure


  Vous mettez en doute la parole de votre interlocuteur alors qu’il vous ment effectivement. Ici, la nature du mensonge et son enjeu doivent être considérés, de même que les risques que vous encourez. N’oublions pas que de nombreux mensonges ont pour fonction d’adoucir la réalité et de préserver les bonnes relations. C’est là que l’évaluation du risque intervient. Au pire, qu’encourez-vous si vous prêtez foi au mensonge ? Le risque est-il acceptable ? Si ce n’est pas le cas, une confrontation avec l’interlocuteur s’impose. Parfois aussi, une rupture de la communication ou de la relation devra être envisagée.


  Troisième cas de figure : faux positif


  Vous êtes persuadé que votre interlocuteur vous ment alors que ce n’est pas le cas. Le danger concerne alors la relation que vous entretenez avec lui : elle est mise en péril par votre attitude. Comme vous lui retirez momentanément votre confiance, votre vis-à-vis peut mal le vivre et instaurer une distance envers vous. La communication est moins fluide, chacun reste sur ses gardes. Cependant, si l’objet du mensonge présumé concerne l’intégrité de la personne ou une somme d’argent non négligeable, ce désagrément peut être acceptable.


  Quatrième cas de figure : faux négatif


  Vous accordez le crédit de la vérité à votre interlocuteur alors qu’il est en train de vous tromper. Vous vous faites berner malgré votre prudence. Mais que perdez-vous dans l’affaire ? Est-ce une perte mineure, acceptable ou inadmissible ?


  Par exemple, quelles sont vos tolérances par rapport à l’infidélité conjugale ? Si vous êtes d’avis qu’une exception au contrat d’exclusivité sexuelle est possible de temps en temps, vous n’allez pas réagir de la même façon que si la fidélité est une valeur cardinale et absolue pour vous. Imaginons maintenant des conjoints restés ensemble contre vents et marées, satisfaits de leur vie commune. Serait-il judicieux, au soir de la vie, que l’un pose la question à l’autre : « M’as-tu déjà trompé ? » Quel serait le bénéfice à le découvrir à ce moment ? Pour quelles désillusions ? La vérité vaut-elle le prix de ces tourments ?


  Autre exemple : un proche décède dans un accident de la route. À votre question : « Il n’a pas trop souffert, n’est-ce pas ? », le médecin déclare qu’il est mort sur le coup, alors qu’il a toutes les raisons de penser que l’agonie a été plutôt douloureuse. Le mensonge n’est-il pas préférable à la vérité, dans cette situation ? Serait-il vraiment judicieux de lancer une enquête pour débusquer les signes d’une manipulation de la vérité ?


  Une excellente façon de déterminer la marche à suivre est de suivre la recommandation de Paul Ekman et de s’interroger : comment réagirions-nous après coup si nous apprenions que l’on nous a menti ? Comprendrions-nous les raisons du mensonge, pardonnerions-nous ? Ou alors en voudrions-nous à la personne qui nous a trompé ?


  N’oublions pas que la seule façon d’accroître le taux d’efficacité de notre détection de mensonge, c’est d’accepter d’augmenter le taux de faux positifs, c’est-à-dire de devenir plus suspicieux.


  
    Et la confiance ?
  


  « Quoi ! Tu n’as pas confiance en moi ? » C’est sans doute une des répliques préférées des personnes qui se rendent compte que nous mettons en doute leurs propos. Ne nous y laissons pas prendre ! Car celui qui n’a rien à cacher n’a aucun problème avec les vérifications d’usage. Il sait qu’il est net et que ses dires seront confirmés. Sachant qu’il est important pour nous d’être rassurés, il ne va pas s’y opposer ni se monter offusqué. Au contraire !


  Par contre, le « Quoi ! Tu n’as pas confiance en moi ! Je suis très déçu par toi… » formulé sur un ton outré ne présage rien de bon. Les manipulateurs raffolent de cette réplique pour le moins culpabilisante. Leur intention est de mettre l’interlocuteur dans ses petits souliers, de faire en sorte qu’il se sente mal à l’aise, voire coupable de manquer de confiance à ce point. Avec au final un renoncement aux vérifications annoncées. Car c’est bien là leur but : que l’interlocuteur renonce à son projet de contrôle, qu’il s’excuse de son manque de confiance et qu’il donne son blanc-seing.


  Un pari sur l’avenir


  Si l’on y réfléchit, la confiance est ce qui permet de remédier aux certitudes que l’on n’a pas. Lorsqu’on est sûr de quelque chose, il n’est plus question de confiance. Ainsi, nous accordons notre confiance lorsque nous ne sommes pas certains. C’est un pari sur l’avenir. Nous prenons toujours un risque quand la confiance entre en jeu. Par exemple, nous avons confiance en notre conjoint, parce que nous avons compris que la possibilité existe toujours qu’il nous trompe. Nous faisons confiance à nos enfants, parce qu’ils peuvent tout à fait nous mentir. Nous faisons confiance à nos collègues de travail, car il n’est pas impossible qu’ils se retournent contre nous et nous trahissent. Mais nous préférons choisir de croire en leur bonne foi.


  Les menteurs, les manipulateurs et les escrocs savent bien que la confiance se joue là où les certitudes sont absentes, qu’elle relève d’un pari plus ou moins risqué. C’est pour cela qu’ils sollicitent notre confiance, qu’ils la prennent en otage pour nous pousser dans leurs filets. Ils sont parfaitement conscients que la confiance s’accorde sans certitude, sans preuve. Ils n’hésitent d’ailleurs pas à se montrer dignes de notre confiance, au début, pour endormir notre vigilance.


  D’où l’intérêt d’accorder une confiance vigilante : on accepte de croire ce qu’affirme notre interlocuteur tout en pratiquant des vérifications si besoin. La confiance n’éteint pas le doute, elle s’en inspire. La prudence est de mise lorsque le doute est présent. Surtout lorsque le risque encouru devient trop important ! Perdre une pièce de monnaie au profit d’un mendiant menteur qui va l’utiliser pour acheter de l’alcool n’est sans conteste pas comparable avec la perte de toutes nos économies dans une arnaque de grande envergure.


  La prudence n’écarte jamais les données réelles du monde. Elle ne pèche pas par excès d’optimisme. Elle nous invite à nous informer et à calculer les risques auxquels on s’expose. Une personne sur trois avoue avoir déjà trompé son partenaire amoureux, un couple sur deux finit par se séparer. Le danger n’est donc pas illusoire. De nombreux jeunes fument et consomment des drogues, même dans les quartiers chics. La menace est donc bien réelle. Des escrocs gagnent leur vie en grugeant des personnes honnêtes et crédules chaque jour, mieux vaut ne pas l’oublier avant de conclure une affaire.


  La confiance ne devrait jamais servir à étouffer les doutes ni être utilisée comme argument pour renoncer à des vérifications. Surtout lorsque nous soupçonnons quelqu’un de nous mentir ou de vouloir nous embrouiller. Il est alors capital de soupeser les risques que l’on encourt à faire aveuglément confiance… ou à alimenter notre méfiance.


  
    Ces signes que l’on ne veut pas voir
  


  Que faites-vous quand vous entendez un bruit suspect provenant du moteur de votre voiture ? Ou quand une petite douleur persistante se fait sentir dans votre corps ? La plupart des gens commencent par l’ignorer ! Ils espèrent que le bruit disparaîtra de lui-même, que la douleur s’estompera, se répétant mentalement : « Ça va passer. » Ils savent qu’un détour chez le garagiste ou un rendez-vous chez le médecin leur en coûtera, et ils veulent s’épargner cette dépense et ce désagrément.


  Ne fonctionnons-nous pas de la même manière avec les premiers indices d’une duperie ou d’un mensonge*1 ? Nous préférons souvent les ignorer et nous réconforter en essayant de nous convaincre : « Mais non, ce n’est rien. » Nous privilégions l’optimisme, nous accordons notre confiance de plus belle et nous faisons taire cette petite voix intérieure qui tente de nous alerter.


  
    Comment se leurre-t-on soi-même
  


  
    • Notre adolescent sent quelquefois le tabac quand il rentre à la maison… Mais cela ne signifie pas pour autant qu’il a commencé à fumer. Ses résultats scolaires chutent, il sort de plus en plus… ce n’est pas grave, c’est juste une mauvaise période, il faut que jeunesse se passe.
  


  
    • Notre conjoint rentre de plus en plus tard… C’est normal, il se dit surchargé de travail. Cela explique aussi pourquoi il est moins disponible, plus distant et ne souhaite plus d’intimité avec nous. Pourquoi faudrait-il y voir autre chose ?
  


  
    • Notre patron ne donne pas réponse aux demandes maintes fois réitérées, les délais sont largement dépassés… Et alors, il a promis de s’y mettre, de faire son possible. Et même si le salaire n’a pas été versé, ce n’est qu’une question de jours. Il l’a promis.
  


  
    • Les revenus de notre placement n’ont pas été versés… Pas d’inquiétude, cela va arriver dans les prochaines semaines, ce n’est qu’une question de formalités à résoudre, nous a assuré notre intermédiaire.
  


