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PAR MARCEL BROMBERG ET ALAIN TROGNON 

Ce chapitre abordera essentiellement la communication à visée persuasive, c'est-à-dire un champ relativement plus restreint que celui de l'influence sociale. En effet, il y a bien des façons d'obtenir ou de provoquer des changements chez l'être humain. Ces changements peuvent être le résultat d'un comportement intentionnel ou non inten​tionnel, solliciter ou non la participation consciente et volontaire de la personne visée, utiliser le langage ou bien des actions symboliques. De nombreux facteurs concourent à nous influencer de façon subreptice et ce quel que soit notre statut de locuteur ou d'interlocuteur. Des indices comme l'apparence, la hauteur tonale de la voix, le sta​tut, la gestuelle ou encore l'image de la source de la communication peuvent agir sur la crédibilité et l'efficacité des propos échangés sans que les interlocuteurs en soient conscients. C'est dire l'étendue du champ qu'il y aurait à explorer pour rendre compte de la totalité de ces phénomènes, d'autant qu'il n'existe pas une Théorie de la communication persuasive mais des théories de portée plus ou moins générale expliquant chacune une portion de la réalité. Toutes ont leur importance. Mais notre objectif n'est pas d'être exhaustif (il existe de nombreux ouvrages dont leur lecture permet de couvrir le champ). Il est de tracer un cadre général à l'intérieur duquel nous aborderons les travaux et théories qui nous paraissent tout d'abord marquer le champ d'un point de vue historique, et d'autre part, qui initient de nouvelles problé​matiques susceptibles de modifier notre conception de la communication persuasive. Mais peut-on parler de communication persuasive sans définir la persuasion? Il existe bien des définitions, aussi nous en donnerons quelques-unes qui nous paraissent pro​totypiques du domaine et dont l'analyse nous permettra de structurer le chapitre (cf. encadré 1). 
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ENCADRÉ 1 

Définitions de la persuasion 

« Une tentative consciente de la part d'un individu ou d'un groupe pour modifier les attitudes, croyances ou comportements d'autres individus ou groupes par la transmission d'un certain message» (Bettinghaus et Cody, 1994, p. 6). 

« Nous définissons la persuasion comme un acte symbolique et conscient ayant l'intention de façonner, modifier ou renforcer les croyances opinions, valeurs, attitudes et/ou comportements de nous-mêmes ou d'autrui» (Burgoon et al., 1994, p. 177). 

« La persuasion consiste en une communication intentionnelle qui a un effet sur la façon dont les gens pensent, ressentent et/ou agissent envers un objet, une personne, un groupe, une idée» (Cegala, 1987, p. 13). 

« [C'est] une tentative couronnée de succès pour modifier l'état mental d'autrui par l'intermédiaire d'une communication dans un contexte de liberté» (O'Keffe, 2002, p. 17). 

« Nous définissons [la persuasion] comme la modification ou le renforcement des répon​ses du récepteur, incluant les attitudes, les émotions, les intentions et les comportements» (Pfau et Perrot, 1993, p. 6). 

« La persuasion est le processus qui consiste à préparer et délivrer des messages ver​baux et non verbaux à des individus autonomes dans le but de modifier, d'altérer ou renforcer leurs attitudes, croyances et comportements» (Woodward et Denton, 1992, p. 21). 

Cet échantillon nous paraît suffisant pour dégager certaines caractéristiques commu​nes suffisamment structurantes pour organiser le chapitre. On remarquera, tout d'abord, qu'au-delà de certaines variations sémantiques, il existe un noyau définitoire commun: c'est un processus intentionnel qui opère par l'intermédiaire d'une communication ver​bale et non verbale. Il ressort aussi, de façon convergente, que la persuasion est définie comme une tentative de modifier le comportement d'un individu en modifiant préalable​ment son état mental
. Cette référence à la notion d' état mental renvoie clairement à celle de l'attitude conçue comme le résultat de l'évaluation que fait une personne d'un objet. Cette conception traduit plus ou moins explicitement l'idée que les états mentaux, les atti​tudes sont corrélés avec les comportements et que cette relation est de nature prédictive. C'est pourquoi le concept d'attitude et son lien avec le comportement seront abordés dans la première partie. On notera aussi que toutes ces définitions ont comme visée d'atteindre un seul et même objectif, celui de modifier les croyances, attitudes et compor​tements d'autrui. Mais au-delà de cette visée commune, l'échantillon de définitions pré​sentées ici est illustratif de deux types de conception, celle de la persuasion comme un processus par opposition à celle de la persuasion comme un résultat. Une des critiques que l'on peut faire à la conception de la persuasion comme résultat est qu'elle restreint inutilement les limites du champ d'étude, car elle ne prend en compte que les situations dans lesquel​les les stratégies persuasives ont atteint leur objectif: modifier les attitudes et, ou compor​tements de la cible. Un certain nombre d'auteurs ont souligné que la définir de façon aussi étroite pouvait conduire à une sorte de paradoxe: exclure du champ de la persua​sion non seulement les stratégies persuasives qui échouent à atteindre leur objectif mais surtout celles qui, au contraire, ont comme objectif d'empêcher la persuasion, c'est-à-dire d'augmenter la résistance à une communication persuasive.
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Cette observation nous amène à préciser ce que l'on entend par le concept de résistance et le rapport qu'il entre​tient avec celui de persuasion. Même si le phénomène de résistance à la persuasion a peu été étudié en comparaison avec celui de la persuasion, le terme, lui, a été souvent utilisé dans la littérature pour rendre compte de l'échec de tentatives de persuasion. Dans toutes les expériences sur le changement d'attitudes utilisant une échelle d'attitude pour mesurer l'efficacité de la communication persuasive, on utilise le terme de résistance comme une étiquette utile pour rendre compte d'une position sur l'échelle de mesure. Dans cette acception, il représente la marque d'un non-changement, c'est-à-dire l'absence de per​suasion. Mais, à quelle réalité psychologique renvoie ce non-changement? Est-ce l'indication d'un échec de la persuasion ou de résistance au changement? Résister n'est pas synonyme de ne pas être persuadé. La résistance peut ne pas être l'image en miroir de l'acceptation. Par exemple, il est possible de ne pas être convaincu par un mauvais argu​ment pour faire ou ne pas faire telle ou telle chose. Mais en l'absence d'une motivation à changer d'attitude ou à éviter de faire la chose recommandée, on ne pourra pas parler de résistance à propos de ce non-changement. C'est pourquoi, on peut définir la résistance à la persuasion comme un état motivationnel dont le but est de résister aux effets de persua​sion communicative. Cela peut se traduire sur les plans: cognitif par la contre-​argumentation; émotionnel en se mettant en colère, ou en étant irrité; comportemental en évitant toute information contradictoire à ses opinions. Nous sommes capables de mettre en œuvre, si nous en éprouvons le besoin, des stratégies pour résister à la persua​sion dont les plus utilisées sont par ordre de fréquence: la contre-argumentation, le ren​forcement de l'attitude, la dépréciation de la source, l'élaboration de sentiments négatifs (Jacks et Cameron 2003). Si on définit la résistance à la persuasion comme un état moti​vationnel, une motivation à résister, qu'est-ce qui motive le sujet à résister? La réponse à cette question fera l'objet de la troisième partie après avoir exposé dans la deuxième partie les théories dont la visée est la persuasion proprement dite. 

