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Psychologie sociale

Nous sommes des animaux sociaux...

Etude scientifique de la facon dont nous:
> pensons aux autres

> influencons les autres

> entrons en relation avec les autres






Pensée sociale

Nous analysons les raisons qui poussent
les gens a agir comme ils le font

Exemples:
=



Toshiba
Sticky Note
-absent au travail
-la tuerie au parlement
tout le monde essaye de comprendre ce qui se passe
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Pensée sociale
Theorie de l'attribution

Tendance a donner des
explications causales au
comportement des autres,
souvent en l'attribuant:

»>soit a la situation externe
»soit aux dispositions internes

de la personne

=
=

Fritz Heider
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Toshiba
Sticky Note
ex quelqu'un qui cour dehors,
situation externe : si il pleu
interne :peut-être il a beaucoup d'énergie et doit cpurrie

Toshiba
Sticky Note
autre exemple : quelqu'un hostile
externe :peut-être il vient de vivre quelque chose de frustrant/il est fatiguer
interne :il n'a pas une bonne personnalité

*souvent le monde surestime la personnalité et pas asser l'environnement


Penseée sociale

Erreur fondamentale d’attribution

En analysant les comportements des autres, nous
avons tendance a:

»Surestimer I'impact des dispositions personnelles
ET
»Sous-estimer 'impact de la situation

®]


Toshiba
Sticky Note
alors que nous considérons davantage la situation en analysant nos propres comportment
ex: si je sort avant un examen au lieu d'étudier, c'est pas car je suis paresseuse, c'est car j'en ai trop et j'ai besoin de me changer les idée 


ensee sociale
Ditference culturelle
Les gens de cultures © font moins cet

erreur d’attribution...

1. Le comportement est attribué davantage a la
situation

>. Le crédit pour les succes est donné davantage
aux autres

3. lls sattribuent plus le blame pour les échecs


Toshiba
Sticky Note
collectivistes


Les effets de 'attribution

La facon dont nous expliquons le comportement d’une
personne a un effet sur la facon dont nous reagissons a son

comportement.

@ Réaction de tolérance
Attribution a la situation (agir avec prudence et éviter le

A conducteur
« Peut-étre que le conducteur )
est malade. »

Attribution aux Réaction défavorable
dispositions de l'individu
« Ce conducteur est fou! » conducteur en lui langant un

regard noir) 8

(accélérer et dépasser l'autre


Toshiba
Sticky Note
si on pense que quelqu'un est bête, on va être bête avec eux en revenche, contrairement que si on croit qu'il y a quelque chose qui se passe d'en sont environnement, on va être plus gentils avec la personne - dont l'effet d'attribution


- —Pensée sociale

Attitude

Croyance et sentiment qui prédispose une
personne a reagir d"une fagon particuliere vis-a-
vis des objets, des personnes ou des évenements

Nos attitudes peuvent donc affecter nos actions
»Mais, ne les predisent pas parfaitement

=


Toshiba
Sticky Note
Ex : si nous croyons qu'une personne est méchante, nous pouvons éprouver de l'aversion pour cette personne et agir de façon hostile 


Attitude : persuasion

Comment nos attitudes se forment-elles?

1. Voie cenérale de la persuasion

2. Voie peripherique de la persuasion
&l
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Toshiba
Sticky Note
lorsqu'on vous donne despreuves, argument pour essayer de vous persuader
-les gens ont plus tendance a croire au étude donc les opinions qu'ils forment sont plus durable

Toshiba
Sticky Note
indice secondaire (ex :l'attireance de l'orateur) 

ex:en politique on fait attention a toue,habit couoe de cheveux...


~ Pensée sociale
Attitude
Nos attitudes affectent nos actions

Surtout lorsque :
Les influences externes sont minimes

[’attitude est stable

L'attitude est relié specifiquement au
comportement

L'attitude est facilement present a
l'esprit.


