


Les habiletés 
•  Nous, les profs, sommes 

habitués: 
–   Au format « une idée par 

heure » 
–  Aux clientèles captives 
–  À valoriser les concepts 

complexes et les termes 
ésotériques 

–  Au fait que personne 
n’écoute ce qu’on dit 

•  Ce n’est pas évident que 
tous les profs /chercheurs 
soient les rois de la 
communication 
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Communiquer hors de sa tribu 

•  La formation 
disciplinaire comme 
une forme 
d'enculturation dans 
une tribu ésotérique 
au sens de "qui ne 
peut être compris que 
par des initiés" 
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L'illusion de rationalité 

•  La rationalité comme 
une idéologie  
–  Lire Culture and 

practical reason de M. 
Sahlins 

•  La rationalité comme 
un idéal 

•  Les limites 
(cognitives, pratiques, 
collectives) 
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The knowledge curse 

•  Il est étonnement 
difficile d'expliquer 
clairement quelque 
chose que l'on sait 
trop bien 
–  120 mélodies. 50% 

d'identifications 
anticipées 2,5% 
d'identifications réelles 

–  L. Newton (1990) Overconfidence in the 
communication of intent. Ph.D. thesis. 
Standford. 
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La connaissance comme un acquis 
individuel 

•  La distinction entre 
l’information 
(communicable, 
impersonnelle et dont 
la validité est 
analysable) par rapport 
à la connaissance 
(individuelle, 
internalisée, 
dépendante du 
contexte) qui n’est pas 
communicable en soit 
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Savez-vous faire du vélo ? 
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Rationalité et choix 

•  You plan to spend the evening in 
the  library working on a short 
paper due the following day. As you 
walk across campus you discover 
that an author you have always 
admired is about to give a public 
lecture. Do you proceed to the 
library anyway or go to the lecture 
instead? 

•  21% say they will work at the 
library 

•  Redelmeier DA, Shafir E. Medical Decision 
Making in Situations That Offer Multiple 
Alternatives. JAMA. 1995;273(4):302-305. 
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Rationalité et choix 

•  You plan to spend the evening in 
the library working on a short 
paper due the following day. As you 
walk across campus you discover 
that an author you have always 
admired is about to give a public 
lecture and that—in another hall—
they are about to screen a foreign 
movie that you have been wanting 
to see. Do you proceed to the 
library anyway, go to the lecture 
instead, or go to the movie? 

•  40% say they will work at the 
library 
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Rationalité et choix 

•  Results. In one scenario involving a 
patient with osteoarthritis, family 
physicians were less likely to prescribe a 
medication when deciding between two 
medications than when about deciding 
one medication (53% vs 72%; P<.005). 
Apparently, the difficulty in deciding 
between the two medications led some 
physicians to recommend not starting 
either. Similar discrepancies were found 
in decisions made by neurologists and 
neurosurgeons concerning carotid artery 
surgery and by legislators concerning 
hospital closures. 

•  Conclusions. The introduction of 
additional options can increase decision 
difficulty and, hence, the tendency to 
choose a distinctive option or maintain 
the status quo. Awareness of this bias 
may lead to improved decision making in 
complex medical situations 
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Les biais heuristiques 

•  Notre raisonnement est le produit d'un 
organe qui ne fonctionne pas selon un modèle 
(rationnel) de maximisation synoptique simple 
– Availability: Les décisions se fondent sur 

l'information disponible, mais notre mémoire est 
sélective et peu fiable (-> avez-vous des 
chaussettes chanceuses) 

– Representativess: Notre esprit catégorise 
naturellement et tire de ces catégories des 
estimations prédictives 

– Anchoring and adjustment: En décidant, notre 
esprit part d'une base connue et extrapole 
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L’influence subconsciente 
–  The principle of Liking «people like those who like 

them» 
–  The principle of Reciprocity «people repay in kind» 
–  The principle of Social Proof «people follow the lead of 

similar others» 
–  The principle of Consistency «people align with their 

clear commitments» 
–  The principle of Authority «people defer to experts» 
–  The principle of Scarcity «people want more of what 

they can have less of» 

–  Cialdini R. B. (2001) Harnessing the science of persuasion HBR, oct. 
72-79 
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Le modèle SUCCESs 