B - ATTITUDES ET CHANGEMENT D'ATTITUDES 

I- Définition de l'attitude 

Souvent lorsque nous parlons des objets du monde nous disons à leur propos, qu'on les aime ou qu'on ne les aime pas. Cela nous paraîtrait étrange d'entendre quel​qu'un dire je n'éprouve que des sentiments neutres à l'égard de tel objet. Cela nous paraîtrait étrange, car nous ne sommes jamais des observateurs neutres du monde qui nous entoure. Nous évaluons sans cesse les objets que nous rencontrons. C'est pourquoi le concept d'attitude joue un rôle majeur dans le champ de la psychologie sociale. Il a d'ailleurs été défini de bien des façons (Bromberg, 2005). Mais, ce qu'il faut en retenir, c'est, d'une part, que les attitudes constituent des prédispositions acquises à répondre durablement vis-à-vis d'un objet, et d'autre part, qu'elles reflètent les évaluations que portent les sujets sur ces mêmes objets.
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Cette notion de prédisposition acquise à répondre durablement vis-à-vis d'un objet est fondamentale, car elle permet de faire des prédictions concernant le comportement d'un sujet à partir de la connaissance de ses attitudes. Lorsque quelqu'un nous dit, par exemple, qu'il est contre la culture des organismes génétiquement modifiés, l'information que nous pouvons tirer de cette déclaration va au-delà de la simple évaluation communiquée. En effet, nous sommes alors en mesure de prédire que dans certaines situations appropriées, la personne adop​tera des comportements cohérents avec son évaluation. Par exemple, elle lira attentive​ment les étiquettes des aliments, refusera d'acheter des aliments génétiquement modi​fiés, signera des pétitions contre leur culture, etc. De même, si nous observons ces comportements de façon répétée, nous inférerons que la personne possède une attitude défavorable à l'égard des OGM. Donc, connaître l'attitude d'une personne à l'égard d'un objet, c'est être en mesure de prédire son comportement futur à l'égard de cet objet. Cette conception est partagée par un grand nombre d'acteurs sociaux. N'est-il pas vrai que partout dans le monde, les grandes entreprises dépensent des sommes colossales en publicité afin de changer nos attitudes à l'égard de leurs produits, persua​dées qu'elles guident ainsi nos comportements d'achat? On doit noter aussi que ces attitudes en tant que prédispositions nous accompagnent tout au long de nos actions. Elles existent même lorsque nous ne pensons pas à l'objet de l'attitude ou que nous ne sommes pas dans une situation nécessitant notre action envers l'objet attitudinal. On peut dire que les attitudes sont des évaluations globales des objets, des personnes des idées (Eagly et Chaiken, 1998). Cette évaluation globale est sous-tendue par trois com​posantes évaluatives spécifiques: affective, cognitive, comportementale. 

— La composante affective renvoie aux sentiments et émotions qui sont associés à l'objet. On peut aimer ou détester quelque chose selon la nature des sentiments que l'on a éprouvés à son égard. Ne pas aimer faire don de son sang parce que la vue d'une seringue nous angoisse. 

— La composante cognitive revoie aux croyances possédées à propos de l'objet. Si l'on croit que Mme X est intelligente et qu'elle défend des positions économiques et sociales qui ont notre faveur alors nous aurons une attitude positive à son égard.

— La composante comportementale fait référence aux comportements qui dans le passé ont été associés à l'objet de l'attitude. Par exemple, l'acquisition d'une attitude positive ou négative à l'égard d'un objet peut dépendre de notre comportement et de notre engagement vis-à-vis de cet objet. 

