Comprendre le besoin de
paraitre, l'influence sociale
et nos motivations

1. La question de départ : pourquoi

avons-nous besoin de « paraitre »
?

Le point de départ de cette réflexion est une observation assez simple : une partie de nos
comportements semble parfois davantage destinée aux autres qu'a nous-mémes.

Quelques exemples :

e porter une belle tenue non seulement parce qu'elle nous plait, mais parce qu'on souhaite
étre percu comme élégant ;

e porter une montre prestigieuse pour communiquer une certaine réussite ;

e conduire une belle voiture parce qu'elle peut suggérer un certain statut professionnel ou
financier ;

e plus généralement, choisir certains objets, vétements ou comportements en fonction de
I'image qu'ils vont produire chez les autres.

Une premiere interprétation serait de considérer cela comme un manque de confiance, un
sentiment d'infériorité ou un besoin excessif de validation.

Mais cette lecture est trop simple.

Le besoin de paraitre est beaucoup plus profondément lié au caractere social de I'étre humain.



2. Le « paraftre » comme signal
social

Nous ne faisons pas qu'observer les autres : nous essayons constamment de les comprendre.
En quelques secondes, consciemment ou non, nous cherchons des indices :

Qui est cette personne ? Est-elle compétente ? Est-elle fiable ? Quel est son statut ? Appartient-elle
a mon groupe ? Est-elle intéressante pour moi ? Comment dois-je me comporter avec elle ?

Et nous savons instinctivement que les autres font exactement la méme chose avec nous.
Nous produisons donc des signaux.

Les vétements, la facon de parler, la voiture, le métier, le téléphone, les connaissances, les
opinions, la posture, les fréquentations ou méme les loisirs deviennent des éléments d'un langage
social.

Une montre, par exemple, ne donne pas seulement I'heure.
Selon le contexte, elle peut communiquer :

« J'ai les moyens. » « J'ai réussi professionnellement. » « Je connais les codes de ce milieu. » « Je
fais partie de ce groupe. »

Ce qui est particulierement intéressant, c'est que le signal peut étre réel, exagéré ou méme
artificiel.

Quelqu'un peut donner l'impression d'étre financierement tres a l'aise alors que sa voiture et sa
montre sont financées a crédit.

Mais socialement, le signal peut malgré tout fonctionner.

3. Sil'on applique les « 5 Why »,
jusqu'ou peut-on remonter ?

On peut imaginer quelque chose comme :

Pourquoi est-ce que je veux cette belle montre ? Parce que j'aimerais que les autres la remarquent.



Pourquoi est-ce important qu'ils la remarquent ? Parce qu'ils pourraient avoir une meilleure
perception de moi.

Pourquoi cette perception m'importe-t-elle ? Parce que la facon dont les autres me percoivent
influence leur comportement envers moi.

Pourquoi leur comportement envers moi est-il important ? Parce que mon statut social peut
influencer mon acces a la coopération, aux relations, aux opportunités, au respect ou aux
ressources.

Pourquoi tout cela compte autant pour un humain ? Parce que nous sommes une espece
profondément sociale.

Pendant I'immense majorité de I'histoire humaine, étre accepté par son groupe, disposer d'alliés,
étre respecté et pouvoir coopérer avec les autres avaient des conséquences extrémement
importantes.

On peut donc effectivement trouver, trés profondément, une dimension liée a la survie.
Mais il serait réducteur de dire :
« Tout ce que nous faisons pour paraitre vient simplement de notre instinct de survie. »

La survie constitue plutdét une couche fondamentale sur laquelle d'autres mécanismes
psychologiques et sociaux se sont développés.

4. Les différentes motivations
possibles derriere un méme
comportement

Deux personnes peuvent acheter exactement la méme montre pour des raisons completement
différentes.

Il faut donc éviter :
Comportement - conclusion immédiate sur la personnalité
et chercher plutét :

Comportement - contexte - motivation —» répétition éventuelle —» tendance de personnalité



Plusieurs motivations peuvent exister.

Le plaisir personnel
« Je trouve simplement cette montre magnifique. » La récompense existe méme sans observateur.

L'expression de l'identité
« Ce style correspond a la personne que je considere étre. » L'objet devient une extension de
I'identité.

