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Introduc)on

« Grâce à la recherche psychologique et aux moyens de communication modernes la pratique de la 
démocratie a pris un tournant. Une révolution se produit, infiniment plus significative que tout 
déplacement du pouvoir économique. Dans la vie de la génération qui contrôle maintenant les affaires, 
la persuasion est devenue un art consciencieux et un organe régulier du gouvernement populaire. 
Aucun d’entre nous ne commence à comprendre les conséquences, mais ce n’est pas une prophétie 
audacieuse de dire que la connaissance de la façon de créer le consentement modifiera chaque calcul 
politique et modifiera toutes les prémisses politiques » Walter Lippmann, Public Opinion, 1922



La publicité scientifique, 
une revolution dans l’art

de la manipulation



Ivy Lee« La publicité n’est pas un 
jeu, c’est une science. La 
différence entre les deux est 
aussi grande que l’écart 
entre un attaché de presse et 
un docteur en publicité. La 
fonction d’un attaché de 
presse est de faire passer les 
informations. Le problème 
d’un docteur en publicité 
est d’inciter son patient à se 
comporter de telle sorte 
qu’il reçoive l’approbation 
d’un bon éditeur de 
presse »
Ivy Lee, cité par le New 
York Press, 11 avril 1915



Albert Lasker























« Testez votre promesse. 
Testez vos médias. Testez 
vos titres et vos 
illustrations. Testez la 
taille de vos publicités. 
Testez votre fréquence. 
Testez votre niveau de 
dépenses. Testez vos 
publicités. N’arrêtez 
jamais de tester et votre 
publicité ne cessera de 
s’améliorer »
David Ogilvy, 
Confessions of an 
Advertising Man, 1963







Rosser Reeves









John W. Hill

« Il n’y a rien de mal à la propagande. C’est 
de l’éducation. C’est la diffusion des 
connaissances. Ce n’est que lorsqu’elle est 
mal utilisée qu’elle devient odieuse. La 
propagande n’est fondamentalement que l’art 
de la persuasion. »



Michel Bongrand



« Il n’y a pas loin de la 
communication à la propagande. […] 
Il n’y a pas loin de la recherche de 
l’adhésion et de la création de 
crédibilité aux chemins de la 
persuasion, voire à la manipulation »
Michel Bongrand



Roger Ailes











L’applica8on de la 
psychologie à la 

manipula8on de masse



« La psychologie est évidemment à la 
base de l’économie politique et, en 
général, de toutes les sciences sociales. 
Un jour viendra peut-être où nous 
pourrons déduire des principes de la 
psychologie les lois de la science 
sociale »
Vilfredo Pareto, Manuel d’économie 
politique, 1906



John B. Watson

Les pionniers de la publicité psychologique



George Creel, « ministre » 
de la propagande des Etats-Unis (1917-1919) 



Charlie Chaplin 
et Douglas 
Fairbanks 
assurant la 
promotion du 3e

emprunt de 
guerre devant le 
bureau du Trésor 
américain à New 
York City, le 8 
avril 1918





L’invention du cinéma de propagande

















Ernest Dichter





« La persuasion, comme l’enseignement ou 
l’énergie atomique, est susceptible d’être utilisée 

pour le bien comme pour le mal »
Ernest Dichter



Marcel Bleustein Blanchet et Ernest Dichter









Richard Thaler



Le numérique et 
l’avènement d’armes de 
manipulation de masse

























« Rien n’influence plus quelqu’un 
que la recommandation d’un ami» 

Mark Zuckerberg, 2017











Le modèle OCEAN ( les « Big Five »)









Le modèle des émotions universelles de Paul Ekman



Facebook Emoticons (2016) Nouvel émoacône, Mai 2020











«Le capitalisme de surveillance revendique unilatéralement 
l’expérience humaine comme matière première gratuite destinée à 
être traduite en données comportementales. Bien que certaines de 
ces données soient utilisées pour améliorer des produits ou des 
services, le reste est déclaré comme un surplus comportemental 
propriétaire, qui vient alimenter des chaînes de production 
avancées, connues sous le nom d’« intelligence artificielle », pour 
être transformé en produits de prédiction qui anticipent ce que vous 
allez faire, maintenant, bientôt, plus tard. Enfin, ces produits de 
prédiction sont négociés sur un nouveau marché, celui des 
prédictions comportementales, que j’appelle les marchés des 
comportements futurs. »
Shoshana Zuboff, L’âge du capitalisme de surveillance, Paris, 
Zulma, 2020 (2019), p. 25