II - Utilité du concept d'attitude 

Considérer l'attitude comme un précurseur du comportement n'implique cepen​dant pas nécessairement que cette prédisposition se manifeste systématiquement dans le comportement. Nous avons tous pu observer au cours de nos interactions, que les personnes peuvent - ainsi que nous-mêmes - se comporter de façon incohérente avec leurs attitudes selon les circonstances. 
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Il existe parfois un écart entre ce que nous disons à propos d'un objet et ce que nous faisons réellement en présence de cet objet. Une étude célèbre de LaPiere (réf L1) (1934) mit clairement en évidence l'existence d'un tel écart. Au cours d'un périple en voiture sur la côte ouest des États-Unis, il coucha dans 66 hôtels et mangea dans pas moins de 184 restaurants. Durant ce périple, un seul hôtelier refusa de l'accueillir. Et alors, direz-vous, qui y a-t-il de si marquant qu'il faille s'en émouvoir. En soi, cela ne paraît pas anormal si ce n'est qu'il était accompagné d'un couple d'étudiants chinois. Connaissant la sinophobie farouche de ses compatriotes - à l'époque, de nombreuses études avaient mis en évidence l'existence de préjugés raciaux des Américains envers les « orientaux» -, il s'attendait à bien plus de refus que cela. Afin de comprendre ces résultats inattendus, LaPiere écrivit à tous les établissements qu'il avait fréquentés. Il leur demanda s'ils acceptaient des clients d'origine chinoise dans, leur établissement. Sur les 128 réponses, il ne reçut qu'une seule acceptation contre 90 % de refus. Ce résultat ébranla la conception de la relation entre attitude et comportement. Les études scientifiques sur les attitudes venaient véritablement de com​mencer avec le développement des techniques de mesures dans la période 1920-1930. La relation attitude-comportement paraissait fortement établie. Il ne serait venu à l'idée de personne de la remettre en question. Mais ce fut Wicker en 1969 qui porta l'attaque la plus sérieuse contre cette conception. S'appuyant sur l'analyse de près de 40 recher​ches sur ce sujet, il concluait: «Pris comme un tout, ces études suggèrent qu'il est plus vraisemblable que les attitudes soient sans relation ou peu reliées aux comportements explicites que le contraire ... les coefficients de corrélation concernant ces deux mesures sont rarement au-dessus de .30 et souvent près de zéro» (p. 65). Ce constat, puis beau​coup d'autres ensuite l'ont conduit à écrire (1971, p. 29): «Il peut être désirable d'abandonner le concept d'attitude. » Abelson (1972) lui faisait écho en publiant, un an plus tard, un article ayant pour titre: «Le concept d'attitude est-il utile» ? À ce pessi​misme général, s'ajoutait la publication de nouveaux travaux expérimentaux mettant en évidence de façon convergente que, sous certaines conditions, les attitudes pouvaient être la conséquence directe du comportement plutôt que la cause. Que le changement d'attitude put être la conséquence et non l'antécédent, d'un comportement librement effectué fut mis en évidence aussi bien dans la théorie de la dissonance cognitive (voir Opinion croyances et vie collective partie2 page 145) de Festinger (1957) et celle de l'Autoperception de Bern (1967) (ref. http://www.ariegeonline.net/educ/telec/sociale.PDF) qu'au travers les travaux de Janis (1968) sur le rôle playing
, dans le cadre des fameux Yale Studies in Attitude and Communication du laboratoire du même nom. Cette approche se fonde sur la convic​tion que l'homme change à travers ses actes et que les conséquences ou les résidus éva​luatifs de ses comportements successifs s'organisent dans un système stable et dyna​mique (les attitudes), qui à son tour, détermine en partie les comportements évaluatifs ultérieurs. 

Les résultats contrastés des nombreuses recherches sur la relation attitude-compor​tement nécessitent donc une approche différente de la relation. Plutôt que de se demander si les attitudes prédisent les comportements, nous devons nous demander à quelles conditions elles prédisent les comportements. Répondre à cette question nécessite l'identification des facteurs qui déterminent la force de la relation. Ces facteurs consti​tuent ce que l'on appelle des variables modératrices parce qu'elles modèrent la relation attitude-comportement. Ces modérateurs peuvent être de toute nature, les caractéristi​ques du comportement, des personnes, des situations dans lesquelles les comportements se produisent, et les attitudes elles-mêmes. Des travaux récents ont mis en évidence d'autres propriétés de l'attitude sur lesquelles on peut agir: l'accessibilité, l'ambivalence, la saillance, le degré de confiance qu'on lui accorde, la force, l'importance des liens qu'elle entretient avec d'autres attitudes. Ces travaux participent d'un nouveau courant de recherches qui conçoit différemment l'attitude (et sa mesure) ainsi que sa relation au comportement (et donc son rôle dans la persuasion). L'économie du texte ne permet pas de les exposer ici. Ces développements, indispensa​bles à connaître, ont été clairement exposés par Giger (2005) dans une publication récente.

C - COMMUNICATION ET PERSUASION

par manque de place cette partie est traitée dans un autre document

réf. Communication et influence Partie C
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D - COMMUNICATION ET RÉSISTANCE 

Dans certains cas le but de la communication ne consiste pas à vaincre les résis​tances au changement mais au contraire à créer des attitudes susceptibles de résister à une éventuelle tentative de changement. 

1 - La théorie de l'inoculation 

a. Introduction 

L'origine de cette théorie est double. Elle repose, d'une part, sur les résultats obte​nus par Lumsdaine et Janis (1953) dans une expérience dont l'objectif était de compa​rer l'efficacité relative de deux stratégies discursives, unilatérale - ne contenant que des arguments en faveur de la position défendue - et bilatérale, contenant ces mêmes argu​ments auxquels s'ajoutaient des arguments opposés avec leur réfutation. Une semaine après avoir écouté un premier message unilatéral ou bilatéral, la moitié des sujets de chacun des groupes était la cible d'une attaque persuasive constituée d'un discours opposé au premier, et réfutant chacun des points principaux. Les résultats mettaient en évidence que le discours bilatéral augmentait la résistance des sujets à l'attaque persua​sive ultérieure. Pour les auteurs cette résistance ne pouvait s'expliquer que parce qu'ils avaient été protégés par une sorte d'inoculation. D'autre part, il faut rappeler qu'à cette époque une guerre opposait les États-Unis à la Corée et qu'un fait marquant inquiétait fortement les membres du gouvernement. Une fois fait prisonniers, les soldats oppo​saient une faible résistance idéologique à la propagande ennemie. Pourquoi? Une pre​mière réponse fut de dire que la facilité avec laquelle les soldats avaient été endoctrinés tenait au fait qu'ils avaient reçu une préparation idéologique insuffisante. Par consé​quent, pour y remédier, pensait-on, il suffisait de revoir le contenu de l'instruction civique donnée au soldat avant de partir au front et de leur faire subir un endoctrine​ment adéquat. 