L'appartenance
« Les personnes auxquelles je m'identifie s'habillent comme cela. » Le signal permet de montrer : «
Je fais partie des votres. »

Le statut
« Je veux étre identifié comme quelqu'un qui a réussi. » L'objectif est davantage lié a la position
dans la hiérarchie sociale.

La reconnaissance
« J'aime que les autres remarguent ma réussite. » Ce n'est pas nécessairement la domination qui
est recherchée : cela peut simplement étre la validation.

La compensation
Dans certains cas : « J'ai besoin de montrer quelque chose extérieurement pour compenser une

insécurité intérieure. » Cette possibilité existe. Mais c'est une explication parmi plusieurs, et non
une conclusion automatique.

5. Les tests permettant d'explorer
sa Vvéritable motivation

Aucun de ces tests n'est une preuve scientifique permettant de diagnostiquer quelqu'un. Ce sont
plutot des expériences mentales permettant d'observer une motivation sous différents angles.

Test 1 — L'observateur zéro

La question : « Si personne ne pouvait jamais me voir avec cet objet, cette tenue ou ce
comportement, est-ce que je le voudrais toujours ? »

Exemple : Imaginons que personne ne puisse jamais savoir quelle voiture je conduis. Est-ce que je
choisirais toujours la méme ?



Si oui, des motivations internes sont probablement importantes : plaisir de conduite, confort,
design, passion automobile, etc.

Si I'envie disparait fortement, cela indique que la dimension sociale constituait une partie
importante de la valeur de I'objet.

Ce n'est pas nécessairement mauvais. Cela permet simplement de comprendre ce que |'on achete
réellement.

6. Test 2 — Le test du codt

Question : « Combien suis-je prét a sacrifier pour produire ce signal ? »
Le co(t peut étre financier, mais pas seulement :

e argent;

e temps ;

e confort ;

e liberté ;

e énergie ;

e stress ;

e endettement.

Acheter quelgue chose que I'on apprécie et que I'on peut facilement financer est une situation.

Mettre en difficulté ses finances principalement pour donner I'impression d'avoir davantage de
moyens en est une autre.

Plus le sacrifice est important par rapport a I'utilité personnelle, plus il devient intéressant de se
demander :

« Qu'est-ce que j'achete réellement : I'objet ou la perception des autres ? »

7. Test 3 — Le test de I'émotion

Question : « Que se passe-t-il émotionnellement si personne ne remarque ? »

Imaginons que j'achete quelque chose dont je suis tres fier. Personne ne le remarque. Quelle est
ma réaction ?

Si je continue a étre satisfait : « Peu importe, moi je I'adore. » — la motivation est probablement
assez interne.



Si une forte déception apparait : « Personne n'a vu ? Personne n'a réagi ? » — cela indique que la
réaction sociale faisait probablement partie de la récompense attendue.

8. Test 4 — Public versus privé

On peut également observer la différence entre notre comportement lorsqu'il existe un public et
lorsqu'il n'y en a pas.

« Est-ce que mes préférences changent fortement lorsque je sais que je vais étre vu ? »
Il ne s'agit pas de rechercher une cohérence absolue.

Nous adaptons tous notre comportement au contexte : on ne s'habille pas nécessairement de la
méme maniere chez soi, au travail et a un mariage.

Ce qui est intéressant est plutét I'amplitude du changement et surtout sa motivation.

9. Une distinction fondamentale :
motivation intrinseque et
motivation sociale

Une question générale résume une grande partie de cette réflexion :

« Est-ce que la récompense existe encore si personne ne le sait ? »

Si oui, il existe probablement une composante intrinseque importante.

Si non, la récompense dépend probablement fortement du regard extérieur.

Mais les deux peuvent parfaitement coexister.

Je peux aimer sincérement une belle voiture et apprécier que les autres la trouvent belle.

La psychologie humaine n'est pas binaire.



10. Deuxieme sujet : pourquoi
changeons-nous parfois selon le
groupe ?

Une autre situation étudiée pendant la discussion était celle-ci :
Aujourd'hui, je suis entouré de végétariens et leur raisonnement me semble trés convaincant.

Puis : Demain, je suis entouré de personnes opposées au végétarisme et leur position me paraft
également convaincante.

Il ne s'agit pas nécessairement d'un véritable changement de conviction résultant d'un
raisonnement approfondi.

Il peut s'agir de conformité sociale ou d'une adaptation au contexte.