Toshiba
Sticky Note
ex dans photo de cell :pensée sociale attitude


Attitude

Nos actions affectent nos attitudes
=

Attitudes

Actions menés dans un cadre coopératif nourrissent des sentiments d’estime mutuelle

(croyances)
12


Toshiba
Sticky Note
faire des sports d'équipe aide à créer des attitude positive à travailler en équipe/coopération


" Penseée sociale

Attitude
Nos actions affectent nos attitudes (suite)

Phénomene du « doigt dans I’engrenage »:

1. Sion dit oui a a une demande mineure

2. On a tendance a dire oui par la suite a une
demande plus importante o

=
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Toshiba
Sticky Note
si on s'engage à acheter une auto à un prix, on va être plus porté d'être près à l'acheter à un plus haut prix si quelque chose change, car ils ont déjas dit oui

Toshiba
Sticky Note
3. peut être positif ou négatif
ex : commencer lentement les devoirs, tendance à en faire plus
-arrêter d'aller au gym pour quelques jours, tendance de n'y plus y aller


~Pensee sociale

Attitude
Nos actions affectent nos attitudes

Jouer un role affecte les attitudes

Prison de Stanford (Zimbardo,1972)

» Gardiens et prisonniers ont développe des attitudes en lien
avec leurs roles. )
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“Pensée sociale

Attitude
Nos actions affectent nos attitudes

Explication possible ©

La discordance cognitive®

1. Lorsque nos actions et nos attitudes sont en
opposition, nous ressentons de la tension

2. Pour soulager cette tension, nous modifions nos
attitudes pour qu’ils soient en accord avec nos
actions

= 15



Toshiba
Sticky Note
1. Prison = milieu de pouvoir
2. environnement nouveau, sans norme établis, on se crée des normes
3. influence des pairs
4. déhumanisation
5. le nous vs eux

Toshiba
Sticky Note
ou dissonance cognitive (les deux termes sont pareille, peut être un ou l'autre dans l'exam

Toshiba
Sticky Note
slide discordance cognitive tableau : dans photo du cell
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Influence sociale

16



“TInfluence sociale

I’/influence sociale :

Contribution principale de la psychologie
sociale

» Conformisme
» Sourmission
» Comportement de groupe

17



—Influence sociale
Conformisme

Le comportement est contagieux:

»>Baillement, rire, toux
[

Malheureusement, certains
comportements négatifs sont imites...

18


Toshiba
Sticky Note
groupe qui regarde en haut...


—Influence sociale
Conformisme

Conformisme: ajustement de la pensée
ou comportement pour coincider avec
une norme de groupe

L'effet de caméléon: Imiter
inconsciemment les expressions,
postures ou voix des autres

=
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Toshiba
Highlight

Toshiba
Sticky Note
les gens empathique ou désireuse de faire partie d'un groupe imitent davantage


iﬁuence Sociale

Pression de groupe et conformisme

La suggestibilite est une forme subtile de
conformisme. « Nous ajustons notre
comportement ou notre pensee vers une
norme quelconque de groupe »

Experience de Asch

20



Inlfuence Sociale
Pression de groupe et conformisme

Influence résultant de la volonté d’accepter les
opinions des autres a propos de la realite.
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nfluence sociale
Conditions renforcant le conformisme

i sm

o

On se sent mal a l'aise ou incompetent
Le groupe de taille moyenne

Le groupe est unanime

Nous admirons le statut du groupe

Le groupe observe notre
comportement

Notre culture

22



Influence Sociale
Conformisme: Explications possibles

Influence sociale normative:
Les hommes ont tendance a aller avec leur
groupe, a penser comme lui et a I'imiter

» Désir d’eéviter le rejet ou de recevoir
'approbation sociale

» Sensibles aux normes sociales

23



TInfluence SOCW

Conformisme: Explications (suite)

Influence sociale informationnelle:

» Le groupe peut fournir des informations
importantes

» Nous sommes plus réceptifs a 'opinion des
autres lorsque la réponse a donner est importante
et que nous sommes peu sur de nous
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| uence Sociale

Soumission : L'etude de Milgram

Stanley Milgram: l'effet de
I’autorite sur la soumission

Les gens se soumettent a la
pression sociale mais comment
vont-ils repondre a des ordres?

ATU[) PUE [00UDG denpern) A NND JO AS931noD)

I95U)) A3IsI1a

Stanley Milgram
(1933-1984)

« Etude sur les effets de la

punition sur 'apprentissage »
25



Influence Sociale
Soumission : L'etude de Milgram

ce, dist. by Penn State, Media Sales

Both Photos: © 1965 By Stanley Miligram, from the

film Obedien:

Léger Moyen Fort Trés Intense  Intensité Dangereux Mortel
(15-60) (75-120) (135-180) fort (255-300) extréme (435-450)
(195-240) (315-360) (375-420)

Intensité du choc électrique en volts

26
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/Inf/lﬁence Sbciale

Soumission : L'etude de Milgram

Reésultats:

La soumission etait plus grande lorsque:

» Figure d’autorité legitime
> A proximité

» Soutenu par institution prestigieuse

> Victime dépersonnalisée ou a distance

» Pas de modele de désobéissance

27



Influence Sociale
Lecons a en tirer...