« Une minorité sélectionnée de personnes fait preuve de 
caractéristiques relevant à la fois du narcissisme (un autocentrement
extrême), du machiavélisme (une défense brutale de ses propres 
intérêts) et de la psychopathie (un profond détachement
émotionnel). Contrairement aux caractéristiques du Big Five que 
l’on trouve chez tout le monde à un degré ou à un autre et qui font 
partie de la psychologie normale – ouverture, conscienciosité, 
extraversion, agréabilité et neuroticisme –, les trois traits formant 
cette « sombre triade » sont inadaptés, ce qui signifie que ceux qui 
en font preuve sont généralement plus enclins à adopter des 
comportements antisociaux, voire à perpétrer des actes criminels. À
partir des données que CA avait collectées, l’équipe fut capable 
d’identifier des individus qui possédaient à la fois un score élevé en 
neuroticisme et les caractéristiques de la « sombre triade », ainsi 
que ceux qui étaient davantage sujets à des impulsions colériques et 
des pensées conspirationnistes que le citoyen moyen. Cambridge 
Analytica les cibla, introduisant des récits via des groupes 
Facebook, des publicités, ou des articles dont l’entreprise savait, 
grâce à ses tests en interne, qu’ils avaient de grandes probabilités
d’attiser la colère de ce segment très étroit d’individus possédant
ces caractéristiques. CA voulait provoquer les individus, les pousser 
à s’engager ». 
Christopher Wylie, Mindfuck. Le complot de Cambridge Analyaca
pour s’emparer de nos cerveaux, Paris, Grasset, 2020



Ouvert

Clips de campagne conçus par Cambridge Analytica
pour le Comité d’action politique (PAC) de John Bolton (2014)

Consciencieux

Extraverti

Attentionné

Névrosé



« J’ai montré à l’équipe les cinq versions différentes de cette publicité 
(…). Chacune avait été sélectionnée en fonction des profils de 
personnalité des électeurs et de la modélisation du public visé. Les 
données démontraient sans la moindre ambiguïté que chaque clip avait 
parfaitement fonctionné. J’avais un tableau indiquant les taux de clics et 
la mobilisation. Le résultat de cette campagne d’opinion était sans appel : 
on constatait une hausse des opinions favorables. Bolton avait même eu 
recours à un autre prestataire pour confirmer cette tendance. (…). Grâce à 
ces contenus, les électeurs étaient de plus en plus conscients que la 
sécurité intérieure était un enjeu électoral majeur. En Caroline du Nord, 
nous avions diffusé nos messages auprès d’un groupe de jeunes femmes 
testées comme étant extrêmement « névrosées », selon le modèle 
OCEAN. Au terme de l’opération, nous avons découvert, en comparant 
ces femmes avec un groupe témoin, que nous avions fait progresser ce 
sujet de 34% dans leurs préoccupations. Ce qui avait influencé leur façon 
de votre. Nous en étions sûrs à 95%. » 
Britanny Kaiser, Cambridge Analytica. L’entreprise qui a siphonné les données de 
87 millions d’utilisateurs, Paris, Harper Collins, 2020 (2019), p. 201-202.



« Dark Ad » de Cambridge AnalySca ciblant les 
démocrates porteurs d’armes dans les Etats-clés (2016)



Conclusion



La Commission Européenne veut 
interdire en 2024 : 

- De déployer des techniques subliminales 
au-delà de la conscience d'une personne 
pour déformer matériellement le 
comportement d'une personne d'une 
manière qui cause ou est susceptible de 
causer un préjudice ; 

- D’exploiter les vulnérabilités d'un groupe 
en raison de son âge, de son handicap 
physique ou mental pour fausser 
matériellement le comportement d'une 
personne appartenant à ce groupe d'une 
manière qui cause ou est susceptible de 
causer un préjudice ; 

- D’évaluer ou classer la fiabilité des 
personnes physiques en fonction de leur 
comportement social ou de 
caractéristiques personnelles ou de 
personnalité connues ou prédites, 
conduisant à un traitement préjudiciable 
ou défavorable.