L'humain possede une capacité extrémement forte a synchroniser ses comportements et parfois
ses opinions avec ceux de son groupe.

11. Pourquoi sommes-nous
influencés par le groupe ?

Plusieurs mécanismes peuvent intervenir.

Eviter le conflit
Je ne suis peut-étre pas réellement d'accord, mais contredire tout le monde me demande

davantage d'énergie.

Préserver l'appartenance
Exprimer une opinion opposée peut créer une distance avec le groupe.

Chercher l'approbation
itre validé par les personnes présentes procure une récompense sociale.

Considérer le groupe comme une source d'information
Si plusieurs personnes semblent certaines d'une chose, notre cerveau peut raisonnablement se
demander : « Peut-étre savent-elles quelque chose que j'ignore. »



Ne pas avoir encore de position stabilisée

C'est un cas particulierement important. Quelqu'un qui change facilement d'avis n'est pas
nécessairement hypocrite ou opportuniste. Il est possible gu'il n'ait simplement pas suffisamment
réfléchi au sujet pour disposer d'une conviction solide. L'opinion disponible dans son
environnement devient alors temporairement sa meilleure référence.

12. Le test de |la solitude

Pour distinguer ces phénomenes, une expérience intéressante consiste a retirer temporairement le
groupe.

Apres une discussion : « Lorsque je suis seul, quelques heures ou quelques jours plus tard, quelle
position me semble réellement la plus juste ? »

Puis : « Pourquoi ? »
Et surtout : « Quels arguments me feraient changer d'avis ? »

Une opinion personnelle solide devrait pouvoir étre expliquée sans simplement invoquer : « Les
personnes avec lesquelles j'étais pensent que... »

13. Changer d'avis n'est pas un
probleme

Il faut également éviter I'erreur inverse.
La cohérence absolue n'est pas nécessairement une qualité.

Une personne peut changer d'avis parce gu'elle a :

découvert de nouvelles informations ;
rencontré un meilleur argument ;

vécu une nouvelle expérience ;

compris qu'une ancienne croyance était fausse.

C'est méme souvent intellectuellement sain.
La distinction importante est donc :

Ai-je changé d'avis parce que mes informations ou mon raisonnement ont changé ?



ou :

Ai-je changé d'avis principalement parce que les personnes autour de moi ont changé ?

14. Peut-on déduire la personnalité
a partir de ces comportements ?

C'était la derniere grande question de la discussion.
La réponse est : Oui, on peut identifier certaines tendances, mais avec énormément de prudence.
Un comportement isolé ne suffit pratiquement jamais a définir une personnalité.

Il faut chercher des patterns récurrents dans différents contextes et sur une période suffisamment
longue.

Une personne tres empathique, par exemple, peut adapter son discours parce qu'elle comprend
facilement le point de vue des autres et souhaite maintenir ['harmonie.

Cela ne signifie pas nécessairement qu'elle mangue de personnalité.

Une personne tres sensible a I'approbation peut produire extérieurement un comportement
similaire : elle s'adapte également au groupe.

Mais la motivation profonde est différente.

Méme comportement observable : adaptation

Deux mécanismes possibles :

Empathie : « Je comprends leur position et je ne veux pas créer inutilement de conflit. »

ou :

Recherche d'approbation : « J'ai besoin qu'ils soient d'accord avec moi et qu'ils m'acceptent. »

C'est pourquoi le comportement seul nous renseigne moins que la motivation récurrente derriere le
comportement.



15. Quelques tendances que I'on
pourrait progressivement identifier

Si les mémes réponses reviennent régulierement dans des situations tres différentes, elles peuvent
suggérer certaines orientations.

Une forte importance accordée a : « Qu'est-ce que les autres vont penser de moi ? » peut indiquer
une forte sensibilité a I'évaluation sociale.

Une forte importance accordée a : « Est-ce que cela représente vraiment qui je suis ? » peut
correspondre a une forte recherche de cohérence identitaire.

Une tendance a penser : « Je préfere m'adapter plutot que créer une tension. » peut venir d'une
recherche d'harmonie sociale, d'empathie, d'évitement du conflit — ou d'un mélange de plusieurs
facteurs.

Une préoccupation récurrente autour de : « Est-ce que les autres voient ma réussite ? » peut
indiguer une sensibilité au statut ou a la reconnaissance.