Lorsque la bonté et 'obéissance entrent en
conflit, c’est souvent 'obéissance qui
I'emporte...

Le mal ne nécessite pas des personnages
monstrueux, il suftit d’'avoir des gens
ordinaire corrompus par une situation
diabolique

28
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Influence du groupe
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Influences sociales:

Influence du groupe

Outre le conformisme et I'obéissance, il y a
d’autres circonstances ou notre
comportement change en présence des autres
ou dans un groupe:

Facilitation
sociale Désindividuali-
sation




Influence du groupe
Comportement individuel en groupe

Facilitation sociale:

Performance ameéliorée en presence
des autres lors de taches simples

Effet de la facilitation sociale sur la
foule

s LAN /STUSY S[[PYPIA
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- Influence du groupe
Comportement individuel en groupe

Paresse Sociale

Diminution de "effort au sein d"un groupe oriente
vers un but commun

Pourquoi?

32



“Influence du groupe

Comportement individuel en groupe

Desindividualisation

L'effet du groupe qui nous portent
a etre:
» Moins conscient de soi-méme
» Moins reserve
» Stimulés et Anonymes
>

diminue notre sentiment de
responsabilité

33



~—Influence W

Effets des interactions de groupe

Polarisation du groupe

Accroissement des tendances dominantes d'un
groupe
»Survient lorsque les membres des groupes discutent des
attitudes qui les rapprochent ou les opposent

»La ditference entre les groupes s’accentue avec le temps

Peu de préjugés Beaucoup de préjugeés

1
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- Influence du groupe

Etfets des interactions de groupe

Pensee de groupe:
Pensée harmonieuse mais irréaliste d’un groupe.

Souvent alimentée par:
» Un exces de confiance

>
>
>

Refute les opinions différentes, les critiques

Le conformisme
L'autojustification

La polarisation du groupe

35



Le pouvoir des Individus

36



Le pouvoir des individus

Le controle social et le
controle personnel
interagissent

Des individus engages
peuvent influencer la
majorite
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Relations sociales

38



Relations Sociales

La psychologie sociale nous informe sur la
facon dont nous entrons en relation les uns
avec les autres

Attirance et
Préjugés ’Aggression: relations
Quand on
blesse

. I'autre :
Altruisme: Conflits

Quand aide sociaux:
lautre source et

résolution



Relations sociales
Prejuges

40



~~Relations sociales
Prejuges

> Jugement a priori (genéralement negatif)

> Souvent envers un groupe et ses membres
different par sa culture, ethnie ou sexe.

Composantes du préjuge

1. Croyances (stéréotypes)
2. Emotions (hostilité, envie ou crainte)
3. Prédisposition a agir (discriminer)

41



%tions sociales
Préjuges

Préjuge = attitude negative (croyance)

Discrimination = comportement negatif

> Les préjuges operent au niveau du
conscient, mais encore plus au niveau
du subconscient

42



Relations sociales
Préjuges

Les préjugés ethniques et sexuels
exsitent-ils encore aujourd’hui?

43



" TRelations sociales

Origines sociales du préjuge
Pourquoi les préjuges se forment-ils?
1. Inegalites sociales

2. Divisions de la sociéete
3. Bouc émissaire

44



Relations sociales
Origines sociales des prejuges

Inegalites sociales

Les préjuges se developpent lorsque certaines
personnes ont de 'argent, du pouvoir et du
prestige et que d’autres n’en ont pas

45



- Relations sociales
Origines sociales du prejuge

Nous et eux

Groupe d’appartenance:

avec qui nous partageons une
identité commune

Groupe de non-appartenance: -
pergus Comme dl ferents Mike Hewitt/ Getty Images

Biais de groupe:
tendance a favoriser quelqu’'un de
son groupe

46



/ . .
Relations sociales
Origines émotionnelles des prejuges

Theéorie du Bouc émissaire:
Les prejuges constituent une soupape a la colere
en fournissant quelqu'un a accuser

=]
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Toshiba
Sticky Note
pour augmenter notre propre appréciation, il est utile de dénigrger quqlqu'un


" TRelations sociales

Origines cognitives des prejuges

Categorisation:

Facon dont nous simplifions notre monde
Tendance a appliquer des steréotypes.