  
    • Le prêt concédé à cet ami en difficulté n’a pas encore été rendu… Le fait que nous l’ayons surpris portant de nouveaux habits signifie qu’il a maintenant de l’argent et qu’il va nous rembourser incessamment. Pourquoi s’inquiéter ?
  


  Nous préférons ignorer ces signes, plutôt que d’être confrontés à une situation que nous redoutons ou que nous ne saurions pas gérer. Et si notre fils fumait, ou pire, se droguait ? Et si notre conjoint nous trompait ? Et si notre patron nous cachait les difficultés financières de l’entreprise ? Et si nous étions tombés sur un escroc qui a volé nos économies ? Et si cet ami se moquait de nous et qu’il n’avait aucune intention de nous rendre notre dû ?


  Ne soyons pas complices malgré nous


  Pourquoi ignore-t-on ces signes ? C’est une manière de se prémunir contre l’angoisse, peut-être même contre un sentiment d’impuissance. Nous aimons nous rassurer, nous ne voulons pas envisager le pire. Mais, ce faisant, nous devenons complices de la duperie, nous y contribuons, nous permettons au mensonge de proliférer. Les manipulateurs laissent de nombreux indices sur leur passage qui, tels les cailloux dans le conte du Petit Poucet, permettent de remonter la trace et de se rendre compte que quelque chose ne va pas, n’est pas clair. Encore faut-il vouloir les prendre en considération !


  Pour éviter le pire, et surtout pour ne pas tomber dans le piège dressé par les manipulateurs, la plus saine des protections est de considérer toutes les informations qui sont à notre disposition. Ne pas occulter les premiers signes, même les plus minimes, qui attirent notre attention et qui se traduisent par une sourde inquiétude, un léger malaise, une fugace tension intérieure. Au besoin, il est profitable de s’en ouvrir auprès d’amis ou de professionnels des relations humaines. Pour éviter que l’évidence de la tromperie ne s’impose à nous alors qu’il est trop tard : « Maintenant, c’est clair. Tout cela prend sens. » Comme dans la résolution d’une enquête policière, les indices mis bout à bout livrent alors le tableau complet des événements et de leur déroulement.


  Et que faire avec ces signes une fois qu’ils ont été identifiés ? Peut-être qu’il n’y a rien à en tirer, que nous nous faisons du souci gratuitement. Pour en avoir le cœur net, il s’agit de mener notre petite enquête personnelle. Il n’y a aucun mal à cela.


  S’intéresser à ce que vivent nos proches et leur poser des questions précises n’est pas un procédé de contrôle inacceptable. Nous ne devenons pas pour autant un inquisiteur ou un juge. C’est parce que nous sommes concernés par leur bien-être que nous nous permettons de les questionner.


  Dans la sphère professionnelle, nous pouvons demander des informations factuelles, au besoin des pièces écrites ; nous pouvons consulter les règlements, les lois en vigueur et nous y référer ; nous avons avantage à vérifier les antécédents de nos partenaires commerciaux, leur demander des références et les contrôler.


  Les contrats se lisent en détail et jusqu’à la dernière ligne ; l’argent comptant se compte en face de la personne qui le donne, comme dans les magasins ; les relevés bancaires se consultent exhaustivement avant d’être classés ; les allégations de nos interlocuteurs se vérifient par quelques coups de téléphone (« Tu me dis que tu as passé l’après-midi chez Marie… Je vais téléphoner à sa mère pour en être bien sûr. ») ; etc. Il ne s’agit là de rien d’autre que de consignes de prudence élémentaire.


  En matière de duperie, ce que l’on doit prendre en considération, ce sont moins les indices corporels que le menteur essaie de camoufler que les traces évidentes que laissent ses agissements. Encore faut-il vouloir en tenir compte ! Ne devenons pas les complices des personnes qui nous mentent, ne leur rendons pas la tâche trop facile par peur de découvrir une vérité trop gênante.


  Si l’on redoute la vérité, mieux vaut ne pas se lancer dans la détection de mensonge !


  
    Tenir compte des statistiques
  


  Supposons que vous êtes marié. À combien évaluez-vous vos risques de divorcer, sachant que le taux de divorce moyen est actuellement de 50 % ? Il n’y a même pas besoin de réfléchir plus avant, vous connaissez déjà la réponse : 50 %, ou une chance sur deux ! Difficile à admettre, n’est-ce pas ? La plupart des gens sous-évaluent leurs propres risques à grand renfort d’arguments, au demeurant valides. Mais globalement, le risque rejoint la valeur statistique.


  Personne n’apprécie le fait d’être réduit à un cas parmi d’autres, d’être amalgamé à une statistique d’où les particularités sont rayées. Nous aimons au contraire nous considérer comme un individu unique et différent des autres. Il n’est pas question ici d’épiloguer sur l’unicité fondamentale de chaque être humain : chacun de nous est un être particulier, unique, c’est indiscutable. Mais tous ces êtres uniques donnent lieu à de grandes tendances mises en lumière par les statistiques. Ainsi, ces chiffres généraux nous offrent une bonne indication sur notre vie et les risques qui pèsent sur elle.


  En consultant les statistiques de la vie amoureuse, nous apprenons par exemple que :


  
    • un couple sur deux se sépare,
  


  
    • entre un tiers et la moitié des personnes en couple avouent avoir trompé au moins une fois leur partenaire,
  


  
    • pas moins de 10 % des enfants sont élevés par un homme qui n’est pas leur père biologique alors que celui-ci est persuadé de l’être.
  


  Il existe des chiffres pour l’espérance de vie moyenne des hommes et des femmes, les risques de contracter une maladie cardio-vasculaire ou un cancer ainsi que les chances de succès des traitements proposés, les risques d’être agressé ou cambriolé, d’être victime d’un accident de la route, qu’un jeune n’obtienne pas de travail à la fin de sa scolarité, qu’il commence à fumer ou qu’il se drogue, etc.


  Ces chiffres nous terrifient. Nous préférons nous réfugier dans la croyance que tout cela ne nous arrivera pas, car nous sommes différents. Les menteurs l’ont bien compris ; ils s’y entendent pour flatter notre ego et nous rassurer : « Tu n’as rien à craindre, jamais je ne te tromperai, je t’aime trop ! » ; « Je ne veux en aucun cas infliger à nos enfants une séparation, cela fait trop mal, tu peux me croire… » ; « Tu me prends pour qui, papa ! Tu crois que je suis assez bête pour dépenser mon argent en cigarettes ? » ; « Les travaux seront terminés comme prévu dans un mois. Vous pouvez me faire confiance, cela fait des années que nous sommes dans ce domaine », etc.


  Une mention spéciale pour les escrocs qui traquent leurs proies potentielles sur Internet. Ils leur font miroiter des sources de profits faramineuses selon des canevas bien établis : un riche héritier qui cherche à sauver la fortune d’un parent décédé dans un pays étranger et qui a besoin de vous pour l’y aider, moyennant un important pourcentage de la somme rapatriée, ou encore un neveu (très) éloigné (et dont vous n’avez jamais entendu parler) qui vous sollicite pour une aide financière… Comme il est tentant de croire que pour une fois la chance nous a souri et que nous pourrons gagner facilement de l’argent, ou aider concrètement une personne dans le besoin pour nous donner bonne conscience !


  S’informer au lieu de se croire protégé


  Avant de succomber aux sirènes mensongères, il est impératif de s’informer. Par chance, à l’heure des autoroutes de l’information, Internet regorge de conseils utiles et d’avertissements émanant de victimes de ce type d’arnaque ou simplement de personnes comme vous et moi souhaitant faire profiter tout le monde de leur mésaventure pour éviter à d’autres de tomber dans le panneau. Plutôt que de nous croire chanceux et bénis des dieux, informons-nous !


  La connaissance des fréquences de base conjuguée au bon sens est un excellent bouclier contre les menteurs et les manipulateurs, ainsi qu’une parade efficace à notre tendance à la crédulité.


  
    On ne le répétera jamais assez…
  


  
    • On ne peut jamais gagner à un concours auquel on n’a pas participé.
  


  
    • Aucun inconnu ne prend spontanément contact avec nous pour nous faire gagner de l’argent.
  


  
    • Toute méthode, quelle qu’elle soit, présente un taux d’échec : régimes alimentaires, traitements médicaux, contraception, etc.
  


  
    • Seuls des tests en bonne et due forme peuvent rassurer quant aux risques de contracter des maladies sexuellement transmissibles avec un nouveau partenaire (contrairement aux paroles, qui n’offrent qu’une marge de sécurité anecdotique).
  


  
    • De grands bénéfices impliquent toujours de grands risques (cela pourrait être l’adage d’un certain Bernard Madoff*2).
  


  
    • Aucun placement n’est garanti à 100 %.
  


  
    • Un document écrit est toujours préférable à une promesse orale.
  


  
    • L’apparence est trompeuse : on ne peut se fier à une personne uniquement en fonction de ce qu’elle dégage. La plupart des sociopathes et tueurs en série arrêtés ont été décrits par leurs voisins et connaissances comme des hommes sympathiques, voire charmants.
  


  
    Et la liste pourrait s’allonger encore…
  


  *1. Selon le psychologue Robert Feldman, nous souffrons d’un « biais de vérité », qui nous pousse à considérer a priori, ou par défaut, ce que l’on nous dit comme étant vrai.


