13 techniques pour débattre de facon éthique

(sans y laisser sa santé mentale)

La méthode sourcée pour faire vaciller une conviction, méme la plus bétonnée

Pourquoi cette fiche existe

Si tu esici, c'est probablement que tu m'écris ce genre de message depuis des semaines : "OK
super, j'ai compris le mécanisme, merci, mais concrétement, on fait quoi ? J'ai mon voisin qui
me sort ¢a a chaque apéro, ma tante a Noél, un collégue a la machine a café, et je craque a
chaque fois."

Cette fiche est pour toi. Pas pour gagner un débat sur Instagram (quoique... !) mais surtout pour
survivre a un repas de famille sans y laisser votre santé mentale, et peut-étre, parfois,
planter une graine qui poussera plus tard.

Une chose avant de commencer : si tu es quelqu'un de sensible, qui n'a jamais compris
comment on peut détester a ce point la un inconnu a cause de sa couleur de peau ou de sa
religion, c'est normal que ¢a t'épuise.

Les gens qui luttent contre ca sont souvent des gens empathiques, justement a I'opposé de la
haine qu'ils combattent. Ce n'est pas une faiblesse. Mais ¢a veut dire qu'il faut des outils, pas
juste de la volonté, sinon on s'épuise pour rien. C'est exactement ce que cette fiche essaie de
donner : une forme d'intelligence émotionnelle qui permet de ne pas se fatiguer a combattre
dans le vent.

Pourtant, je comprends ton combat intérieur. On a peut-étre le méme. Ce qui m'a
personnellement motivée a créer ce compte, cette fiche, et a travailler sur une formation en
parralléle, c'est l'injustice. Je déteste toutes formes d’injustices.

Je me suis longtemps sentie impuissante face a 'ampleur de l'injustice dans le Monde. Et puis,
j'ai fini par me dire que méme si je ne pouvais pas tout révolutionner seule, je pouvais au
moins essayer de partager mes réflexions.

Car ces réflexions sont en réalité des idées qui pesent directement sur des élections, sur des
lois, sur la vie de millions de personnes. Convaincre une personne, méme une seule, n'est jamais
"pour rien." Et je me suis lancée.

Alors si tu lis ces quelques lignes, du fond du coeur, merci. Merci de partager avec moi ce
combat. Merci d’'essayer de créer un Monde plus juste. Et merci de me faire confiance.

Introduction — Pourquoi le rationnel seul ne suffit pas



Pour beaucoup de gens, une opinion politique n'est pas une idée qu'ils ont mais un marqueur
d'appartenance a un camp. La remettre en question revient, dans leur cerveau, a remettre
en question leur place dans ce groupe. Le chercheur Dan Kahan (Yale) appelle ca I'identity-
protective cognition : plus une info menace l'appartenance groupale, plus elle est rejetée, parfois
plus encore chez les gens qui raisonnent bien, parce qu'ils sont juste plus doués pour construire
la contre-attaque.

Toutes les techniques qui suivent ont un point commun : elles ne cherchent jamais a
gagner un débat frontal. Elles contournent la menace identitaire, pour que la personne puisse
bouger sans avoir l'impression de trahir son camp.

Partie 1 — L'étude qui a tout changé
Broockman & Kalla, Science, 2016

Deux chercheurs (Stanford et Berkeley) ont testé une hypothese a contre-courant : et si la
meilleure facon de réduire un préjugé n'était pas de débattre, mais de faire raconter a la
personne un moment ou elle-méme s'est sentie jugée injustement ?

Le protocole : 56 militants sont allés frapper a 501 portes en Floride, sur le sujet de la
transphobie.

Conversation d'environ 10 minutes, construite autour de la prise de perspective pas de
statistiques, pas de contre-argumentation frontale. Juste une vraie conversation, ou on
demande a la personne de partager son propre vécu de jugement injuste, puis on fait le pont
avec le sujet.

Résultat : baisse mesurable du préjugé, encore présente 3 mois apres, et résistante a des
contre-arguments ultérieurs.