Effet Trans ethnique:
On reconnait plus
facilement les visages de
notre propre ethnie
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" TRelations sociales

Origines cognitives des prejuges

Cas marquants

» On généralise a partir d’exemples frappants
et memorables

» Peut renforcer les stéréotypes et les préjugés

Islam Terrorisme |

49




- TRelations sociales

Origines cognitives des prejuges

Phénomene du monde équitable

Tendance a croire que le monde est juste et que
les gens recoivent ce au’ils meritent
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Biais de 'apres-coup

Apres avoir entendu le résultat, nous avons
tendance a croire qu’on aurait pu le predire a

I"avance
=

La culpabilisation de la victime nous rassure...

51


Toshiba
Sticky Note
ex: victime d'un viol


Relations sociales
Agressivite

52



Relations sociales
Agressivite

» Comportement physique ou verbal ayant
pour but de faire du mal ou detruire

» Peut étre une reaction ou un moyen calculé
pour parvenir a une fin

Emerge de l'interaction entre la biologie et
I'expérience vécue.

53
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~TRelations sociales

La biologie de l'agressivite

Trois influences biologiques sur

l'agressivite:

1. Inf
2. Inf]

uences genetiques

uences neuronales

3. Inf]

uences biochimiques

54



" TRelations sociales

La biologie de l'agressivite

Influences Genetiques

» Animaux sé€lectionnes pour leur agressivite
» Etudes de jumeaux
» Chromosome Y.

Influences Neuronales

» Systeme limbique (amygdale) et le lobe
frontal

55



/ elations sociales

La biologie de l'agressivite

Influences Biochimiques:

» Niveau de testostérone
> Alcool...

56



~ Relations socia =
La biologie de l'agressivite : L'alcool
L’alcool peut causer chimiquement
ou psychologiquement:

»Désinhibition du comportement
agressif

»Reponse plus aggressive a la frustration
»Crimes violents

»Diminue les perception de possibilité de paix
» Voit davantage de provocatioro


Toshiba
Sticky Note
dans des comportements neutres


.. - =
Relations sociales
La psychologie de 'agressivite

Quatre facteurs psychologiques qui
influencent le comportement agressit:

1. Experiences aversives

2. Influences socioculturelles

3. Modeles d’agressivite

4. Acqueérir des scenarios sociaux
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~ Relations sociales
La psychologie de l'agressivite

Expeériences aversives
Ceux que 'on rend malheureux rendent
souvent les autres malheureux.
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La psychologie de 'agressivite
Expeériences aversives

Environnement : Méeme la température peut
augmenter les reactions agressives.
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" TRelations sociales

La psychologie de l'agressivite
Expériences aversives

Principe de frustration-agressivité
La frustration, c.-a-d. le fait d’étre empeche
d’atteindre un but quelconque, suscite une
colere qui peut engendrer l'agressivite

Frustration s Colere m————) Agressivité

61



/Iﬁions sociales

La psychologie de 'agressivite

Influences socio-culturelles

» Apprendre que l'agressivité peut etre payante
> Le rejet intensifie la violence
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- Relations sociales
La psychologie de l'agressivite

Observer des modeles
d’agressivite
» Nos parents

> La télévision et la
pornographie
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- Relations sociales
La psychologie de 'agressivite

Acquerir des scénarios sociaux

Par:
» L'influence des medias
» Les paroles de musique
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~ Relations sociales —

La psychologie de 'agressivite

Jeux vidéos

Les jeux enseignent-ils la violence ou
permettent-ils de s’en atfranchir?
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/ 10NS soclale ’

La psychologie de 'agressivite

Les etudes demontrent:
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Relations sociales
Attirance
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Pensons-y un peu...

< Qui se ressemble s'assemble ou les
contraires s’attirent?

“*La beauté est-elle superficielle ou l'attirance
physique a beaucoup d'importance?

68



Quelles variables
favorisent l'attirance
envers quelquun?

69



- Psychologie de l'attirance

Proximite:

> le voisinage géographique
est le facteur le plus
puissant de I'amitie

VSN Xod

> Effet d’exposition simple:
L'exposition répétée a un
stimulus nouveau Pingouin blanc (rare) fut
au gmente notre accepté apres 3 semaines

e di a 'exposition simple.
AFFECTION pour eux
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P/sychologie de l'attirance

Attirance physique:

Une fois que la proximite a apporte le contact,
I'apparence physique est le facteur le plus
important

Le pouvoir de l'attirance physique est
énorme...