  *2. Financier déchu et escroc notoire responsable de la ruine de nombreux investisseurs au début des années 2000. Les pertes estimées pourraient dépasser les 65 milliards de dollars.


  


  
    Chapitre 6
  


  
    La confrontation
  


  
    Écoutez attentivement
  


  Votre intuition vous met en garde : un doute s’est immiscé dans votre esprit sur la véracité des propos de votre interlocuteur. Ou, si vous préférez, les routines inconscientes comparant ce qui se passe devant vous aux expériences et aux connaissances stockées dans votre mémoire ont mis au jour des incohérences : les paroles de votre interlocuteur ne collent pas avec sa gestuelle et ses expressions faciales, ou alors vous percevez des incohérences au sein même de son discours. En un mot, vous soupçonnez un mensonge de sa part, qui pourrait vous être fâcheux.


  Vous pouvez alors enclencher les procédures de détection de mensonge exposées dans la première partie. Ou non ! En fait, il n’est même pas nécessaire de s’astreindre à identifier les signes d’une possible tromperie. Du moment que l’analyse coûts/bénéfices a rendu son verdict, que vous jugez les conséquences d’une éventuelle tromperie inacceptables pour vous, que leur capacité de nuisance serait plus importante qu’un conflit avec votre interlocuteur, vous pouvez directement passer à la phase suivante, c’est-à-dire à la confrontation.


  Si vous souhaitez poursuivre dans la détection de mensonge, alimenter vos doutes et collecter d’autres indices, il y a quelques précautions à respecter avant de se lancer. Car c’est ici que l’on quitte le domaine scientifique pour entrer dans une démarche empirique. En clair, on ne s’intéresse plus aux différences interpersonnelles générales, c’est-à-dire aux indices du mensonge par rapport à ceux qui accompagnent l’expression de la vérité chez la plupart des gens, mais aux différences intrapersonnelles. Qu’est-ce qui diffère précisément chez votre interlocuteur quand il dit la vérité et quand il ment ? Quelles sont ses idiosyncrasies*1 ?


  À cette fin, il convient de connaître son mode de fonctionnement habituel, que l’on pourrait appeler sa ligne de base59. Ce sont les écarts à la ligne de base qui donnent des indices de stress, donc de possibles mensonges. Ralentit-il soudainement, ou contraire accélère-t-il son débit de parole ? Prend-il plus de temps pour répondre à une question critique ? Devient-il étrangement nerveux lorsqu’on aborde le sujet litigieux ?


  Trois éléments clés dans le discours


  Quoi qu’il en soit, vous savez maintenant que la détection de mensonge basée sur les indices corporels n’est pas la plus fiable. Au contraire, celle qui s’appuie sur les paroles prononcées offre davantage de garanties. Il s’agit par conséquent de privilégier l’auditif par rapport au visuel. Vous allez donc porter votre attention sur trois éléments clés du discours de votre interlocuteur, comparés à son mode de fonctionnement habituel ou ligne de base :


  
    • la quantité de généralités et la pauvreté en détails appropriés (c’est-à-dire qui apportent quelque chose au propos) ;
  


  
    • la faible implication personnelle et émotionnelle, notamment par le peu de « je » exprimés (par exemple : « Un homme politique se doit de dire la vérité » plutôt que « Je vous dis la vérité ») ;
  


  
    • la précision de la mémoire, signe possible d’un apprentissage des éléments à raconter, surtout si la narration abonde en détails apparemment insignifiants, que la plupart des gens ont tendance à ne pas retenir, dans le seul but de paraître crédible.
  


  Attention aux généralités


  Les personnes qui commettent un mensonge ont tendance à restreindre la quantité de détails pertinents exprimés et à se réfugier derrière des généralités. Ce faisant, elles diminuent le risque de se contredire par la suite. Par exemple, celui qui prétend être allé au cinéma dira du film qu’il était bien, que l’histoire présentait du suspens et que les acteurs ont bien joué. La lecture d’un résumé ou d’une critique suffit pour s’en tirer. Au contraire, celui qui a vraiment assisté au spectacle détaillera les scènes qui l’ont particulièrement ému, parlera avec finesse du jeu de tel ou tel acteur et agrémentera son propos de marques d’émotions.


  La distanciation émotionnelle


  C’est une autre caractéristique du mensonge. L’implication personnelle est moindre, ce qui se traduit par une faible utilisation du pronom « je ». Le discours est moins riche en détails factuels, mais il est aussi appauvri en émotions et en commentaires personnels.


  Une trop grande précision


  Enfin, les menteurs ont tendance à être très précis, voire trop précis, dans leurs « souvenirs » inventés. Alors que la mémoire des vrais souvenirs contient de nombreux flous, que sa lecture peut être parfois laborieuse, et donc que les « Je ne sais plus… », « Quel est le rapport avec le sujet ? » ou les « Je ne suis plus trop sûr » sont fréquents, le discours du menteur sonne beaucoup plus net : il raconte avec précision, toujours de la même façon, sans se tromper, en hésitant peu.


  Mais aussi…


  Parmi d’autres éléments répertoriés de façon empirique60 (mais non validés par des recherches), on peut citer :


  
    • des tentatives pour gagner du temps : « Pardon ? », « Pouvez-vous répéter la question ? », « Je suis ravi que vous me demandiez cela », « Je savais que tu allais dire ça »…
  


  
    • des creux dans le discours : beaucoup de détails sont donnés, sauf sur un point particulier de la conversation, qui est survolé ;
  


  
    • la culpabilisation de l’interlocuteur : « Vous devriez avoir honte de me poser cette question ! », « Je n’arrive pas à croire que vous mettiez ma parole en doute… », « Je suis terriblement déçu par toi. »
  


  
    • l’oubli sélectif : la personne prétend ne plus se souvenir. Ainsi, si la vérité est découverte, elle ne pourra pas être accusée de mensonge. « À ma connaissance… », « Pour autant que je me souvienne… », « Je peux me tromper, mais… »…
  


  Précisons que si le menteur a eu tout loisir de préparer soigneusement son histoire, tous ces indices deviendront moins perceptibles, voire disparaîtront (tableau page suivante). Ils apparaîtront alors davantage dans les questions qu’on lui posera afin de vérifier ses propos.


  Supposons que l’analyse des paroles de votre interlocuteur confirme vos doutes : son propos n’est qu’un tissu de généralités, peu d’émotions sont manifestées et les souvenirs paraissent étrangement nets. Vous passez alors à l’étape suivante : vous confrontez votre interlocuteur et faites monter les enjeux.


  Efficacité des indices verbaux selon le type de mensonge
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    Soyez francs !
  


  La vérité vaut-elle un mensonge ? Est-il légitime de recourir à la manipulation et au mensonge pour obtenir la vérité*2 ? Si oui, quelle différence y a-t-il entre vos mensonges et ceux de la personne que vous tentez de percer à jour ?


  Ces questions visent à mettre en garde contre des méthodes préconisées dans certains ouvrages consacrés à la détection de mensonge. Le cœur de cette discussion est la notion de manipulation. Par définition, celle-ci consiste à amener quelqu’un à faire, penser ou ressentir quelque chose à son insu, par des moyens détournés. Cacher son intention pour obtenir quelque chose d’autrui entre déjà dans cette catégorie. Ainsi, appliquer des stratégies de détection de mensonge sur un interlocuteur sans le lui dire, par exemple analyser son langage non verbal, est déjà de la manipulation au sens strict du terme, même si cela n’en a pas l’air…


  Faut-il vraiment confondre un menteur par des mensonges ?


  Parmi les méthodes répertoriées pour faire éclater la vérité, l’usage du bluff apparaît en tête de liste : « Je sais tout, ne fais pas l’innocent ! », « Jean-Luc m’a dit qu’il t’avait vu hier soir », « Monique a tout avoué ! Inutile de nier », « J’étais là, j’ai tout entendu ! », etc. En réalité, rien de tout cela n’est avéré. Le seul but de ses paroles est d’encourager, ou plutôt de forcer les aveux. Le problème avec cette façon de procéder, outre le recours au mensonge, est son caractère éphémère : elle ne peut marcher qu’une seule fois. Quand la personne visée se rend compte qu’il s’agissait de bluff, elle décrédibilisera toutes vos tentatives ultérieures. Vous passerez pour un menteur vous-même et elle sera encore moins encline à vous avouer la vérité, puisque vous avez pris le risque de la berner.


  Une autre technique manipulatoire consiste à jouer au naïf, à faire comme si on ne se doutait de rien alors que l’on a déjà accumulé suffisamment d’éléments à charge. Cette manière de procéder a été rendue célèbre à la télévision par l’inspecteur Colombo, incarné par l’acteur Peter Falk. Débraillé, brouillon, il amenait ses interlocuteurs à le considérer comme un farfelu et donc à baisser leur garde et finir par se trahir. Le jeu du naïf consiste à poser encore et encore des questions anodines, quitte à passer pour une personne peu intelligente, afin que le menteur finisse par s’empêtrer dans ses contradictions. Comme pour le bluff, cette technique recourt à la manipulation et à la feinte. De plus, une fois identifiée, elle perd immédiatement son efficacité.