Petit détail qui donne du poids a I'étude : ces deux chercheurs sont aussi ceux qui ont
démasqué une fraude scientifique sur une étude précédente sur le méme sujet (LaCour &
Green, 2014, publiée dans Science puis rétractée pour données inventées).

lls ont ensuite refait le protocole eux-mémes, proprement, avec une rigueur méthodologique
irréprochable, ce qui rend leurs propres résultats d'autant plus solides.

Le prolongement direct pour nous : Kalla & Broockman, 2019

Méme équipe, méme méthode, appliquée cette fois spécifiquement aux préjugés anti-
immigration (personnes sans-papiers), testée dans le Michigan, en Pennsylvanie et en Caroline
du Nord aupres de 2838 électeurs.

Les résultats vont dans le mé&me sens : les conversations basées sur la prise de perspective
réduisent durablement les attitudes d'exclusion, y compris sur des sujets aussi identitaires que
I'immigration.



La premiére chose a comprendre est que tu dois garder ton calme, colite que cote. Celui
qui s'énerve a perdu, car il est gouverné par ses émotions et n‘est donc plus rationnel.

Je te laisse découvrir les 13 techniques ...

Partie 2 — Les 13 techniques

1. Le deep canvassing (prise de perspective)

Le mécanisme : La technique de Broockman & Kalla elle-méme, demander a la personne de
raconter un moment ou elle s'est sentie jugée injustement, avant de faire le pont avec le sujet
qui vous oppose. Ca humanise la conversation avant de la politiser.

Exemple : "Moi je vous le dis, j'ai grandi dans une cité, on nous a volé notre quartier petit a
petit, plus personne se sent chez soi, et on nous traite de racistes si on le dit"

- Ne pas contrer avec des chiffres sur la gentrification.

Essaye plutbt : "Se sentir dépossédé de son quartier est une vraie souffrance, et je te crois. Est-ce que
¢a t'est aussi arrivé de te sentir jugé ou mis dans une case a cause d'ou t'habites ou de ton accent ?"

2. L'inoculation par la technique (Van der Linden, Cambridge)

Le mécanisme : Plutdt que de réfuter juste le contenu d'un argument, nommer la technique
manipulatoire utilisée. Ca immunise pour la prochaine fois, parce que la personne apprend a
repérer le procédé, pas juste a contester un fait isolé.

Exemple : "Un ami qui bosse dans la police me dit que 80% des agressions dans le métro sont
commises par des étrangers”,

-~ Répondre : "Ca s'appelle un faux expert : 'un ami qui bosse dans X' n'est pas une source vérifiable.
Tu as le lien vers une vraie statistique officielle ?"

3. Le questionnement socratique (street epistemology) (Peter Boghossian)

Le mécanisme : Ne jamais attaquer la conclusion. Remonter a la méthode qui a produit cette
conclusion, comment est-ce que tu es arrivé a savoir ¢a, puis tester si cette méthode tient
debout ailleurs, sur un exemple neutre. La faille, quand elle apparait, est découverte par la
personne elle-méme, pas assénée par toi.



Exemple : "C'est un fait, I'islam est incompatible avec la République, tout le monde le sait"

- demander : “Comment t'es arrivé a cette conclusion ? Genre, concrétement, qu'est-ce qui t'a fait
passer de ‘je sais pas' a 'c'est un fait' ?"

(La personne cite en général des exemples médiatiques, une expérience isolée, ou "le bon
sens".)

— "Ok. Et cette méme méthode, juger toute une religion a partir de ce qu'on voit le plus dans les
médias, ou d'un cas particulier, si on I'appliquait au catholicisme avec les scandales de
pédocriminalité dans I'Eglise, ou @ la laicité francaise avec les listes d'attente antisémites de Vichy, ¢a
donnerait quoi comme conclusion ?"

— "Si t'acceptes pas cette conclusion pour le catholicisme ou pour 'les Francais', c'est que ta méthode
n'est pas fiable, elle marche que quand ¢a t'arrange. Non ?"

La personne ne peut plus se réfugier dans un chiffre. Elle doit défendre sa méthode elle-
méme, et c'est la que ¢a craque, parce qu'aucune méthode de ce type ne survit au test de
la réciprocité.

4. Le test de cohérence (universalisabilité kantienne)

Le mécanisme : Demander a la personne d'appliquer son propre critére jusqu'au bout, a un cas
gu'elle n'a pas anticipé. Un critére qui ne vaut que pour un groupe n'est pas un critére, c'est un
prétexte.