b. Le concept d'inoculation 

McGuire (1962) proposa une autre explication. La vulnérabilité des croyances des soldats faits prisonniers concernant des valeurs telles que la démocratie, la liberté, le capi​talisme s'expliquait par le fait qu'elles étaient des truismes culturels
. Il se trouve que les attitudes à l'égard de ces valeurs sont surprotégées, car rarement attaquées.
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C'est la rai​son pour laquelle, McGuire pensa qu'il était plus efficace pour immuniser les croyances, de présenter les arguments de l'ennemi plutôt que d'utiliser uniquement des arguments pro-américains. Cette analyse repose sur une analogie prise dans le domaine de la santé. il y a deux façons de renforcer la résistance d'un organisme à l'attaque d'un virus. On peut utiliser une thérapie de soutien qui consiste à prescrire une alimentation saine, des exercices physiques pour maintenir la forme, et pourquoi pas des vitamines. Mais on peut aussi, pour le protéger, stimuler ses défenses contre l'attaque ultérieure du virus en lui inoculant préalablement une faible dose de ce même virus, dont la virulence aura été préalablement atténuée. Ainsi, si l'on file la métaphore, on peut dire que de la même façon qu'il est possible de stimuler les défenses de l’organisme contre l'attaque ultérieure d'un virus en le lui inoculant préalablement sous une forme atténuée, il est possible de stimuler les défenses attitudinelles de l'organisme en lui inoculant une forme atténuée des arguments contre-attitudinels (le virus) qu'il est susceptible de rencontrer dans le futur. De même, concernant la thérapie de soutien, on peut de façon analogique donner à l'individu des arguments (vitamines) en faveur de la croyance afin de mieux résister à la contre​-propagande. Si cette analogie biologique est appropriée au champ de la persuasion, on peut alors faire l'hypothèse que la défense par inoculation devrait constituer une stratégie plus efficace à instaurer une résistance à la persuasion qu'une stratégie dite de soutien. Pour valider cette conception, McGuire conduisit une série d'expérimentations cons​truites sur un même paradigme expérimental. Ce paradigme comprend toujours, une première phase préparatoire au cours de laquelle on présente au sujet, soit des arguments qui renforcent le truisme, c'est la défense par soutien; soit des arguments opposés au truisme suivis de leur réfutation, c'est la défense par réfutation p175. Cette phase est censée permettre au sujet de mettre en place des défenses cognitives. Puis, à l'issue d'un intervalle de temps variable selon les expériences, suit une deuxième phase dite phase d'attaque: la croyance est alors soumise à une attaque en règle. Un questionnaire d'opinion administré à la fin de la deuxième phase permet de mesurer le changement intervenu. Afin de comparer l'efficacité relative de ces deux types de défense (soutien vs réfutation). McGuire et Papa​georgis (1961) font écouter à tous les sujets quatre truismes du genre: chacun devrait se laver les dents après chaque repas si cela était possible. Sur les quatre truismes, deux ont servi de con​trôle : l'un n'a été ni défendu ni attaqué, l'autre attaqué mais non défendu. Le troisième recevait une défense par soutien. Les sujets lisaient un texte comprenant des arguments du genre: se laver les dents améliore leur aspect et élimine les bactéries responsables des caries. Enfin, le quatrième, recevait une défense par réfutation. Les sujets lisaient un texte contenant des arguments faibles contre le truisme suivi d'autres réfutant les premiers. Deux jours plus tard les trois truismes (celui qui n'est pas défendu
 et les deux autres défendus par soutien et par réfutation) font l'objet d'une attaque persuasive. Les résultats mettent en évi​dence: a) qu'une défense par soutien ou par réfutation est plus efficace que pas de défense du tout et b) qu'une défense par réfutation est plus efficace qu'une défense par soutien. 
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c. Processus responsables de la résistance 

McGuire (1962) fait l'hypothèse que le fait de voir sa croyance menacée joue un rôle capital dans l'émergence de la résistance. L'existence d'arguments contre-attitudinels dans la défense par réfutation constitue un véritable choc pour le sujet, elle lui fait prendre conscience de la vulnérabilité de sa croyance. Cette prise de conscience le motive alors à construire des défenses cognitives l'immunisant ensuite contre l'attaque persua​sive. Mais qu'en est-il si l'attaque persuasive utilise des arguments différents de ceux utili​sés dans la défense par réfutation? Pour que l'inoculation soit vraiment efficace, il fau​drait faire l'hypothèse que l'accroissement de la résistance à la persuasion soit indépendant du type de réfutation utilisé. Pour le vérifier, McGuire (1962) utilise deux sortes d'attaque, l'une qui utilise des arguments semblables à ceux utilisés dans la défense et l'autre, des arguments totalement nouveaux. Les résultats confirment l'hypothèse. La défense par réfutation immunise les sujets quelle que soit l'attaque utilisée. Il en conclut que c'est la menace intrinsèque, attachée au contenu des arguments, qui constitue le vrai catalyseur de la résistance à la persuasion. Les résultats de l'expérience de McGuire et Papageorgis (1961) modulent cependant cette affirmation, La mise en évidence du rôle essentiel de la menace pour les croyances ne constitue qu'une moitié d'explication de l'effet de l'inoculation. Il reste à comprendre encore la nature des mécanismes qu'elle déclenche. L'effet de l'inoculation repose sur un mécanisme à double détente. La menace implicite contenue dans la défense par réfutation crée la motivation à protéger ses croyances qui à son tour pousse le sujet à engranger les processus cognitifs nécessaires pour l'immuniser contre l'attaque. En effet, le contenu de la défense par réfutation, qui constitue une contre-argumentation explicite, fournit au sujet non seulement des argu​ments susceptibles de renforcer son attitude, mais aussi un guide, une sorte de script utile pour produire lui-même ses propres arguments. C'est bien parce que le sujet est motivé à élaborer ses propres défenses cognitives sur la base du contenu et du modèle de contre-​argumentation qui lui sont proposés dans la phase de protection qu'il est capable de résister à des attaques moins spécifiques et non prévues. 

Il faut noter que les premiers travaux sur l'inoculation se limitaient aux seules croyances qui étaient des truismes culturels, c'est-à-dire, si l'on conserve la métaphore biologique, qui n'avaient jamais été contaminées par des attaques persuasives. Pendant un temps on a cru que son champ d'application se restreignait aux seules croyances non controversées. Depuis on a montré de façon systématique que l'inoculation pouvait conférer une résistance à tout un ensemble de croyances qu'elles soient ou non contro​versées (Pfau, 1997). 
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d. Recherches récentes 

Modalité de la communication 

Jusque dans les années 1990, toutes les recherches dans le cadre de la théorie de l'inoculation ont utilisé un support papier partant du principe que le médium avait peu d'effet sur le contenu. Ce n'est que récemment que l'on a commencé à envisager le problème d'une autre façon et à utiliser d'autres supports, notamment la vidéo. Holbert et Stephenson (2003) ont étudié l'efficacité relative de deux supports écrit/vidéo sur le processus de résistance. De nombreuses recherches avaient montré que les communica​tions écrites déclenchaient plus facilement des traitements actifs de l'information que ne le faisait la vidéo considérée comme un médium passif (Chaiken et Eagly, 1983; Petty et Cacioppo, 1986). À partir de ces résultats, on peut avancer l'hypothèse que le traite​ment de l'inoculation administré par écrit devrait déclencher des processus cognitifs plus actifs que celui administré par vidéo, donc produire plus de contre-arguments, et donc in fine conférer une résistance plus importante. Contrairement aux prédictions, l'inoculation par vidéo est aussi efficace que celle par écrit et produit plus de contre-​arguments. Mais le plus intéressant, c'est que les processus responsables de la résistance sont différents selon la modalité utilisée. Le traitement par écrit nécessite plusieurs jours pour qu'il soit efficace et se dilue dans le temps alors que l'efficacité du traitement vidéo est immédiate et durable, et dépend plus des caractéristiques de la source que du contenu de la communication. 

