PSY 2510: PSYCHOLOGIE SOCIALE

INTRODUCTION ET HISTORIQUE

· But de la psychologie sociale
· Répondre aux questions posées par l’être social que nous sommes.
· Utiliser un cadre scientifique pour dégager certaines lois générales du comportement social. 

· Analyse intuitive du comportement social
· Exemple: les proverbes et adages

· Oeil pour oeil, dent pour dent

· Qui se ressemble, s’assemble 

· Les contraires s’attirent 
· Psychologie sociale: définition
· Allport (1968)

· La psychologie sociale est le domaine d’étude scientifique qui analyse la façon par laquelle nos pensées, sentiments et comportements sont influencés par la présence imaginaire, implicite ou explicite des autres, par leurs caractéristiques et par les divers stimuli sociaux qui nous entourent, et qui de plus examine comment nos propres composantes psychologiques et biologiques personnelles ont une influence sur notre comportement social. 

· 5 caractéristiques de la psychologie sociale
· C'est une science.
· But: comprendre les causes du comportement social
· S'intéresse au comportement de l'individu en contexte social
· Vise un cadre intégratif modéré.

· Se situe entre la sociologie et la psychologie générale 

· Sociologie: étude des institutions sociales (famille, religion, politique), stratification (classe économique, race, ethnie), processus sociaux (socialisation, interaction, contrôle social) et structure d’unités sociales (groupes, organisations, bureaucraties).

· Psychologie: apprentissage, perception, intelligence, motivation, émotions, personnalité, psychologie clinique. 

· Offre un cadre d’analyse varié.

· 1er niveau: intrapsychique 

· 2e niveau: processus interpersonnels 

· 3e niveau: phénomènes intragroupes 

· 4e niveau: situations intergroupes 
· Historique de la psychologie sociale
· Influences philosophiques 

· Débuts de la discipline: 1897-1930

· Années 1930

· Années 1940 et 1950

· Années 1960 et 1970

· Années 1980 et 1990

· Années 2000

· Influences théoriques 

· Psychologie sociale contemporaine 
· Influences philosophiques
· Platon et La république 

· Auguste Comte et la sociologie: fondateur de la psychologie sociale?

· Gabriel Tarde: les Lois de l’imitation 

· Gustave Le Bon et la Psychologie des foules: concept de suggestion

· Emile Durkeim et l’étude positive du comportement social: suicide, anomie. 

· 1897-1930: Débuts de la discipline
· Norman Triplett: première recherche expérimentale en psychologie sociale (p. 15), effet de la présence d’autrui sur le comportement de participants.
· William McDougall (psychologue): An Introduction to Social Psychology.
· Edward Ross (sociologue): Social Psychology: An outline and Source Book

· Psychologie sociale psychologique et psychologie sociale sociologique. 

· Floyd Allport : position béhavioriste 
· Floyd Allport (1924)
· 4 raisons soulignant l’importance de son oeuvre

· Objet d’étude: l’individu plutôt que le groupe 

· Compte rendu précis des études courantes 

· Thèmes recensés (émotions, facilitation sociale, développement social, communication non verbale, effet du groupe sur l’individu) donnent le ton à la psychologie sociale.

· Donne un visage et une identité à la psychologie sociale, acceptable par la psychologie générale.
· Années 1930: Méthodologie adéquate
· Leon Thurstone: méthode des intervalles apparaissant égaux et celle des intervalles successifs (utilisation de juges)
· Rensis Likert: mesure des attitudes (échelle)

· Levy Moreno: mesure sociométrique 

· Dorothy Thomas: observation du comportement systématique et quantifiée 

· Muzafer Sherif (1936): premier programme de recherche à cadre expérimental (étude des normes sociales)
· Gardner Murphy (1931): Experimental Social Psychology
· Années 1940 et 1950: Expansion de la discipline
· Méthodologie rigoureuse et scientifique 

· Seconde Guerre mondiale 

· Théories vérifiées sur le terrain

· Recherche appliquée 

· Arrivée en Amérique de nombreux théoriciens européens: Fritz Heider (perception sociale) , T. W. Adorno (personnalité autoritaire) et Kurt Lewin (théorie du champ; voir encadré 1.2 p. 18).

· Grands thèmes: leadership(Lewin), coopération-compétition (Deutsch), pouvoir social (French), conformité avec le groupe (Asch), processus interactif (Bales), comparaison sociale (Festinger); les attitudes (explication du changement plutôt que mesures).