» Salaire
> Réussite professionnelle

71



- Psychologie de 'attirance
Attirance physique (suite)

La beauté est relative

> Dépend de la culture, de nos normes de beauté
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ﬁologie de l'attirance
Attirance physique (suite)

En géneral, les gens preferent les traits :
»Dans la moyenne
»Symetriques
»Jeunes (pour les femmes)
»Mirs (chez les hommes)
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Psychologie de l'attirance

Ressemblances

> Les attitudes, croyances et intéréts communs
augmente le lien d’attirance

» Ceux qui s’assemblent en general se ressemblent

L’effet renforcateur de 1’attirance:
» Renforcements et avantages
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Se maintien
’ S, par les
ourroma nt [ q <IN interactions
positives et
le soutien

Devient
Complicité
amoureuse

O

Puis a
souvent une Q
ériode
Amour ®)
passion

. S'intensifie
via les
O confidences

intimes et
I'équitié

Débute

souvent par
l'attirance ou
I’'amitié



~ L’amour romantique

Amour passionnel:

» Etat d’excitation, fusion intense et positive avec un
autre

» En général au debut d’une relation amoureuse.

Theéorie bifactorielle des émotions

1. Stimulation physique et évaluation cognitive
2. Stimulation externe peut accroitre une émotion
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- L'amour romantique

Complicite amoureuse:

Attachement profond et affectueux que nous
€éprouvons envers ceux avec qui nous partageons
notre vie

Clés d'une complicité amoureuse:
1. L'équité
2. Les confidences intimes

77
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Altruisme

Attention désinteressee portee au bien-
etre d’autrui

A quel moment sommes-nous plus
enclins a venir en aide a quelqu’un?
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Altruisme : L'effet témoin

Pourcentage g9y, Peu de gens
de a_pp’ortent leur aide
Z%r;grntg?\?c &0 ;Ie?sec])unt;: semblent
wneade 70 Fapporter 3 leur
Tendance d’un témoin 60
\ N ° 50
quelconque a_étre moins .
enclin a intervenir pour 30
apporter de l'aide si "
d’autres témoins sont ob—1 L 1
présents. ousceptibles de venr en ade
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Altruisme : Intervention des téemoins

Processus de prise de decisions conduisant a
'intervention des témoins.

Uincident a-t- oul Interprété oul Assumez-vous  OUl Tentative
oA 5 —®  comme étant S0 responsabilité? T d'assistance
il été pergu
urgent?
¥ z
' Non ' Non ' Non ; :
- @
2
Pas Pas Pas %
d‘assistance d’assistance d‘assistance 2
=]
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Altruisme : Les normes de
I"assistance

Théorie de I’échange social:

» Notre comportement social est un
processus d’echange

> Le but est de maximiser les béneéfices et
de minimiser les colits
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Altruisme : Les normes de
I"assistance

Normes apprises par la socialisation

1. Norme de réciprocite : Aider ceux qui
nous ont rendu service

2. Norme de responsabilité sociale :
Aider ceux qui ont besoin de notre
aide
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Contflits

Le conflit :

Incompatibilite percue entre les actions, buts ou
idees

Le piege social:
Lorsque les parties en contlit, en poursuivant
chacune leur propre intéret, se trouvent coincees

dans un comportement mutuellement
destructeur
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~ Conflits

Perceptions de 'ennemi

Perception en miroir: Les personnes en conflit
forment une image diabolique 1'un de l'autre.

WO UL MMM//:0dnY
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George Bush

Saddam Hussein
“maletique”

“tyran guidé par le mal”
84



- Favorise la paix: Les 4 « C »

Contact:

»Augmente familiarité et
acceptation

Cooperation:
> Buts partageés

> Permet de surmonter les difféerences entre les
gens

Communication:

Permet de remplacer une compeétition vainqueur-

vaincu par une cooperation vainqueur-vamnqueur

145
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ﬁ)rise la paix: Les 4 « C »

Conciliation

“Initiatives Progressives et réciproques pour réduire
la tension” (GRIT):

1. Reconnaitre des intéréts mutuels
2. Initier un acte de conciliation

3. Cela ouvre la porte a une action réciproque de
'autre partie.
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