Exemple : "Ne pas confondre avec des ingénieurs, des retraités, des étudiants qui apportent
une richesse... pas le chaos comme nos immigrés venus principalement d'Afrique.”

- La question qui referme le piege : "Un ingénieur camerounais qui vient bosser en France, il est
dans quelle case pour toi ?"

5. Ne jamais attaquer l'identité, seulement I'affirmation

Le mécanisme : L'effet boomerang (backfire effect) est documenté : une identité qu'on attaque se
radicalise. Cibler la phrase, jamais la personne.

Exemple : "Vous les gauchistes vous préférez les délinquants aux vraies victimes, bande de
bobos déconnectés”

- Surtout pas de "t'es un facho" en retour, mais plutét : "Je pense pas qu'on défende les mémes
choses, mais c'est quoi, pour toi, une 'vraie victime' que je serais en train d'ignorer ?"



6. Le steelmanning

Le mécanisme : Reformuler I'argument adverse dans sa version la plus forte avant de répondre.
Ca désamorce la défensive et donne une crédibilité qui rend le contre-argument plus difficile a
ignorer.

Exemple : "Moi je veux juste que mes impats servent a des gens qui ont cotisé, c'est pas du
racisme de vouloir de la justice sociale”

- Reformuler d'abord : "Ta priorité c'est que le systeme reste juste pour ceux qui contribuent depuis
longtemps, c'est légitime. Sauf qu'en creusant les chiffres, une grande partie des immigrés contribuent
aussi depuis des années, je peux te montrer ?"

7. L'auto-affirmation préalable (Cohen & Sherman)

Le mécanisme : Les gens sont plus réceptifs a un contre-argument sensible quand on a d'abord
validé une autre de leurs valeurs, sans rapport avec le sujet qui fache.

Exemple : Face a un oncle qui écrit sur le groupe familial "Bon les enfants, faut étre réaliste et
protéger les siens d'abord”

- Répondre : "Tonton, je sais que t'as toujours été le premier a filer un coup de main au village, quelle
que soit la téte de la personne, c'est un truc que j'admire chez toi. C'est un peu cette logique que
J'essaie d'appliquer, juste a plus grande échelle.”

8. L'écoute active fagcon entretien motivationnel

Le mécanisme : Questions ouvertes, reformulation, éviter le mode débat frontal. Technique
empruntée aux addictologues : on ne convainc pas quelqu'un contre sa volonté, on l'aide a se
contredire lui-méme.

Exemple : "J'ai I'impression que ¢a part dans tous les sens avec I'immigration, et on ne sera bientbt
plus Francais"

- Demander : "Qu'est-ce qui te fait dire que ¢a part dans tous les sens ? Y'a un truc précis qui t'a
marqué récemment ?"



9. Recentrer sur le vécu réel plutdt que le fantasme collectif

Le mécanisme : Face a une peur généralisée a tout un groupe, demander si c'est du vécu
personnel ou du récit collectif. Ca sépare I'expérience réelle du fantasme.

Exemple : "les immigrés venus d'Afrique générent du chaos en France”.

- La question a poser : "Toi personnellement, t'as déja été victime d'un vol ou d'une agression par
une des personnes dont tu parles ? Ou c'est une peur que tu portes sans l'avoir vécue ?"

10. Savoir distinguer sa vraie cible — et savoir se retirer

Le mécanisme : Sur les réseaux, la vraie cible c'est souvent le public silencieux, pas 'auteur du
commentaire. Et face au pur trolling, aucune technique de dialogue ne fonctionne, se retirer
n'est pas un échec.

Exemple : "Ta gueule sale gauchiste débile, retourne faire tes carrousels de merde"

- une réponse publique courte pour le public ("Merci d'illustrer exactement ce qu'on vient de
démontrer."), puis blocage.

11. Le recadrage moral (Feinberg & Willer, Stanford/Toronto)

Le mécanisme : Un argument politique convainc rarement formulé dans le systeme de valeurs
de celui qui parle, il faut le reformuler dans le systeme de valeurs de la personne en face. Dans
leurs études, un argument écolo en termes de "pureté/contamination"” convainc bien plus les
conservateurs qu'un argument classique en "dégats sur la planete". Point honnéte a garder en
téte : moins de 10% des gens font ¢a spontanément, méme en essayant, alors ¢a se travaille !