Le rôle de l'émotion 

Jusqu'à une date récente, l'explication de l'immunisation reposait exclusivement sur la nature des processus cognitifs mis en jeu par le traitement. Lee et Pfau (1997) introduisirent les premiers la dimension affective dans la théorie. lis comparent l'efficacité relative des traitements utilisant des messages ayant un contenu cognitif versus émotionnel sur la résistance induite. Le contenu cognitif était constitué de faits et d'arguments rationnels, le contenu émotionnel d'anecdotes, de métaphores, et de sté​réotypes supposés susciter des sentiments positifs ou négatifs. Les auteurs prédisent a) que le traitement cognitif sera plus efficace que le traitement émotionnel parce qu'il déclenche un processus cognitif plus actif; b) que le traitement suscitant une émotion négative sera plus efficace que celui qui suscite une émotion positive, parce qu'un état émotionnel négatif motive les gens à scruter davantage les informations tandis qu'un état émotionnel positif déclenche le plus souvent un traitement périphérique de l'information (Bohner et a!., 1991). Les résultats confirment globalement les hypothèses, avec toutefois quelques différences si l'on tient compte de la nature de l'attaque. Le traitement cognitif immunise les sujets contre des attaques cognitive et émotionnelle posi​tives mais pas contre une attaque suscitant une émotion négative. Les traitements fai​sant appel à l'émotion positive ou négative sont aussi efficaces mais seulement contre des attaques cognitives. Un grand nombre de travaux confirment le rôle joué par l'émotion dans la mise en place de la résistance au changement (cf. Compton et Pfau, 2005 pour une revue de question). 
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L'implication 

L'implication se définit par l'importance ou la saillance que revêt l'objet attitudinel pour l'individu. Contrairement à l'explication couramment admise selon laquelle la menace motive directement la production de contre-arguments, Pfau et al. (1997) obser​vent que seule l'implication a un effet direct sur ce processus. Ce qui les amène à penser qu'une forte implication constitue une condition préliminaire à la réussite de l'inoculation. Cela veut dire que lorsque la personne prend conscience de la vulnérabi​lité de sa croyance, son niveau d'implication doit être suffisant, mais pas trop, pour qu'elle soit suffisamment motivée pour s'engager dans un processus de contre​-argumentation implicite. Pas trop, car si son implication est très élevée, il est probable qu'elle aura déjà pris conscience de la vulnérabilité de sa croyance et pris ses disposi​tion pour la protéger. Dans ces conditions, on comprend qu'une défense par réfutation ne peut motiver davantage la personne qu'elle ne l'est déjà ou déclencher un processus de contre-argumentation supplémentaire. Pfau et al. (2004) confirment le rôle de l'implication comme l'élément moteur de la résistance et mettent en évidence l'existence: a) d'une synergie entre les deux variables: dès que la menace est perçue le niveau d'implication augmente; b) d'un lien direct entre niveau d'implication et contre-​argumentation. Pour conclure on peut dire que ce sont la menace et l'implication qui ensemble concourent à mettre en place les éléments de protection de la croyance et donc à augmenter la résistance. 

II - Théorie de la mise en garde 

Savoir que quelqu'un va vous demander quelque chose ou tenter de vous influen​cer est en général utile pour préparer sa réponse et résister si cela était nécessaire à la requête ou à la tentative d'influence. Ce phénomène de résistance consécutif à une mise en garde s'inscrit dans une longue lignée de recherches mais aussi de pratiques empiriques. N'oublions pas que l'objectif principal des campagnes d'information sur la santé consiste à mettre en garde les gens contre certains risques, afin de les motiver à se protéger en évitant des comportements risqués pour leur santé. 

L'avertissement, en mettant la personne sur la défensive, peut avoir une variété d'effets sur ses pensées à propos de l'attitude et du comportement dont elle anticipe la sollicitation. Une forme de résistance, on peut prêter attention à toute information cohérente avec son attitude, encoder de façon sélective ou récupérer des informations pertinentes, contre-argumenter le contenu du message anticipé (si l'objet de l'attaque est connu) et renforcer ses attitudes et croyances existantes (Eagly, Chen et al., 1999). Une autre forme de résistance peut émerger quand l'avertissement induit une réactance
 parce qu'il nous apparaît comme limitant notre liberté de maintenir nos attitudes (Brehm, 1966 ; Hass et Grady, 1975). Le fait que la mise en garde entraîne la résistance au changement est largement attesté par la synthèse effectuée par Benoit (1998). Quel est le mécanisme responsable de cette résis​tance? Pour le mettre en évidence de nombreuses recherches ont, pendant le délai qui sépare la mise en garde de la délivrance du message, demander aux sujets d'exécuter des tâches mobilisant leurs ressources cognitives (résolution de problèmes mathématiques ou verbaux). Cette méthodologie a permis de montrer que la résistance consécutive à la mise en garde était bien le résultat d'un processus cognitif d'élaboration de pensées activé pendant le délai séparant l'attaque de l'avertissement.
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En effet, on peut faire l'hypothèse que si on distrait les sujets avec des tâches de résolution de problème pendant le délai, ils seront incapables d'utiliser parallèlement d'autres ressources cognitives pour mobiliser leurs arguments, contre-argumenter de façon préventive et donc se préparer à l'attaque. On peut alors prédire que si cette explication est valide, ils ne seront pas plus résistants que le groupe contrôle sans mise en garde (Eagly et Chaiken, 1993); ce qui fut vérifié. D'autres expériences ont fait varier seulement le délai de la mise en garde. En effet, si on garde la même hypothèse explicative, on peut penser que le processus consistant à mobi​liser, récapituler, rendre accessibles et disponibles toutes les informations stockées dans sa mémoire permettant de résister ultérieurement nécessite du temps, fut-il très court. Donc on peut prédire que plus le délai sera important plus les sujets pourront se consacrer à leur défense et donc plus ils seront résistants. Les résultats observés sont plutôt contradic​toires. Seules trois expériences vérifient cette prédiction (Freedman et Sears, 1965 ; Hass et Grady, 1975; Petty et Cacioppo, 1977). Elles ont en commun que les attaques persua​sives portent sur des thèmes très impliquant pour les sujets. On peut conclure que quoique le délai entre la mise en garde et l'attaque persuasive donne l'opportunité aux sujets d'établir des défenses cognitives, cette opportunité a relativement peu d'effet si les sujets ne sont pas motivés à défendre l'objet attaqué. On a montré également qu'augmenter la résistance de l'attitude en utilisant cette technique avait pour effet de rendre l'attitude du sujet relativement plus forte, plus durable, plus prédictive du com​portement futur et plus résistante à une future tentative d'influence. 