•  Simple 
•  Unexpected 
•  Concrete 
•  Credible 
•  Emotional 
•  Stories 
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Simple 

•  Un tiens vaut mieux 
que deux tu l'auras 

•  Attends d'avoir 
traversé la rivière 
pour dire au crocodile 
qu'il a une bosse sur 
le nez 

•  Quand un chenapan 
t'embrasse, compte 
tes dents 

•  Mnémotechnie, mais 
pas seulement... 
dicter un principe de 
comportement 
général que chacun 
peut adapter à sa 
réalité 
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Dialectique et rhétorique 
•  Dialectique 

–  The starting point of a 
dialectic argument [are] 
points of view already in the 
community; its conclusion 
is not a formal proof but a 
shared understanding.  

•  Rhétorique 
–  Rhetoric is the craft of 

persuasion, the study of all 
the ways of doing things 
with words 
•  Majone 1989 Evidence, 

Arguments & Persuasion in  
the policy process, New-
Haven, Yale University Press 
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Une recette réthorique 

•  Pour avoir un effet sur 
le comportement, un 
argument doit: 
–  Utiliser une rhétorique 

efficace pour établir un 
lien causal plausible 
entre une action et un 
effet 

–  S'appuyer sur des 
valeurs, normes ou 
croyances partagées qui 
valorisent l'effet en 
question 
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Information et compétition 
« In an information-rich world, the 
wealth of information means a dearth 
of something else: a scarcity of 
whatever it is that information 
consumes. What information 
consumes is rather obvious: it 
consumes the attention of its 
recipients. Hence a wealth of 
information creates a poverty of 
attention and a need to allocate that 
attention efficiently among the 
overabundance of information sources 
that might consume it. » 
 

–   Simon, H. A. (1971). Designing 
Organizations for an Information-
Rich World. In M. Greenberger 
(Ed.), Computers, Communication, 
and the Public Interest. Baltimore: 
Johns Hopkins Press. pp. 40-41) . 
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Inattendu 
•  Attirer 

l'attention, 
déstabiliser 
–  Donner envie 

d'en savoir 
plus / 
pourquoi ... 

–  Identifier un 
"knowledge 
gap" et le 
combler 
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Concret 

•  Le contraire de ça:  
–  dramatically transform 

ethical "outside the box" 
thinking 

–  competently 
administrate state of the 
art human capital 

–  interactively provide 
access to pandemic 
platforms 
•  merci à http://

www.atrixnet.com/bs-
generator.html 
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•  La probabilité de 
gagner le gros lot avec 
un billet de 6/49 est de 
l'ordre de une sur 
quatorze millions 
–  1/13 983 816 si vous 

aimez la précision 
–  En fait ça dépend un peu 

des numéros joués aussi 
(oui oui...) 

!"!!!!!!

!!0,000010000!!!!!

!!0,000020000!!!!!

!!0,000030000!!!!!

!!0,000040000!!!!!

!!0,000050000!!!!!

!!0,000060000!!!!!

!!0,000070000!!!!!

Probabilité!
d'être!frappé!
par!la!foudre!
chaque!année!

Probabilité!de!
gagner!le!gros!
lot!du!6/49!avec!

un!billet!

Probabilité!de!
mourir!dans!un!
accident!d'auto!
chaque!année!
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Crédible 

•  Exploiter les sources 
de légitimité 
disponibles 
–  Science 
–  Uniformes 

(expériences de 
Milgram) 

–  Règles 
institutionnelles 

–  Sens commun "if you 
can make it here..." 
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Infirmières et autorité médicale 

•  Une expérience célèbre 
où un chercheur se 
faisant passer pour un 
docteur convainc au 
téléphone 95%  (21/22) 
des infirmières 
d'injecter un Rx à un 
patient à une dose 
mortelle 

•  Hofling CK et al. (1966) "An Experimental Study 
of Nurse-Physician Relationships Journal of 
Nervous and Mental Disease 143:171-180. 