  Une mention spéciale encore pour l’effet de contraste, bien connu des professionnels de la vente. Il s’agit de mettre en lien deux informations pour les relativiser, plutôt que de les considérer dans l’absolu (le prix d’une chemise paraît dérisoire par rapport à celui du costume que l’on vient d’acquérir !). Utilisé dans les techniques visant les aveux, cela donne : « Si tu me dis que tu l’as juste embrassée, je peux l’entendre. C’est pas comme si tu m’avais vraiment trompée. » ; « Si tu fumes de temps en temps une cigarette, c’est pas comme si tu es un vrai fumeur ! » ; « Si j’apprends que tu fumes des cigarettes, ça me rassure en quelque sorte : ce n’est pas aussi grave que si tu fumes du cannabis. » On espère qu’ainsi rassuré, le menteur sera encouragé à dire la vérité… même s’il devra le payer très cher par la suite.


  Plutôt que d’utiliser des stratégies – peut-être est-ce là le problème principal de la détection de mensonge : il s’agit de stratégies, donc d’une sorte de jeu de dupes où le plus malin l’emporte –, nous pouvons privilégier la franchise. Cela consiste à annoncer la couleur à notre interlocuteur, c’est-à-dire à lui énoncer clairement et sans détours que l’on nourrit un doute par rapport à ses paroles et ses agissements.


  Il ne s’agit pas d’accuser l’interlocuteur, de le traiter de menteur, de le menacer à tort et à travers, car il risque de se mettre sur la défensive, voire de s’offusquer et de s’en prendre à nous. Toute personne ainsi accusée aura une furieuse envie de se défendre, quitte à attaquer ! Il ne s’agit pas non plus d’endosser le rôle d’un inspecteur et de bombarder notre vis-à-vis d’une salve de questions, qui risquent fort de le braquer. L’idée est plutôt de communiquer sincèrement ce qui se passe en nous : en l’occurrence, nous nourrissons des doutes. Et nous exposons les faits qui nous amènent à être sur nos gardes. Tout simplement.


  Comment jouer franc jeu ?


  En termes de communication, il s’agit de privilégier une expression à la première personne du singulier plutôt que l’usage de « tu » ou de « vous » jugeant et accusateur. « Vous me mentez ! », « Tu me prends vraiment pour un imbécile », « Vas-y, crache le morceau ! », « Cessez de me mentir, cela ne sert plus à rien… » sont des tournures à éviter. Plutôt que de faciliter un passage aux aveux, de telles phrases ont toutes les chances, par l’attitude défensive qu’elles provoquent, d’encourager les mensonges, voire la mauvaise foi.


  À la place, des tournures plus douces sont à privilégier, dans lesquelles les doutes ont toujours leur place légitime – après tout, il se peut que l’interlocuteur soit de bonne foi – et la responsabilité du côté de celui qui s’exprime : « J’ai des doutes par rapport à ta version des faits », « Ce que vous me dites ne coïncide pas avec les informations que j’ai à ma disposition », « Pourriez-vous m’aider à faire la lumière sur cette affaire ? J’ai repéré plusieurs contradictions… » Franchise ne doit pas rimer avec brusquerie, dureté, brutalité, irrespect, ni affirmations péremptoires !


  Pourquoi préférons-nous recourir à des stratégies complexes et détournées de détection de mensonge plutôt que d’exprimer simplement nos doutes ? Parce qu’au-delà de l’impression que celles-ci nous confèrent un pouvoir sur les autres, ce qui est grisant, nous avons peur ! Peur…


  
    • … d’être jugé négativement, de passer pour quelqu’un de suspicieux, qui ne fait pas confiance,
  


  
    • … de la mauvaise ambiance qui pourrait apparaître avec l’interlocuteur, voire carrément d’entrer en conflit avec lui,
  


  
    • … des réactions de colère ou de menace de notre vis-à-vis,
  


  
    • … de nous tromper et d’avoir soupçonné injustement une personne honnête,
  


  
    • … de découvrir que l’on nous a menti et de perdre confiance en cette personne.
  


  La vérité est exigeante. Elle implique que nous affrontions nos peurs, nos peurs de découvrir des choses déplaisantes, mais aussi nos peurs de ne plus être appréciés ou d’être jugés négativement. Elle ne s’acoquine que rarement avec des stratégies manipulatrices, fussent-elles efficaces, pour la faire émerger…


  
    Faites monter les enchères
  


  Vous pensez être doué pour la détection de mensonge ? D’accord, mais jusqu’à quel point ? En d’autres termes, combien d’argent seriez-vous prêt à miser sur la réussite d’une détection de mensonge ? On vous laisse interroger une personne et vous devez parier sur votre intuition à déterminer si elle dit la vérité ou non. Vous êtes prêt à miser 10 euros, 1 000 euros ? 1 million d’euros ? Êtes-vous prêt à perdre une telle somme si vous vous trompez ? La somme d’argent que nous sommes prêts à miser sur une information reflète assez bien le degré de certitude que nous entretenons à son propos. C’est le principe des paris que l’on fait entre amis. C’est aussi une méthode utilisée dans les travaux de recherche en psychologie.


  Quoi qu’il en soit, plus l’enjeu est important, plus le risque de perte est lourd, plus les conséquences sont graves et plus la tension psychique augmente chez votre interlocuteur, donc plus il est délicat pour lui de persévérer dans le mensonge. D’une part, davantage d’indices de tromperie, autant verbaux que non verbaux, risquent de filtrer ; d’autre part, il doit se demander si cela vaut la peine de continuer à mentir.


  Les indices corporels, nous le savons maintenant, ne sont pas très fiables dans la détection de mensonge, car il est assez aisé de les contrôler volontairement. Surtout si le stress, l’anxiété et la culpabilité sont absents. De fait, quand l’enjeu de la découverte du mensonge est nul, comme dans un jeu entre amis, l’identification d’un mensonge relève du hasard. Par contre, lorsque les enjeux sont importants, le stress augmente et les indices de nervosité deviennent plus visibles.


  L’intensité des émotions vécues par le menteur, exactement comme au jeu de poker, est proportionnelle aux enjeux du mensonge, comme le rappelle Claudine Biland dans son ouvrage sur la psychologie du menteur61. Si à l’image de sir Robin participant à une expérience médiatique sur le mensonge sans aucune conséquence pour lui (les résultats eussent-ils été totalement différents que cela ne changeait strictement rien pour lui), le menteur n’encourt aucune retombée en cas de découverte, l’émotion n’est pas au rendez-vous, rendant caducs les indices émotionnels et non verbaux de détection de mensonge.


  Une expérience62 a mis en lumière l’impact de l’enjeu sur l’efficacité à détecter le mensonge : les sujets visionnaient quatre vidéos de contrôles routiers réels, dans lesquels tous les automobilistes prétendaient être en règle, alors que deux commettaient une infraction importante (trafic de drogue et passager clandestin). Par rapport au taux de réussite standard de 54 %, les sujets réussirent à identifier les menteurs avec un taux de succès de plus de 63 % : l’enjeu pour les contrevenants était de taille, vu l’infraction commise et les peines encourues ! On notera que les policiers furent moins perspicaces, avec un taux de réussite à 60 %. Ceux-ci étant plus suspicieux du fait de leur expérience professionnelle, les contrevenants furent identifiés dans 80 % des cas, mais les personnes honnêtes seulement dans 40 % (beaucoup de faux positifs).


  De plus, fabriquer et élaborer un mensonge nécessite davantage d’attention et de concentration que récupérer un souvenir dans sa mémoire. Le niveau de contrôle du discours est supérieur à celui de l’expression sincère et spontanée. Un mensonge dont les enjeux sont nuls n’a pas à être fortement contrôlé et tant pis si une contradiction apparaît. Au contraire, lorsque l’enjeu est important, il faut automatiquement élever le niveau de contrôle du discours pour éviter à tout prix les contradictions. Les indices verbaux – pauvreté des détails, manque d’implication personnelle, souvenirs trop nets – apparaissent alors avec plus de probabilité.


  C’est donc bien l’importance des enjeux qui facilite la détection de mensonge : plus les enjeux sont élevés, plus les indices trahissant les mensonges deviennent présents et visibles*3.


  Comment élever les enjeux ?


  Il s’agit de communiquer notre soupçon à l’interlocuteur et de l’avertir des conséquences d’un possible mensonge. De façon simple et directe : « J’ai des doutes sur ce que tu me racontes », « Je ne suis pas convaincu de ta sincérité », « Si tu me mens, il y aura des conséquences pour toi. » Comme c’est par le langage que vient le mensonge, c’est par le langage qu’on va le mettre au jour !


  Le mensonge ne peut fonctionner que dans le flou et l’obscurité. Il craint la lumière et la précision. Ainsi, allumer le projecteur, communiquer ses doutes et rester parfaitement clair soi-même sont des attitudes qui ont toutes les chances de faire monter les enjeux.