Certains auteurs comme McGuire et Millman (1965) ont montré cependant que la mise en garde ne produisait pas systématiquement une résistance au message. Quand elle menace, par exemple, l'identité de la personne ou son estime de soi, elle peut pro​duire, au contraire, un changement d'attitude anticipé en faveur du message. Les auteurs expliquent ce résultat par le fait que la mise en garde peut rendre certaines per​sonnes inquiètes à l'idée. d'être persuadées par le message. La meilleure stratégie pour préserver son estime de soi consiste alors à changer d'attitude préventivement afin de minimiser l'impact du message. Ce changement anticipé est d'autant plus important que la source est experte ou a la réputation d'être très persuasive, ces caractéristiques accentuent la croyance que l'on sera influencé. Ce schéma de changement d'attitude anticipé semble constituer une réponse relativement superficielle, produite avec un minimum de réponses cognitives. Il est plausible que le changement d'attitude, ici, soit le résultat d'un traitement heuristique. Les participants sélectionnent la règle - par exemple: les experts doivent avoir raison - qui satisfait au mieux leur désir de maintenir, sur l'instant, une perception de soi positive. Il est aussi probable que les sujets sont incons​cients du fait que l'application d'une telle règle produit un changement d'attitude. 

D'autres recherches comme celles de Cialdini et al. (1973) confirment de manière indirecte que ce changement d'attitude ne repose pas sur un traitement central. Parce que, lorsqu'on dit au sujet que l'attaque persuasive n'aura pas lieu, le changement d'attitude anticipé disparaît et son attitude reprend sa valeur initiale. Ce changement d'attitude anticipé constitue donc un changement élastique, temporaire et n'apparaît que dans des situations où les sujets anticipent une communication à visée persuasive. Cette réponse élastique correspond à une motivation de défense et non à un véritable changement d'attitude. 
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III - La résistance comme résultat ou comme processus 

Nous aimerions revenir sur un point déjà évoqué en introduction. Dans les expé​riences sur le changement d'attitude, la persuasion aussi bien que la résistance est mesurée en fonction du changement d'attitude. C'est-à-dire, qu'elles sont estimées en mesurant sur une échelle l'écart existant entre la position initiale du sujet et la position finale consécutive à l'attaque persuasive. C'est donc la quantité de changement mesurée qui sert d'indicateur de l'efficacité de la tentative de persuasion. Cela étant établi, une question se pose. À partir de quand un écart observé traduit un changement d'attitude ou une résistance au changement? Avant de répondre, il nous faut préciser un point. On distingue deux types de changement d'attitudes selon la nature de la modifica​tion observée sur l'échelle de mesure: un changement congruent et incongruent. Le changement d'attitude congruent est un changement qui maintient la polarité de l'attitude: l'attitude initiale du sujet est contre (ou pour), son attitude finale devient plus ou moins contre (ou pour) ; le changement d'attitude incongruent, quant à lui, modifie la polarité de l'attitude, le sujet initialement contre, devient pour et vice et versa. Dans le premier cas, on obtient une modification de l'intensité sans changement de polarité dans le second cas les deux simultanément (cf. fig. 5). 

Attitude initiale
= A0 

Attitude finale 
= A1 Changement congruent 


= A'1 Changement incongruent 

Contre 



AO 



Persuasion 



A1 



Milieu de l'échelle 

Fig.5 



A'1 

Résistance 



Position défendue par le message 

Pour 

Dans la grande majorité des expériences sur la persuasion, on observe un mouve​ment vers la position défendue par le message mais sans que l'attitude ne change de polarité
. Le fait que les sujets ne soient pas entièrement d'accord avec le message peut laisser supposer l'existence de forces qui s'opposent au changement. Si bien que l'on peut considérer que les changements d'attitude obtenus (mouvement vers la position défendue) sont, certes, le résultat d'une persuasion, mais aussi d'une résistance (absence de mouvement vers la position). On peut alors penser que persuasion et résistance constituent les deux versants d'une même réalité.
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Le fait que le changement d'attitude puisse se traduire soit comme une quantité de changement ou une quantité de résis​tance, devrait conduire à se poser des questions conceptuelles de même nature pour les deux processus. Expliquer pourquoi un sujet résiste à une tentative d'influence n'est pas simple. Les deux théories qui viennent d'être exposées, mais ce ne sont pas les seules
, envisagent la résistance à la persuasion comme le résultat d'un processus de pensée dont l'objet consiste à opposer des contre-arguments au message persuasif. Mais, nous disposons d'autres stratégies pour résister: nous pouvons renforcer notre attitude en récapitulant toutes 1es informations que nous avons en mémoire en faveur de notre position (Zanna et Ross, 1988 d) utiliser des règles heuristiques ad hoc; dénigrer la source du message (Zuwerink et Devine, 1966) ou encore élaborer des sentiments néga​tifs en se mettant, par exemple, en colère. La résistance peut être aussi le résultat de réponses émotionnelles non contrôlées provoquées par le message fonctionnant comme un signal négatif de désaccord avec le message. Comprendre les processus qui sous​-tendent les mécanismes de résistance devrait permettre de comprendre comment for​mer des attitudes plus résistantes dans des domaines où la communication est d'une importance cruciale comme celui de la santé, de l'éducation, de la religion, de la poli​tique, de l'éthique. Nous le voyons, le mécanisme de résistance implique une variété de processus cognitifs impliquant plus ou moins des processus de pensée aussi bien que des réactions émotionnelles. À un niveau général, ces mécanismes ne sont pas seulement responsables de la résistance au changement mais participent de la même façon au pro​cessus de persuasion. 
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II - Les années 1930-1960: le lien attitude-comportement
Les différentes définitions du concept d'attitude ont toutes en commun une même implication: elles insistent sur l'idée que la connaissance de l'attitude d'un individu devrait permettre d'en déduire les comportements qu'il émettra dans une situation donnée lorsqu'il sera confronté à l'objet d'attitude à l'égard duquel on connaît son opi​nion. Dès 1934, LaPiere p151 s'est intéressé à cette question. Lors de son étude sur Ies préju​gés de restaurateurs et hôteliers américains à l'égard des émigrés chinois, il mit en évi​dence un fort décalage entre l'attitude raciste et un comportement effectif non discriminatoire (voir chap. « Communication et influence »). Les recherches qui allaient venir par la suite auront pour objectif de comprendre cette absence de lien et de mieux délimiter les conditions d'une prédiction des comportements des gens à partir de la connaissance de leurs attitudes.