Et quelgu'un qui demande régulierement : « Qu'est-ce que j'y gagne concretement ? » peut avoir
une orientation davantage pragmatique ou instrumentale, sans que cela permette
automatiquement de le qualifier d'« opportuniste ».

Les mots comme matérialiste, opportuniste, superficiel ou méme empathique peuvent rapidement
devenir des étiquettes qui masquent la complexité du mécanisme réel.

16. Une grille plus utile pour
analyser une situation

Plutoét que de demander immédiatement : « Quel genre de personne fait ca ? » il est plus
intéressant de procéder dans cet ordre :

1. Quel est le comportement observable ? Décrire uniguement les faits, sans interprétation.

2. Quel est le contexte ? Avec qui ? Ou ? Dans quelles circonstances ?

3. Quelle récompense semble recherchée ? Plaisir ? Appartenance ? Statut ? Reconnaissance
? Sécurité ? Harmonie ? Avantage concret ?

4. Que se passerait-il sans observateur ? Le comportement resterait-il identique ?

5. Que se passe-t-il si la récompense sociale disparait ? La motivation reste-t-elle ?



6. Quel colt la personne accepte-t-elle ? Argent, énergie, inconfort, contradiction avec ses
propres valeurs...

7. Le comportement existe-t-il dans plusieurs contextes ? Une occurrence nous apprend peu.
Un pattern répété devient beaucoup plus intéressant.

8. Quelle motivation revient constamment ? C'est ici que I'on commence éventuellement a
observer quelque chose concernant la personnalité.

17. Le principal piege : confondre
comportement et motivation

C'est probablement I'idée la plus importante de toute cette réflexion.

On voit : quelqu'un acheter une voiture chere.

Et notre cerveau raconte immédiatement une histoire : « Il cherche a impressionner. »
Mais plusieurs histoires sont compatibles avec exactement le méme comportement :

« |l adore cette voiture depuis son enfance. » « Il aime réellement conduire. » « Il veut montrer qu'il
a réussi. » « Il veut étre accepté dans un certain milieu professionnel. » « Il manque de confiance
et cherche de la validation. » « Il aime simplement le design. » « C'est un mélange de guatre de
ces raisons. »

Le comportement est observable.
La motivation ne I'est pas directement.

C'est donc la qu'il faut rester prudent lorsqu'on analyse les autres.

Conclusion générale

Le besoin de paraitre n'est pas nécessairement une faiblesse, un manque de confiance ou un
sentiment d'infériorité.

L'étre humain est fondamentalement social.

Nous observons les autres, nous sommes observés par eux et nous échangeons constamment des
signaux sociaux permettant de communiquer notre identité, notre appartenance, notre statut, nos
intentions et parfois nos ressources.



Trés profondément, certains de ces mécanismes peuvent effectivement étre reliés a des besoins
fondamentaux : appartenance, coopération, protection, reconnaissance et donc, indirectement,
survie.

Mais cette explication ne suffit pas.

Nos comportements peuvent également étre motivés par le plaisir personnel, l'identité,
I'esthétique, la recherche de statut, I'approbation, I'évitement du conflit, I'empathie ou la
compensation d'une insécurité.

La méme prudence s'appligque lorsque quelgu'un change de comportement ou d'opinion selon le
groupe. Cela peut étre de la conformité, une recherche d'approbation, de I'empathie, une stratégie
sociale, une absence de conviction stabilisée ou simplement une réelle ouverture aux arguments
des autres.

Un comportement isolé ne permet donc pas de définir une personnalité.

Pour comprendre une personne — y compris soi-méme — il est beaucoup plus intéressant
d'observer les motivations qui reviennent régulierement derriere des comportements différents.

La question la plus utile n'est finalement pas :

« Qu'est-ce que ce comportement dit de cette personne ? »

mais plutét :

« Quelle fonction ce comportement remplit-il pour cette personne, dans cette situation ? »

Puis, seulement si le méme mécanisme apparait encore et encore :

« Est-ce que cette motivation constitue une tendance relativement stable chez elle ? »

Cette distinction permet de regarder les comportements humains avec beaucoup plus de nuance :

ne pas juger trop vite le comportement visible, mais essayer de comprendre la fonction
psychologique et sociale qu'il remplit.
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