  
    • « Vous me proposez une affaire en or. Je dois quand même avouer que j’ai des doutes. Je vais me renseigner plus précisément sur ce projet et sur vos antécédents. »
  


  
    • « J’ai des doutes sur ton emploi du temps d’hier soir. Comme je te l’ai déjà dit, je ne peux tolérer que tu me mentes. Je vais donc me renseigner. Je t’avertis déjà : si je découvre que tu m’as menti, il y aura de terribles conséquences pour toi. »
  


  
    • « Tu me dis qu’il n’y a rien entre toi et cette femme. Je n’arrive quand même pas à m’enlever le doute de l’esprit. Je suis donc sur mes gardes. Et je te le demande encore une fois : me trompes-tu avec elle ? Si tu devais me mentir maintenant et que je le découvre par la suite, sache que ma décision de te quitter sera irrévocable. Par contre, si tu me dis la vérité, alors nous pourrons en discuter et voir comment aller de l’avant. »
  


  Chantage, menaces ? Quel paradoxe ! Une personne est peut-être en train de nous mentir et elle nous accuse de chantage ! En réalité, un individu sincère acceptera une enquête et s’emploiera à nous faciliter l’accès aux informations permettant de la disculper. Annoncer à quelqu’un les conséquences de la découverte de son mensonge n’est jamais du chantage : c’est une marque de respect et de clarification !


  Lorsqu’on décide de mettre en doute la parole de notre interlocuteur et de le lui communiquer, il faut s’attendre à des réactions de sa part. Il peut se vexer, nous critiquer, essayer de nous culpabiliser, voire se montrer agressif. Ces réactions ne permettent cependant pas de faire pencher la balance du côté de la vérité ou du mensonge. Une personne malhonnête peut manifester les mêmes réactions d’indignation qu’une personne sincère accusée de mentir.


  
    Triez le faux et le vrai
  


  « Il faisait chaud ce jour-là ! » Mensonge ou vérité ? Ni l’un ni l’autre… Ou les deux. Car il s’agit d’une interprétation, c’est-à-dire d’un regard subjectif sur la réalité. Il faisait sans doute chaud pour certains et froid pour d’autres, comme en témoignent les choix vestimentaires différents !


  L’interprétation que nous faisons des faits est par définition très personnelle et son rapport à la vérité ambigu. Nous pouvons être convaincu de ne pas être alcoolique alors que nous buvons plus d’une bouteille de vin tous les jours ; nous sommes sincèrement persuadé d’être un bon époux alors qu’il nous arrive de déroger, mais exceptionnellement seulement, à la règle d’exclusivité sexuelle ; nous affirmons en toute bonne foi ne pas être responsable d’un délit parce que nous n’avons fait qu’y participer et que nous ne l’avons pas initié ; etc. Ce n’est pas parce que nous sommes de bonne foi que nous disons la vérité pour autant. Telle est la magie de la subjectivité et de l’interprétation.


  Tout ce qui relève d’une interprétation échappe à la distinction binaire du vrai et du faux pour entrer dans une gradation d’adéquation à la réalité, avec un résultat qui s’apparente le plus souvent à : pas tout à fait faux, pas tout à fait vrai. Pour accéder à la vérité, il est par conséquent impératif de s’intéresser avant tout aux faits objectifs.


  Les faits objectifs restent nos meilleurs alliés


  L’objectivité peut se définir par le constat que la description d’un fait est semblable chez tous les observateurs. Elle s’exprime grâce à un consensus et fait référence à des conventions : il faisait 22 °C ce jour-là. Il suffit de retrouver un relevé de température pour établir si l’information est vraie ou fausse. Une description objective est en ce sens soit vraie, soit fausse.


  Les faits objectifs sont les meilleurs alliés de celui qui cherche la vérité. Ce sont donc eux qu’il faut traquer et chercher à mettre en évidence, sans se laisser divertir par les interprétations. Par exemple, dans un soupçon de liaison extraconjugale, des questions du type « Me trompes-tu ? » risquent de s’échouer contre le mur des interprétations : le conjoint infidèle peut répondre en toute sincérité que non, il ne nous trompe pas car, pour lui, embrasser une autre personne n’est pas une tromperie, celle-ci n’étant avérée que dans le cas de rapports sexuels complets. Même s’il devait y avoir quelques caresses intimes, ce ne serait toujours pas une tromperie au sens propre du terme. Mais les faits ne peuvent pas être à ce point dévoyés : ils se sont embrassés, ou pas ; avec la langue (french kiss), ou pas.


  De même, l’adolescent qui sent le tabac peut tout à fait soutenir qu’il ne fume pas, dans le sens qu’il n’est pas un fumeur régulier parce qu’il ne grille une cigarette que de manière épisodique. « As-tu fumé aujourd’hui ? » est plus simple à faire entrer dans la catégorie du vrai ou du faux.


  Pour trier le faux et le vrai, il est capital de s’intéresser aux faits, c’est-à-dire aux informations relatives à des événements ponctuels vérifiables. Car, et c’est un postulat de base, seuls les faits peuvent être vérifiés. Il s’agit donc d’isoler ceux qui permettent d’accéder à la vérité : les extraire de la gangue d’interprétations et les dissocier des autres informations propres à nous induire en erreur. Dans un discours où se combinent beaucoup d’éléments, le mensonge a tôt fait de se cacher dans un flot de vérités. Il peut être vrai que nous sommes sorti du travail à 17 heures précises, que nous avons pris le train de 17 h 34 et que nous sommes rentré à pied chez nous. Mais aussi que nous n’étions pas seul dans le train : une charmante compagnie nous y attendait !


  Le mensonge se complaît dans les questions formulées maladroitement, les jeux de mots et les erreurs de logique, qui tous ont le pouvoir d’embrouiller les faits. « As-tu bu un verre de bière hier soir ? » : réponse négative, car la personne a effectivement bu une bière, mais pas dans un verre ou alors elle en a bu plus d’un. À proprement parler, elle n’a donc pas bu un verre de bière. De même lorsqu’on pose une question qui renvoie à plusieurs faits simultanément*4, la réponse peut ne s’en référer qu’à un seul. « Est-il vrai que tu as vu Gérard au bar hier soir ? » : réponse négative, car nous avons effectivement vu Gérard, mais pas au bar, ou pas hier soir, ou alors nous avons bien passé la soirée au bar, mais pas avec Gérard.


  Pour débusquer la vérité, citer des faits simples et isolés est le plus efficace. Le chemin pour y arriver consiste en une communication précise, directe et sans détour. Une fois les faits énoncés, il reste à les vérifier, c’est-à-dire à les confronter à d’autres témoignages (si possible au pluriel, pour éviter de se retrouver parole contre parole) ou à des preuves matérielles s’il y en a : lettres, courriers électroniques, textos, photos, factures, contrats, relevés de comptes, etc. En l’absence de preuve, la tâche peut se révéler impossible. C’est le sens du dicton : « À beau mentir qui vient de loin… »


  La démarche se veut transparente : on met en doute la parole de son interlocuteur, on lui communique les conséquences pour lui d’un possible mensonge et on cherche à réunir les informations qui pourront être vérifiées. On ne se cache pas du fait que l’on vérifiera ses propos. Dans le mot vérifier, il y a la même racine que dans vérité.


  
    Posez les bonnes questions
  


  Qu’avez-vous fait la semaine passée ? Vous répondez que vous avez travaillé, comme chaque semaine, et que vous avez profité de la météo clémente du dimanche après-midi pour aller vous balader dans la forêt. Soit, mais pourquoi ne dites-vous pas que vous vous êtes brossé les dents à trois reprises chaque jour, que vous vous êtes nourris, que vous avez fait vos ablutions, que vous avez dormi, etc. ? Cela vous paraît trop évident pour le faire remarquer. Vous ne le mentionnez pas, non pas dans l’intention de mentir, mais parce que vous le jugez non pertinent. Mais si votre dentiste vous pose la même question, vous mentionnerez peut-être vos brossages de dents réguliers.


  Cet exemple montre que l’on ne dit pas tout. On ne peut jamais tout dire, sans pour autant qu’il y ait volonté de mentir. On trie l’information que l’on va communiquer en fonction du contexte, en supposant que certaines données sont plus pertinentes que d’autres. Il ne s’agit aucunement d’occultation volontaire, ou de mensonge blanc, mais d’omission automatique. Il n’y a pas d’intention de tromper.


  Dans le mensonge sciemment perpétré, au contraire, l’omission est volontaire et elle répond à un dessein précis. Celui qui, interrogé sur ses activités de la semaine précédente, tait qu’il a rejoint sa maîtresse à l’hôtel ou détourné 10 000 euros sur le compte de l’entreprise, a la sombre intention de tromper son interlocuteur. Mais il pourra toujours se cacher derrière le fait qu’on ne peut pas tout dire et que vous ne le lui avez pas demandé clairement. « Mais tu ne me l’as pas demandé ! » est une des répliques favorites des menteurs pris sur le fait.