Compléments d’information

Janis et Mann (1965) : Un peu de manipulation mentale pour arrêter de fumer

Par Carnegie - Psychologie Sociale - Lien permanent 

· arrêter de fumer
· dissonance cognitive
· expérimentation
· manipulation
· stratégies manipulatoires
· théorie de l engagement
Janis et Mann travaillaient en 1965 dans le cadre d'une théorie bien connue à l'époque, la théorie de la dissonnance cognitive. Selon cette théorie, on n'amène pas forcément un sujet à changer d'attitude, notamment, vis-à-vis du tabac, avec des arguments seuls. La meilleure méthode est la suivante : amener le sujet à avoir un comportement contraire à ce qu'il pense, si possible, en public...

Une fois le comportement effectué, l'individu est alors dans un état d'esprit bien désagréable : il possède des attitudes, par exemple, il "aime" le tabac, mais il a eu des comportements contraires, par exemple, il a dit "je ne veux plus fumer!". Les comportements effectués ne pouvant être changés, puisqu'on ne peut revenir en arrière sur ce qui est fait, l'individu n'a d'autre choix, que de plier ses attitudes et ses croyances, en faveur du comportement qu'il vient d'avoir...

C'est de ce principe que débute cette expérience...

Lors d'une première phase, Janis et Mann "mesurent" l'attitude des sujets à l'égard du tabac. Ils sélectionne alors 3 groupes de femmes, particulièrement accrocs à la nicotine...

- le premier groupe doit effectuer un jeu de rôle : chaque femme se retrouvent ainsi à prendre le rôle d'une patiente qui a un cancer du poumon, et qui vient de l'apprendre... Bien sûr, on ne force pas ces femmes à jouer ce rôle, on le leur demande, elles sont libres d'accepter ou de refuser... Lors de leur jeu de rôle, elles jouent en public, et sont filmées.

- le deuxième groupe, visionne un film... dans lequel on voit la prestation d’une personne du groupe 1. La tâche des sujets est d’évaluer la prestation, de manière impersonnelle... Ces personnes sont donc peu impliquées vis-à-vis de leur consommation de tabac.

Le groupe 3 est le groupe contrôle qui effectue uniquement les mesures d'attitudes : pour chaque groupe, la première mesure d'attitude vis-à-vis du tabac (est-ce qu'elles aiment le tabac, est-ce qu'elles le trouvent dangereux pour la santé, etc...) se déroulent avant l'expérience. Quelques mois plus tard, une deuxième mesure, est effectuée. A noter : pendant la période entre ces deux mesures, il y avait eu une campagne anti-tabac du gouvernement... Les trois groupes y ont été exposés.

Pour la deuxième mesure, Janis et Mann mesurent l’intention des sujets : combien de cigarettes comptent-elles fumer dans la journée? Comptent-elles s'arrêter? Combien de cigarettes fument-elles désormais régulièrement?. Ces mesures sont effectuées jusqu’à 18 mois après, par questionnaire.

Résultats : les effets sont faibles et instables pour le groupe contrôle, le groupe 3. Personne ne s'est réellement arrêté, ni ne compte le faire, ce qui permet de démontrer que la campagne d'information anti-tabac du gouvernement est un échec cuisant.

Pour le groupe 2, la consommation est moyenne mais stable, il y'a eu une légère diminution. Après 18 mois, les habitudes durent encore. Avoir vu des collègues jouant le rôle de patientes atteintes de cancer du poumon, les as visiblement affecté, bien que légèrement.

Pour le groupe 1, la diminution est à la fois forte et stable : Les femmes fument en moyenne une dizaine de cigarettes en moins par jours, et l’effet dure encore après 18 mois, ce qui laisse suggérer que cela durera encore pas mal de temps... Du reste, plusieurs d'entre elles ont stoppé définitivement.

Qu'est-ce qui a motivé les femmes du 3ème à s'arrêter de fumer? Leur attitude était à priori favorable au tabac... jouer le rôle d'une patiente, se mettre à sa place, c'est également se mettre à la place de quelqu'un dont la maladie a pour cause principale le tabac. Jouer le rôle de quelqu'un qui hait désormais le tabac, et en plus, dénoncer les méfaits de celui-ci, en public, est un vaccin puissant à sa consommation. Les femmes s'étaient impliquées, publiquement. Elles avaient dénigré le tabac, en public, même si cela était un jeu... et elles avaient choisi de bien vouloir le faire. Comment se le sont-elles expliqué? simplement, en ajustant leur système de croyance : "puisque j'ai eu ce comportement, c'est que finalement, je n'aime peut etre pas vraiment le tabac..."

Comme conseil provenant de cette expérience, applicable au tabac, mais en fait, à tout comportement que vous souhaitez avoir, exprimez-le en public!une fois fait, vous vous sentirez engagés par votre parole, d'autant plus qu'il y'a le plus de monde au courant... Désagréable pendant la période qui suit, mais bougrement efficace ;)

Source : Janis I.L. et Mann L., 1965.— Effectiveness of emotional role playing in smoking habits and attitudes. Journal of experimental research in personality. 1, 84-90.

réf. : http://psychoweb.dnsalias.org/index.php?post/Janis-et-Mann-1965-%3A-Un-peu-de-manipulation-mentale-pour-arreter-de-fumer
Autoperception; Bem p151
D. J. Bem (1967, 1972) has suggested that a person may infer his or her beliefs from his or her actions. With his information-processing viewpoint, D. J. Bem proposed that individuals, by observing their past behaviors, may draw information for assessing
 their beliefs about themselves. There is a question, however, about the mechanism of self-perception when there is inconsistency between one's attempt to realize an intended goal and the outcome of the action. In a series of field studies, participants who had unsuccessfully tried to help a stranger were more willing
 to comply with a relatively large request made later. Implications for self-perception theory as well as for enhancing susceptibility to influence techniques are discussed.