· 3 grands modèles théoriques: communication et persuasion de l’U. Yale (Hovland); théorie de l’équilibre cognitif (Heider) et de la dissonance cognitive (Festinger) 
· Années 1960 et 1970
· Thèmes d’étude: perception sociale (comment on se fait une impression des autres), agression et violence, attraction et amour, prise de décision en groupe, altruisme et comportement prosocial.

· Consolidation de 3 thèmes: leadership, dissonance cognitive, facilitation sociale.

· Théorie du drive de Zajonc 

· Crise de confiance: flower power et women’s lib.

· Critique de Ken Gergen 

· Revues spécialisées et recherches empiriques 

· Théories de Kelley, Bem et Weiner 

· Années 1980 et 1990
· 4 faits marquants:

· Concept des cognitions sociales remplace étude des mécanismes attributionnels (schémas, attention, mémoire, rappel, schémas de soi).

· Retour du soi (self) comme objet d’étude.

· Influence que la psychologie sociale appliquée a exercée sur cette époque. 

· Utilisation de nouvelles techniques statistiques (analyse multidimensionnelle, analyse acheminatoire, équations structurales).
· Années 2000
· 3 tendances: 

· Vision élargie des cognitions sociales. Recherches sur les cognitions inconscientes. Rôle central de l’ordinateur et des sites Web.

· Mise en évidence des aspects biologiques du comportement social. Génétique. Relation bidirectionnelle entre le comportement social et le cerveau (Cacioppo, 2002). Perspective évolutionniste.

· Mise en évidence del’influence de la culture sur le comportement social (Nisbett, 2001).
· Influences théoriques
· Théorie des rôles 

· Théorie du renforcement 

· Théorie de l’apprentissage social

· Théorie de l’échange social

· Théorie cognitive 
· Psychologie sociale contemporaine
· En pleine évolution 

· De + en + internationale 

· Carrières possibles 

· Enseignement, recherche, fonction publique, organismes gouvernementaux.
· 8 thèmes diversifiés (Tesser & Jopp Bau, 2002) 

· Le soi 

· Les cognitions sociales 

· Les attitudes 

· Les attributions et la motivation

· Les relations interpersonnelles 

· Les influences sociales 

· Les relations intergroupes et les stéréotypes 

· La culture et l’évolution 
· Événements importants dans l'histoire de la psychologie sociale
· Voir Tableau résumé p.25

LES MÉTHODES DE RECHERCHE EN PSYCHOLOGIE SOCIALE
· Étapes de la recherche en psychologie sociale (Voir p. 39 fig. 2.1)
· Étape 1: Formuler une hypothèse 
· Étape 2: Commenter le devis de recherche 

· Étape 3: Commanter la méthode de recherche 

· Étape 4: Commanter les mesures utilisées 

· Étape 5: Commanter les analyses statistiques 

· Étape 6:  Commanter l’interprétation des résultats 

· Étape 7:  Commanter les biais possibles 

· Étape 8: Commanter les aspects déontologiques 

· Étape 9: Confirmer ou infirmer l’hypothèse 

· Étape 10: Formuler des recommandations pour d’autres recherches semblables 
· Étape 1: Formuler une hypothèse
· Hypothèse: un énoncé conjectural de la relation entre 2 ou plusieurs variables
· Donne une indication sur la façon de tester une hypothèse 

· Ex: Être stressé diminue le comportement d’aide; vérifier si effectivement les personnes stressées aident moins les autres que les personnes qui ne sont pas stressées.
· Importantes pour 2 raisons:
· Précisent quelles variables étudier et la nature de la relation qui devrait exister entre les  2.
· Permettent d’augmenter les connaissances scientifiques.
· Hypothèse: Lien entre la théorie et l’étude empirique des relations entre 2 variables

· Ex: Étude de Triplett (les cyclistes sont plus rapides en présence d’autres cyclistes que seuls).

· Tableau 2.1 p. 42  Comment bâtir une hypothèse de recherche: 9 façons 
· 9 façons de créer une hypothèse
· Approfondir une étude de cas 

· Chercher à expliquer un fait surprenant 
· Faire une analogie 
· Approche hypothético-déductive.