  Les questions que l’on pose se révèlent d’une importance cruciale quand il s’agit de traquer les faits pour identifier le mensonge et la manipulation. Deux grandes catégories s’offrent à nous : les questions ouvertes et les questions fermées. Les premières appellent un développement et visent des réponses élaborées (sujet, verbe et complément), par exemple une description plus ou moins détaillée : « Qu’as-tu fait hier soir entre 20 heures et 22 heures ? » ou « Pourquoi es-tu arrivé en retard ? » Les secondes cernent des informations factuelles simples (qui, quoi, quand, où) ou encore une réponse affirmative ou positive claire (oui ou non) : « Avec qui étais-tu au restaurant hier soir ? », « Quand as-tu quitté ton travail mardi après-midi ? », « As-tu fumé aujourd’hui ? ».


  Les deux types de questionnement présentent chacun des avantages et des inconvénients. L’avantage des questions ouvertes est qu’elles permettent d’obtenir plus d’informations, notamment des éléments auxquels nous n’avions pas pensé au moment de poser la question. Leur inconvénient est qu’elles noient les faits dans une mer de données : l’interlocuteur a tout loisir de s’éloigner du sujet pour parler d’autre chose.


  Du côté des questions fermées, l’avantage est qu’elles se concentrent sur des faits précis, mais, ce faisant, elles passent peut-être à côté d’informations pertinentes, tant elles sont ciblées. De plus, la moindre imprécision dans la formulation peut amener une réponse inutilisable : si le jeune interrogé n’a pris que cinq ou six bouffées sur la cigarette qu’on lui a proposée, et qu’il répond qu’il n’a pas fumé une cigarette, sous-entendu en entier, ment-il pour autant ? On notera que s’offusquer devant la mauvaise foi n’apporte pat grand-chose dans une réflexion sur la détection de mensonge !


  Quand on cherche à débusquer la vérité, notre manière de communiquer doit être d’une précision impitoyable. Toutes les échappatoires que nous laissons dans notre façon de nous exprimer risquent d’être utilisées par les menteurs et les manipulateurs. À nous d’y prendre garde !


  Le questionnement offre un atout supplémentaire dans la recherche de la vérité : il permet de sortir de l’ornière préparée par le menteur. Poser des questions inattendues, qu’il n’a pas pu anticiper et donc préparer, l’amène à devoir improviser : les risques de contradictions sont alors plus élevés, de même que les indices verbaux et non verbaux de tromperie davantage présents. Des recherches montrent que les menteurs qui doivent répondre à des questions faisant référence à des informations d’ordre spatial (« Par rapport à la porte d’entrée, où étiez-vous assis avec votre ami ? ») et temporel (« Qui a terminé le repas en premier, vous ou votre ami ? ») ont davantage de risques de se tromper63. En particulier, la comparaison entre le témoignage oral et un dessin que l’on demande de produire a permis d’identifier les menteurs avec une précision de l’ordre de 75 %.


  Les questions inattendues amènent les menteurs à mobiliser des ressources cognitives additionnelles : ils doivent réfléchir pour créer des informations cohérentes avec leurs mensonges précédents. Par analogie, fabriquer un mensonge s’apparente à parler dans une langue étrangère que l’on ne maîtrise pas encore : il faut réfléchir consciemment à ce que l’on dit, par contraste avec notre langue maternelle où la parole est fluide et automatique. Et, comme lorsqu’on s’exprime dans une autre langue, on produit moins de mots, on donne moins d’informations… Ou encore, on pourrait comparer ce phénomène à un ordinateur ralenti par différents programmes qui tournent en parallèle.


  Ce surcroît d’efforts, appelé charge cognitive, serait même, selon de récentes hypothèses, responsable des comportements non verbaux que l’on peut parfois déceler chez les menteurs64. Ce ne serait pas le stress, mais bien la charge cognitive qui provoquerait une baisse de tonicité chez eux et permettrait d’expliquer des manifestations telles que : réduction des clignements de paupières, des mouvements des mains et des doigts, ainsi qu’un allongement des pauses verbales65.


  En définitive, les bonnes questions, lorsqu’on confronte un hypothétique menteur, sont celles qui le surprennent et l’obligent à élaborer en temps réel ses mensonges. Ce sont surtout celles qui nous permettent d’aller au-delà de la belle histoire qu’il essaie de nous faire gober pour nous embobiner et celles qui ont le pouvoir de cerner des faits qui pourront, le cas échéant, être vérifiés.


  
    Parez aux techniques de fuite
  


  Personne n’aime perdre la face, menteur ou non ! Plutôt que d’accepter d’être percés à jour et d’assumer les conséquences de leurs mensonges, beaucoup de gens vont persister dans leur version des faits, même si elle est irréaliste. Ils vont tenter de sauver la face par différents moyens et techniques de fuite.


  Pour nous, il s’agit alors de garder la ligne, de ne pas nous laisser distraire et de rester focalisés sur le thème de la conversation, sur la question posée. Et de revenir à la charge jusqu’à obtention de la réponse souhaitée : « Soit ! Mais nous étions en train de parler de… », « Sans doute, mais vous n’avez pas répondu à ma question. », « On en reparlera plus tard, mais pour l’instant… »


  Voici quelques techniques de fuite courantes, ainsi que le type de réponse qui peut leur être opposé dans les situations de la vie quotidienne.


  Botter en touche


  • « Pourquoi aurais-je fait ça ? »


  
    « Je n’en sais rien. Je te demande juste de me dire si tu l’as fait ou pas. »
  


  • « Il faudrait vraiment être stupide pour faire une chose pareille. »


  
    « C’est ton avis. Mais tu n’as pas répondu à ma question : as-tu… ? »
  


  • « C’est toujours la même chose, personne ne me croit ! »


  
    « C’est possible. Mais revenons à la question que je vous ai posée… »
  


  • « Tu fais partie de la police ? »


  
    « Non, j’aimerais simplement que tu répondes à ma question. »
  


  Jouer l’innocence bafouée*5


  • « Tu ne me fais pas confiance ! », « Tu oses me traiter de menteur ! », « Je suis déçu par toi, moi qui croyais que nous étions amis… », « Comment oses-tu me soupçonner ? »


  
    « C’est justement parce que la confiance est importante à mes yeux que je tente de la préserver. Peux-tu répondre à ma question ? »
  


  • « C’est une question indiscrète ! »


  
    « Qu’est-ce qui vous fait dire qu’elle est indiscrète ? Ne souhaitez-vous pas y répondre ? »
  


  • « Vous pensez que je suis capable de faire une telle chose ? »


  
    « Je n’ai pas prétendu ça. J’aimerais juste que vous répondiez : l’avez-vous fait ou pas ? »
  


  • « Vous n’avez qu’à demander à mes amis ! Ils vous diront que je ne ferais jamais ça. »


  
    « Sans doute, mais j’aimerais que vous me disiez vous-même si vous l’avez fait ou non. »
  


  Accuser et culpabiliser


  • « Quoi, tu ne me crois pas ! Tu me traites de menteur. »


  
    « Je n’ai pas dit ça. Je cherche simplement à vérifier ce que tu m’as raconté. »
  


  • « De toute façon, tu ne me crois jamais… »


  
    « Je ne me reconnais pas dans ce que tu dis. Pour l’instant, peux-tu répondre à ma question ? »
  


  • « Avec toutes tes questions, tu pousserais n’importe qui à vouloir te cacher des choses. »


  
    « J’entends que mes questions t’incommodent. Mais il est important pour moi que tu répondes à celle-ci. »
  


  • « Tu devrais avoir honte de te comporter de la sorte »


  
    « Cela ne me fait pas plaisir, mais c’est important pour moi que tu répondes à cette question. »
  


  • « Si tu savais comme cela m’attriste que tu ne me fasses pas confiance. »


  
    « J’en suis désolé. Mais j’aimerais beaucoup que tu me dises… »
  


  Attaquer


  • « C’est parce que je suis une femme que vous osez mettre ma parole en doute ! »


  
    « C’est votre opinion ! Mais j’aimerais quand même savoir… »
  


  • « Vous n’êtes qu’un raciste ! »


  
    « Cela n’a rien à voir avec notre problème. J’aimerais juste que vous répondiez à ma question… »
  


  • « Tu te crois meilleur que les autres ! »


  
    « Non, je n’ai pas cette prétention. Mais tu n’as pas répondu à ma question. »
  


  • « Tu ne t’occupes jamais de moi et maintenant tu veux tout savoir ! »


  
    « Cela ne me fait pas plaisir d’entendre une telle chose et j’aimerais que l’on en reparle plus tard. Pour l’instant, serais-tu d’accord pour répondre à ma question ? »
  


  Feindre la colère


  • « Ça m’énerve trop ! Arrête immédiatement ! »


  
    « D’accord, je vois que tu es trop énervé pour continuer cette conversation. Mais je te poserai de nouveau la question quand tu te seras calmé… »
  


  Se mettre en colère quand les questions se font dérangeantes est une stratégie que certains utilisent pour rendre tabous les thèmes qu’ils ne veulent pas aborder. D’énervements en crises de colère, ils conditionnent peu à peu leurs interlocuteurs à ne plus poser ce genre de questions.