ref. http://cat.inist.fr/?aModele=afficheN&cpsidt=1273706
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a. Communication unilatérale vs communication bilatérale 


La communication unilatérale ne présente que les arguments en faveur de la posi�tion défendue, tandis que la communication bilatérale présente les deux aspects contra�dictoires. Globalement, on n'observe aucune différence d'efficacité entre les deux stratégies. Mais si l'on tient compte de la mesure de l'attitude initiale des sujets, les résultats montrent que lorsque l'attitude préalable est:


— semblable à la position défendue, le discours unilatéral est plus efficace que le dis�cours bilatéral (52 % contre 23 % de changements) ; 


— contraire à la position défendue, le discours bilatéral est plus efficace que le discours unilatéral (48 % contre 30 % de changements). 


Les auteurs vérifient par ailleurs que l'efficacité des discours dépend du niveau d'étude. Plus le niveau est élevé plus le discours bilatéral est efficace. Deux explications ont été avancées. L'une met l'accent sur le fait que les sujets de niveau élevé seraient plus enclins à penser que le discours unilatéral est biaisé par un parti pris, l'autre sur leur capacité à contre-argumenter son contenu. 


 Les résultats montrent que le discours bilatéral a pour effet d'augmenter davantage la résis�tance des sujets à une propagande ultérieure qu'une présentation unilatérale et qu'il est d'autant plus efficace que l'attitude initiale des sujets est opposée à la première position défendue. Les auteurs comparent cet effet à une sorte d'inoculation.


réf. � HYPERLINK "http://olivier.issaurat.free.fr/psycho/comm_influence/Communication et influence partie C.doc" ��Communication et influence partie C�
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attitude : Définie comme un état mental s'intercalant entre le sujet et les objets sociaux, elle permet d'expliquer les réactions aux stimulations environnementales. Thomas et Znaniecki (1918-1920)


Le préjugé correspond à la dimension affective d'une attitude, l'objet du préjugé est nécessairement un groupe d'individus.


Le stéréotype renvoie à la dimension cognitive de l'attitude, il correspond aux croyances sociales que les sujets du groupe source ont du groupe cible. Il se traduit par des traits ou des comportements associés de manière arbitraire.


théorie explicative (le préjugé  affect le stéréotype qui e, retopur le justifie). 


La discrimination :


c’est leur manifestation, la dimension conative → agissement


réf (en local) � HYPERLINK "..\\L1\\Méthode de l'enquête\\synthèse du cours sur l'enquête partie 2.doc" ��synthèse du cours sur l'enquête partie 2�





codage couleur :


information qui a attiré mon attention


information restante questionnante


définition


mise en évidence d’un lien hypertexte


remarque personnelle


tests





VII - La théorie du traitement central et périphérique 


a. Présentation générale 


[...] Le point central de la théorie est l'affirmation selon laquelle il existerait un continuum d'élaboration reposant sur la capacité et la motivation de l'individu à réfléchir au contenu de la communication per�suasive et à l'évaluer dans le contexte de la tentative d'influence. Ce continuum d'élaboration serait borné à une extrémité par l'absence totale de pensées à propos de l'information disponible dans la situation de persuasion et à l'extrémité opposée, une élaboration complète de cette information. Lorsque le sujet est à la fois motivé et capable de réfléchir, il est enclin à examiner attentivement toutes les informations découlant du message, de la source, du contexte, de ce qu'il ressent, afin de se faire une opinion la plus juste. On dit qu'il emprunte la voie centrale p� REF p178 \h ��178� et note 17 p� REF p180 \h ��180�. Par contre, s'il est peu motivé (son intérêt est faible) ou si ses capacités cognitives sont perturbées (si son attention est distraite) le changement d'attitude peut découler de l'activation de mécanismes cognitifs peu coûteux; il n'accordera de l'importance qu'à des indices sans rapport avec le contenu du message. On dit qu'il emprunte la voie périphérique note 17 p� REF p180 \h ��180�. Ce qu'il faut com�prendre, c'est que ces deux voies ne sont pas parallèles mais sur un même continuum. 


réf. � HYPERLINK "http://olivier.issaurat.free.fr/psycho/comm_influence/Communication et influence partie C.doc" ��Communication et influence partie C�











�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Modifier l'état mental ne constitue pas la seule voie pour modifier le comportement d'autrui. On peut aussi comme dans les théories de l'engagement (paradigmes du pied dans la porte ou de la porte au nez par exemple) intervenir sur le comportement plutôt que sur l'état mental du sujet. Voir à ce propos le cha�pitre de Joule.


réf. � HYPERLINK "http://olivier.issaurat.free.fr/psycho/opinion_croyances/Opinion croyances et vie collective partie1.doc" ��Opinion croyances et vie collective partie1 �


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Janis,IL; Mann,L (1965): Effectiveness of emotional role-playing in modifying smoking habits and attitudes. Journal of Experimental Research in Personality 1, 84-90.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Un truisme est une croyance qui - dans une culture, un environnement social donné - n'a pratiquement jamais été attaquée. Cette croyance est alors admise de façon si unanime qu'il est peu probable que les gens s'attendent à la voir remise en cause. Et si elle est fragile, c'est justement parce que les gens la croient indiscutable. De plus, étant partagée de façon majoritaire, peu de gens ont eu l'occasion d'avoir à la défendre faute d'attaques, d'autant que personne n'est motivé à rechercher de lui-même ce qui pourrait remettre en cause sa croyance.
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�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Selon la théorie de la réactance (Brehm, 1966), les gens détestent voir leur liberté menacée et préfèrent dans un contexte d'influence défendre leur position ou prendre une position contraire.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��Il est assez rare que dans une expérience en laboratoire des sujets initialement contre deviennent pour (ou l'inverse) à moins que leur attitude se situe dans la zone centrale de l'échelle.


�PAGE \# "'Page : '#'�'"  ��On a vu également le rôle joué par ce processus de pensée sur l'efficacité de la persuasion dans le cadre de la théorie du � HYPERLINK  \l "voie_centrale_part_C" ��traitement central� et � HYPERLINK  \l "voie_périphérique_part_C" ��périphérique�.
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