Exemple : "L'immigration incontrdlée détruit ce qu'on a mis des générations a construire, nos
traditions, notre mode de vie"

- Recadrer en langage de protection/stabilité plutdt qu'en langage d'égalité : "Une société qui
laisse une partie de sa population vivre dans la peur et la précarité, sans les mémes droits, c'est une
société qui se fragilise de l'intérieur, un vrai risque pour la stabilité qu'on essaie tous les deux de
protéger, non ?"



12. Provoquer l'illusion de compréhension explicative (Fernbach, Rogers, Fox &
Sloman, Psychological Science, 2013)

Le mécanisme : Demander a quelqu'un d'expliquer étape par étape COMMENT sa position
fonctionnerait concréetement réduit son sentiment de tout comprendre et modére ses positions.

Exemple : "Y'a qu'a arréter I'immigration, fermer les frontiéres, et tout ira mieux, c'est pas
compliqué”

- Demander : "Concréetement, comment tu fermerais les frontiéres ? Avec quels moyens, sur combien
de kilométres, et tu ferais quoi des accords européens actuels ?"

13. La dissonance cognitive comme levier, pas comme punition (Festinger)

Le mécanisme : Exposer volontairement une personne a une contradiction entre deux choses
gu'elle affirme (plutét que de la lui asséner comme accusation) crée un inconfort qu'elle va
chercher a résoudre elle-méme, souvent en ajustant sa position, a condition que ce ne soit
jamais présenté comme un piege ou une humiliation.

Exemple (authentique) : "ingénieurs qui apportent une richesse" d'un coté, "chaos venu d'Afrique” de
I'autre, dans le méme message.

- La contradiction n'a pas besoin d'étre pointée du doigt agressivement mais posée : "Comment
tu différencies les deux dans ta téte, concretement ?"

Pour conclure
Ce qu'on vient de voir dans cette fiche n'est pas un talent qu'on a ou qu'on n'a pas.

C'est une compétence, la rhétorique, au sens noble du terme. Et depuis Aristote, on sait qu'elle
repose sur trois piliers : I'ethos (la crédibilité de celui qui parle, la confiance qu'on lui accorde), le
pathos (I'émotion qu'on touche, ou qu'on apaise), et le logos (la logique, I'argument qui tient
debout).

La plupart des gens n'utilisent que le logos, les faits, les chiffres, en pensant que ¢a suffit. Vous
savez maintenant que c'est rarement le cas, et que le vrai travail se joue sur les trois fronts a
la fois.

Et ¢ca, ¢a se travaille. Ce n'est pas inné ni réservé a certains et encore moins simple. Ca demande
du recul sur l'instant, une forme d'intelligence émotionnelle qui permet de sentir ce qui



se joue vraiment derriére les mots de I'autre.

Ca demande aussi d'avoir compris comment fonctionnent les mécanismes de persuasion et
d'influence, pas pour manipuler, mais pour reconnaitre quand on vous manipule, et pour
savoir comment tendre la main sans se faire piéger soi-méme.

Etil y a un dernier point, peut-étre le plus important : pour faire tout ca sans basculer soi-méme
dans un débat stérile avec quelqu'un de complétement fermé, il faut d'abord avoir travaillé
sur ses propres biais.

Se déconditionner soi-méme, pour étre capable de voir ses propres angles morts, ses propres
réactions automatiques, sa propre part d'ego dans I'échange. Sans ¢a, on croit dialoguer
alors qu'on est juste en train de se défendre... Ca se sent, et ¢ca ferme toutes les portes qu'on
essayait d'ouvrir.

C'est exactement ce travail, comprendre ces mécanismes en profondeur, apprendre a les
manier avec justesse, et faire le sien avant de vouloir déconstruire celui des autres, que je vais
vous proposer d'approfondir dans ma prochaine formation, qui sort fin aoGt.

Cette fiche en est un avant-golit. La formation sera le travail complet.
En attendant, prenez soin de vous.
Des bisous.

Naly.