  Ces différentes stratégies, et bien d’autres encore, sont destinées à nous détourner de la question posée. Plutôt que de nous laisser embarquer dans des discussions stériles, restons centrés sur le but de la conversation : obtenir une réponse à nos questions. Sans toutefois manquer de respect à l’interlocuteur ni l’accuser d’être un menteur a priori…


  Enfin, n’oublions pas ce constat d’une simplicité désarmante : les paroles s’envolent, mais les écrits restent. Les menteurs raffolent des déclarations qui changent avec le temps, des « Mais je n’ai jamais dit ça, tu as mal compris » et autres retournements de situation. Toutes les pièces écrites que nous pouvons obtenir seront autant d’atouts dans notre travail de recherche de la vérité.


  
    La vérité, et après ?
  


  Toute détection de mensonge vise à obtenir la vérité. Soit, mais une fois celle-ci obtenue, que se passe-t-il ? Que faire de cette vérité révélée ?


  Vous avez découvert que votre conjoint entretient une liaison, que votre enfant fume en cachette ou qu’il se sert dans votre porte-monnaie, que votre collègue Michel médit de vous dans votre dos, que vos associés maquillent la comptabilité de l’entreprise, que votre employé consulte Internet au lieu de travailler une bonne partie de la journée, que votre banquier ne vous a pas averti des risques de vos placements, que l’entreprise que vous avez mandatée pour la rénovation de votre logement n’en est pas à sa première plainte pour malfaçon, etc. Tout votre travail de détection de mensonge a abouti à ce résultat. Et maintenant ?


  Il doit y avoir des conséquences


  Votre façon de réagir dépendra du type de relation qui vous unit au menteur, des enjeux de la situation, de la gravité de la tromperie. Pourtant, un élément doit toujours être pris en considération dans votre façon de donner suite à la découverte du mensonge : si vous faites comme si rien ne s’était passé, si vous décidez d’oublier le mensonge, alors vos efforts n’auront pas servi à grand-chose. Pire, votre absence de réaction encouragera votre vis-à-vis à persévérer dans la cachotterie et la manipulation. Après tout, si mentir ne porte pas à conséquence, pourquoi s’en priver ?


  N’apprenons-nous pas de nos erreurs ? Les gens n’ont-ils pas assez de bon sens pour changer leurs comportements quand ils se rendent compte d’avoir mal agi ? Cette version optimiste de l’être humain n’est malheureusement pas toujours vérifiée dans les faits, tant s’en faut ! Car elle néglige un mécanisme psychique puissant dont nous avons déjà parlé, la réduction de la dissonance cognitive, qui nous permet de justifier nos actes peu glorieux ou carrément malhonnêtes, en nous persuadant que nos agissements ne sont pas si terribles (par exemple : « D’accord, j’ai menti. Mais tout le monde ment, c’est même toi qui me l’as dit ! »).


  Vous arrive-t-il de téléphoner lorsque vous conduisez ? Fumez-vous ? Pratiquez-vous suffisamment d’exercices physiques ? À l’heure actuelle, il est impossible d’ignorer que téléphoner au volant est une immense source de danger, que la fumée « tue » ou « entraîne une mort lente et douloureuse », comme il est affiché sur tous les paquets de cigarettes, et que de nombreux troubles de santé sont occasionnés par un manque d’exercice physique ou une vie trop sédentaire. Et pourtant ! Beaucoup d’automobilistes continuent d’utiliser leur téléphone en conduisant, de très nombreuses personnes continuent de fumer et une grande partie de la population vit de manière beaucoup trop sédentaire. Et tous ces gens prétextent de bonnes raisons à leurs agissements !


  Prendre conscience des effets fâcheux d’un mensonge et de la souffrance de la victime, savoir que c’est « mal » de mentir, tout cela n’est souvent pas encore suffisant pour induire le changement. À cette fin, les conséquences négatives et désagréables sont très efficaces : quand on paie le prix de nos actes, on est davantage motivé à changer ! Le conducteur devant s’acquitter d’une amende salée tout en perdant de précieux points sur son permis de conduire s’abstient généralement de téléphoner au volant par la suite ; l’annonce d’une maladie grave ou une crise cardiaque marquent souvent l’arrêt du tabagisme ; les contrôles sanguins inquiétants (taux de cholestérol trop élevé) et les problèmes de santé amènent de nombreuses personnes dans les salles de fitness…


  Pour comprendre ce mécanisme, il faut savoir que les êtres humains, de même que beaucoup d’animaux, sont dotés d’un cerveau muni d’un système limbique qui génère des affects agréables et des affects désagréables. Ce système est programmé pour rechercher ce qui est agréable, qui fait du bien, et éviter ce qui est désagréable. Énoncé sous forme de règle générale, voilà ce que ça donne : tout comportement dont les conséquences sont agréables pour celui qui le réalise a tendance à être reproduit, alors que tout comportement aux conséquences désagréables tend à être évité par la suite*6.


  Selon cette règle, toute manipulation mise au jour et non sanctionnée risque de se reproduire. Pour diminuer ce risque, il est conseillé de la faire suivre d’une conséquence désagréable pour le menteur. Quelle conséquence ? Cela dépend évidemment de la situation, de l’interlocuteur et du type de relation qui nous unit à lui : une punition sous forme de privation de sortie ou d’écran pour un jeune, une dénonciation pénale pour une personne particulièrement malveillante, une prise de distance momentanée pour un conjoint infidèle, etc.


  
    Schéma des renforcements et des punitions
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  Sanctionner une manipulation ou un mensonge découverts revient à rompre la complicité qui nous unit au menteur. La manière dont la vérité a émergé joue également un rôle dans ce processus. Un aveu de la personne responsable de la tromperie mérite en principe une sanction moindre (« Faute avouée est à moitié pardonnée », affirme un dicton) que la dénégation d’un menteur qui persiste à nier ses actes alors que des preuves flagrantes l’accablent.


  En revanche, il est capital que ce soit la tromperie qui soit sanctionnée, et non pas l’aveu en lui-même. Si notre réaction, à la suite de l’aveu, n’est pas claire à ce propos, le menteur risque d’associer notre désarroi, notre tristesse, notre colère, voire notre hystérie, à sa confidence. Cette conséquence désagréable pour lui risque de diminuer à l’avenir la probabilité qu’il choisisse la franchise. Au besoin, on le précisera : « Ce n’est pas parce que tu m’as dit la vérité que tu es puni, mais bien parce que tu m’as préalablement menti. La vérité aurait fini par éclater de toute façon. Tu as eu le courage d’avouer, ce qui est tout en ton honneur et je t’en remercie. Mais la tromperie, elle, entraîne des conséquences… » Peu importent leurs formes, la tromperie doit avoir des conséquences.


  Pour éviter ce risque d’amalgame entre l’aveu et la tromperie, il convient de séparer la réaction émotionnelle des conséquences induites par la découverte du mensonge*7. L’émotion peut être exprimée, tant qu’elle reste dans les limites du respect. Elle n’a pas forcément à être partagée avec le menteur ou le manipulateur, qui pourra s’en servir comme levier d’influence sur nous par la suite. Notre réaction émotionnelle, qu’elle appartienne au registre de la déception ou à celui de la colère, n’est pas en soi une conséquence fâcheuse pour l’interlocuteur, car elle est momentanée et passagère. S’énerver, crier, menacer… et après ?


  La suite que l’on entend donner au mensonge découvert doit être le fruit d’une réflexion posée, qui implique nos valeurs personnelles ainsi que les limites que l’on ne peut pas accepter de voir transgresser. Le message donné au manipulateur est ainsi clair.


  *1. Manière d’être particulière propre à un individu.


  *2. Autre question : peut-on outrepasser le droit pour faire respecter le droit ?


  *3. Les interrogatoires policiers cherchent de la même façon à mettre la pression sur les prévenus.


  *4. Que dit une personne qui affirme : « Je ne supporterais pas que tu me trompes et que tu ne prennes pas tes précautions. » ? Qu’elle admet la tromperie pour autant que l’autre se protège ?


  *5. De même, pourquoi faire précéder nos paroles d’un « Je vais être franc avec toi » ? Est-ce une façon de dire que nos paroles antérieures n’étaient pas sincères ?


  *6. C’est la règle fondamentale de la psychologie comportementaliste formalisée par Frederik Skinner.


  *7. Cette règle est aussi valable dans les sanctions éducatives.


  


  
    Conclusion
  


  
    Un pouvoir qui n’en est pas un
  


  Ce livre ne vous a pas menti : vous voilà devenu expert en détection de mensonge ! Non pas que vous soyez maintenant capable de percer à jour tous les mensonges que vous rencontrez, mais vous connaissez les différentes techniques existantes pour déceler la duplicité, et surtout leurs faiblesses et leurs limites. Vous savez donc qu’aucune d’entre elles n’est infaillible, qu’aucune n’est assimilable à un don de clairvoyance. La détection de mensonge, peu importe la méthode utilisée, reste un art aléatoire dont la chance est toujours partie prenante.


  Une des raisons du succès des menteurs est justement la méconnaissance générale de ces limites. Tant que les gens continuent de porter leur attention sur des indices peu significatifs, le regard fuyant, l’agitation et la nervosité, tant qu’ils se focalisent sur le non-verbal, ils permettent aux manipulateurs et aux escrocs de les berner. C’est donc un grand pas en avant que de ne plus céder aux sirènes de la facilité et de l’illusion.