•  Résumé: https://en.wikipedia.org/wiki/
Hofling_hospital_experiment 
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Information, connaissances et 
politique 

•  « Anyone wishing to influence the decision of a 
governmental official, then, must be concerned not 
only with getting the information to him but also with 
the problem of presenting it so that the decision maker 
will be receptive. The only effective communications 
are those which get through the perceptual screen. In 
fact, there is no other way to influence governmental 
decisions short of remaking the personalities of 
decision makers or replacing them with other persons. 
The lobbying process, then, is essentially a 
communication process, and the task of the lobbyist is 
to figure out how he can handle communications most 
effectively in order to get through to decision makers. » 
Milbrath 1960 p35 

23 



Appel aux sentiments 
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Racontez une histoire 
•  In 1748, the British politician and 

aristocrat John Montagu, the 4th 
Earl of Sandwich, used a lot of his 
free time for playing cards. One of 
the problems he had was that he 
greatly enjoyed eating a snack, 
whilst still keeping one hand free 
for the cards. 

•  So he came up with the idea to eat 
beef between slices of toast, which 
would allow him to finally eat and 
play cards at the same time. 
Eating his newly invented 
“sandwich,” the name for two 
slices of bread with meat in 
between, became one of the most 
popular meal inventions in the 
western world. 

•  Limites et 
structuration cognitive 
de l'humain 

•  L'anecdote comme le 
liant du simple, 
inattendu, concret, 
crédible et émouvant 
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SUCCESs en résumé 

 
Porter attention 

Comprendre et se 
souvenir 

Croire / être d'accord 
S'en préoccuper 

Pouvoir agir 

= Inattendu 
= Simple et concret 

= Crédible 
= Sentiments 
= Histoires 

26 



À qui s'adresser 
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•  Connaissez vos amis 
– L'information a un coût et 

un prix 
– Elle est une aide pour vos 

amis et une embûche pour 
vos ennemis 



En conclusion: la science et la 
politique 

•  Alors que le menteur est un homme d'action, le 
diseur de vérité, qu'il dise la vérité rationnelle ou la 
vérité de fait, n'en est jamais un. Si le diseur de 
vérité de fait veut jouer un rôle politique, et donc 
être persuasif, il ira, presque toujours, à de 
considérables détours pour expliquer pourquoi sa 
vérité à lui sert au mieux les intérêts de quelque 
groupe. Et, de même que le philosophe remporte 
une victoire à la Pyrrhus quand sa vérité devient une 
opinion dominante chez les porteurs d'opinion, le 
diseur de vérité de fait, quand il pénètre dans le 
domaine politique et s'identifie à quelque intérêt 
particulier et à quelque groupe de pouvoir, 
compromet la seule qualité qui aurait rendu sa 
vérité plausible, à savoir sa bonne foi personnelle, 
dont la garantie est l'impartialité, l'intégrité et 
l'indépendance. Il n'y a guère de figure politique 
plus susceptible d'éveiller un soupçon justifié que 
le diseur professionnel de vérité qui a découvert 
quelque heureuse coïncidence entre la vérité et 
l'intérêt.  
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Source: Arendt, H. (1972). 
Chapitre VII: Vérité et politique 
La crise de la culture Paris: Folio 
p. 318. 



Arendt p. 319-320 
•  Le menteur, au contraire, n'a pas besoin de 

ces accommodements douteux pour 
apparaître sur la scène politique: il a le grand 
avantage d'être toujours, pour ainsi dire, déjà 
en plein milieu. Il est acteur par nature: il dit 
ce qui n'est pas parce qu'il veut que les 
choses soient différentes de ce qu'elles sont 
- c'est-à-dire qu'il veut changer le monde. Il 
tire parti de l'indéniable affinité de notre 
capacité d'agir, de changer la réalité, avec 
cette mystérieuse faculté que nous avons, qui 
nous permet de dire «Le soleil brille» quand il 
pleut des hallebardes.  [...] La bonne foi n'a 
jamais été comptée au nombre des vertus 
politiques, parce qu'elle a peu en vérité pour 
contribuer à ce changement du monde et des 
circonstances qui appartient aux activités 
politiques les plus légitimes.  
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Où est la ligne ? 
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– Tout le monde va être 
d'accord sur le fait qu'il 
existe une limite à ne pas 
franchir dans l'équilibre 
entre vérité et efficacité. 
Mais chacun va avoir sa 
propre limite 

•  Comment savoir quand on 
dépasse les bornes ? 