  La connaissance des techniques de détection de mensonge, vous en avez maintenant conscience, ne confère pas de pouvoir sur autrui. Un tel pouvoir, s’il existait, rendrait indéniablement malheureux celui qui le possède, à l’image du roi Midas qui, selon la légende, transformait en or tout ce qu’il touchait – une malédiction en réalité –, ou dans un registre plus récent les super-héros (Superman, Spiderman, etc.), condamnés à une pesante solitude du fait de leur différence d’avec le commun des mortels. Un tel pouvoir ôterait le filtre de politesse et de conventions sociales de nos échanges avec autrui, les rendant insupportables. De même, les motivations cachées et peu avouables de chacun deviendraient accessibles. Une telle transparence aurait de quoi rendre fou, littéralement, comme si l’on pouvait connaître à l’avance la date exacte du décès de nos amis. La dissimulation est nécessaire aux interactions sociales, nos propres mensonges – pieux, comme il se doit ! – en sont la preuve flagrante !


  Être à même d’identifier les mensonges dans la vie quotidienne ne confère aucun super-pouvoir, pas plus qu’il ne peut relever d’un phénomène de foire. S’engager dans une détection de mensonge ne devrait jamais être pris à la légère. Il ne s’agit en aucun cas d’une pratique anodine, ni d’un jeu. On est bien loin d’un divertissement télévisé dans lequel il s’agirait d’identifier les menteurs pour gagner une somme d’argent sous les applaudissements du public. Car, dans la réalité, une fois la tentative de tromperie mise au jour, encore faut-il y faire face !


  Or force est d’admettre, et c’est la deuxième raison du succès des manipulateurs, que nous préférons croire à l’honnêteté des gens que nous côtoyons, quand bien même de légitimes soupçons pèseraient sur eux. Car ils s’arrangent pour nous dire ce que nous aimons entendre et nous voulons croire à leurs belles paroles. Nous avons tellement envie de croire que nous ferons des bénéfices faramineux en investissant notre argent, que nous réaliserons des affaires extraordinaires qui nous rendront riches, que jamais notre conjoint ne nous trompera, que nos enfants sont studieux et honnêtes, qu’il suffit d’ingérer quelques pilules pour perdre tous nos kilos superflus sans le moindre effort…


  C’est donc moins, dans nos vies quotidiennes, l’art de détecter les mensonges et de percer à jour les manipulateurs – nous ne sommes pas des détectives ni des policiers – que celui de cesser de croire aveuglément à leurs boniments qu’il est nécessaire de développer. Ne plus continuer à être leurs complices, quitte à mettre en doute ouvertement leurs propos, quitte à les confronter, quitte à vérifier, voire à faire son enquête, pour en avoir le cœur net ! Traquer le mensonge et faire face à la vérité se révèlent rarement une tâche confortable. Cela implique d’avoir recours à une communication exigeante et risquée…


  


  
    Annexes
  


   


  


  
    10 croyances erronées sur le mensonge
  


  Mythe no 1


  Mensonge et vérité sont des éléments parfaitement disjoints qui s’excluent l’un l’autre. Ce qui est vrai est vrai, ce qui est faux est faux et il n’y a rien entre les deux.


  Cette affirmation est uniquement valable pour les faits objectifs isolés. Dans les situations complexes et les interprétations que nous en faisons, vérité et mensonge (distorsion de la réalité) sont la plupart du temps imbriqués et difficilement dissociables.


  Mythe no 2


  Le mensonge nuit à la qualité des relations. L’authenticité et la transparence sont des vertus essentielles à la vie en société.


  Dire tout ce qui nous passe par la tête est le plus sûr moyen de créer des problèmes. La vie en société exige de se conformer à des codes de savoir-vivre et de politesse. Taire certaines de nos pensées est nécessaire. Dans ce sens, le mensonge, par omission et par falsification, est incontournable pour adoucir et huiler les relations sociales. Il est même préconisé et enseigné aux enfants.


  Mythe no 3


  Il existe des indices totalement fiables qui trahissent le mensonge.


  À ce jour, il n’existe aucun moyen totalement sûr et fiable à 100 % de détecter le mensonge. Pas même les techniques d’imagerie cérébrale, d’analyse vocale ou les détecteurs de mensonge (polygraphes).


  Mythe no 4


  Les indices non verbaux sont les plus efficaces pour détecter le mensonge, en particulier le regard fuyant, les gestes nerveux et l’agitation du corps.


  Ces éléments du langage corporel étant faciles à contrôler et les premiers auxquels on pense quand on veut se montrer convaincant, ils ne sont pas efficaces pour détecter le mensonge, contrairement à ce qu’affirme la croyance populaire. Les études scientifiques réalisées à ce sujet confirment toutes cette conclusion.


  Mythe no 5


  Les menteurs se trahissent par des signes émotionnels.


  Il est tout à fait possible de mentir sans éprouver d’émotions particulières, de même qu’un stress ou une appréhension peuvent accompagner l’expression de la vérité. C’est pourquoi les techniques de détection de mensonge basées sur le décryptage des signes émotionnels ne sont pas infaillibles. Cela dit, la plus efficace est certainement celle mise au point par Paul Ekman sur les expressions et micro-expressions faciales : FACS (Facial Action Coding System) et METT (Micro Expression Training Tool).


  Mythe no 6


  Les vrais souvenirs sont nets. Hésitations et approximations dénotent le mensonge.


  La mémoire n’est pas nette : elle ne s’apparente pas à un disque dur informatique. Au contraire, elle reconstruit et retravaille les souvenirs à chaque remémoration. Ceux-ci sont donc malléables, ils évoluent avec le temps en même temps que leurs contours se modifient.


  Mythe no 7


  Être capable de détecter efficacement les mensonges confère un avantage significatif sur les autres.


  Une telle capacité, si elle existait, rendrait la vie difficile à supporter : les pensées de chacun seraient accessibles à l’état brut, sans aucun filtre de bienséance, les règles de politesse ne seraient plus d’aucune utilité, l’intimité (préserver son jardin secret) ne serait plus possible et enfin, on ne pourrait plus se donner de bonnes raisons de justifier nos actes peu glorieux et nos petits manquements quotidiens.


  En ce qui concerne la tromperie, c’est moins sa détection qui importe que de savoir y réagir adéquatement pour la déjouer.


  Mythe no 8


  Les astuces des experts en détection de mensonge peuvent facilement être transposées dans la vie quotidienne.


  De même qu’être champion à un jeu vidéo de conduite automobile ou de simulation de vol ne signifie pas que l’on soit un bon pilote dans la réalité, les stratégies de détection de mensonge des professionnels ne sont pas transposables dans la vie quotidienne. Les contextes sont différents, de même que les possibles conséquences d’une mise en doute de la sincérité de l’interlocuteur lorsqu’il s’agit d’un proche.


  Mythe no 9


  Les menteurs et les manipulateurs sont des êtres sans scrupules et dénués de valeurs témoignant d’un profil psychologique particulier et déséquilibré.


  Nous commettons tous des petits mensonges, que nous n’avons pas de mal à justifier, donc pour lesquels nous n’éprouvons ni remords ni culpabilité. Certaines personnes font de même avec des actes jugés malhonnêtes voire clairement criminels. Mais les principes à la base de la tromperie sont identiques. La différence est davantage quantitative que qualitative.


  Mythe no 10


  La confiance ne souffre aucun doute.


  Dans les relations humaines, la confiance intervient là où les certitudes sont absentes, elle va donc de pair avec le doute. La confiance se gagne, se donne, se retire, mais reste toujours vigilante et prudente.


  


  
    En résumé
  


  Les bons détecteurs de mensonge…


  
    • … portent leur attention sur les paroles énoncées plutôt que sur les signes corporels ;
  


  
    • … se basent sur les incohérences (entre le verbal et le non-verbal ainsi qu’internes au discours) ;
  


  
    • … considèrent ces indicateurs comme des indices à vérifier et non des preuves ;
  


  
    • … évaluent les risques d’un mensonge potentiel et agissent en conséquence ;
  


  
    • … annoncent clairement leurs intentions, ne jouent pas avec leurs interlocuteurs (naïveté feinte, bluff, etc.) et prennent le risque de les confronter ;
  


  
    • … vérifient les faits quand ils le peuvent ;
  


  
    • … ne présument pas de leurs compétences (ils savent qu’en situation artificielle, par exemple un jeu, ou sur la base d’un enregistrement vidéo, la détection du mensonge relève du hasard) ;
  


  
    • … restent modestes et sont conscients qu’ils peuvent toujours être trompés.
  


  Car les bons menteurs…


  
    • … contrôlent leur gestuelle et leurs expressions émotionnelles ;
  


  
    • … n’éprouvent pas forcément d’émotion à mentir/ne laissent transparaître que peu de signes non verbaux ;
  


  
    • … préparent et apprennent leurs mensonges pour ne pas se trahir ;
  


  
    • … peuvent se persuader que leurs mensonges sont des vérités ;
  


  
    • … se donnent de bonnes raisons de cacher la vérité ;
  


  
    • … disent ce que leurs interlocuteurs ont envie d’entendre ;
  


  
    • … n’ont pas de scrupule à mentir, peuvent même en éprouver du plaisir.
  


  


  
    Tableau synoptique
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