· Tenter d’expliquer des résultats conflictuels 

· Approche fonctionnelle ou adaptative 

· Réduire l’étude de certaines variables à certaines composantes de cette relation 
· Essayer d’expliquer des exceptions dans des résultats généraux 

· Analyser le fonctionnement de certaines personnes habiles 
· Concepts fondamentaux
· Variable dépendante 
· Variable indépendante 
· Validité 
· Validité de construit 

· Validité interne

· Validité externe 
· Fidélité 
· Fidélité temporelle 

· Fidélité interjuges ou interitems 
· Étape 2: Devis de recherche
· Devis expérimental en laboratoire: affectation aléatoire et biais de l’expérimentateur 
· Devis expérimental en terrain naturel
· Devis quasi-expérimental 
· Devis avec goupe témoin non équivalent 

· Devis prétest post-test avec groupe témoin non équivalent 

· Devis à séries temporelles interrompues 
· Devis corrélationnel 
· Étape 3: Méthodes de recherche non expérimentales
· Enquête et entrevues 
· Effet Hawthorne
· Simulation et jeux de rôles 
· Ex. Zimbardo et al (1975)

· Réalisme mondain 
· Les méthodes secondaires
· Étude de cas 

· Analyse de contenu 

· Analyse archivistique 

· Méta-analyse
· La méthode la plus efficace?
· Voir Tableau 2.2 p. 64 
· Résumé des forces et des faiblesses des différentes méthodes de recherche 
· Étape 4: Choix de la mesure du phénomène étudié
· Mesures verbales: Questionnaires auto-rapport; approches de type Thurstone, Guttman et Likert.

· Mesures implicites: attitudes, croyances, valeurs dont les gens ne sont pas conscients; principe d’amorçage; Test d’association implicite.
· Mesures physiologiques: émotions; modèle biopsychosocial; tâche = défi ou menace; mesures neuropsychologiques (IRMf)
· Mesures comportementales: fréquence, taux et niveau, vitesse, intensité, durée.
· Mesures non-réactives: mesure du contexte social; en terrain naturel; moins de risque de biais. 
· Quelle mesure devrait-on utiliser?
· Pas de mesure idéale 
· Réduire au minimum les biais du chercheur et du participant
· Dépend du:

· But de l’étude 

· Concept étudié 

· Méthode de recherche 

· Choix de la variable dépendante 

· Type d’analyse statistique à effectuer 
· Étape 5: Analyse statistique des données
· Déterminer quantitativement si l’hypothèse est confirmée ou infirmée.

· Analyses traditionnelles: variabilité, tendance centrale,médiane, association, corrélation, effet principal, analyse de variance, effet d’interaction statistique.
· Analyses sophistiquées 

· Analyse multidimensionnelle (AMD)

· Modelage par équations structurales (MES)
· Étape 6: Interprétation des résultats
· Éviter l’excès de confiance.

· Déterminer s’il y a problème.

· Attention à l’effet de confusion.

· Y a-t-il importance exagérée des résultats?

· Quelles sont les limites de l’étude?
· Étapes 7 et 8: Thèmes particuliers
· Biais en recherche 
· Participants volontaires 

· Biais dus au contexte expérimental 

· Biais de l’expérimentateur 
· Aspects déontologiques 
· Stress psychologique (consentement)

· Duperie et séance d’information postexpérimentale (debriefing)

· Invasion de l’intimité du participant (consentement?)
· Valeurs en recherche 
· Rôle et influence

· Psychologie sociale appliquée et valeurs humanitaires
· Étapes 9 et 10: Validation et recommandations
· Confirmer ou valider l’hypothèse 

· Faire des recommandations pour des recherches ultérieures. 


LE SOI: DÉTERMINANTS, CONSÉQUENCES ET PROCESSUS

· Définition
· Vieux construit en Ψ sociale (Cooley, 1902; James, 1890); analyses culturelles, cliniques et neurosciences.
·  2 aspects: contenu et processus 
· Le soi comme contenu
· Le concept de soi: Qui suis-je?

· le soi spirituel, le soi matériel, le soi social.

· L’estime de soi: 
· personnelle et collective

· personnelle c'est comment je me définis
· collective c'est comment  je me vois par rapport à un groupe
· situationnelle et dispositionnelle
· dispositionnelle c'est qui on est
· implicite et explicite
· implicite c'est ce qui va de soi (ex: parents qui appelle sa fille «ma princesse»
· explicite c'est quand on a besoin de l'entendre (ex: dire à quelqu'un «tu ne me parleras pas comme ça»
· échelle d'estime de soi de Rosenberg

· Les sois possibles: Markus & Nurius
· Les schémas sur le soi: voir Fig.3.1 p. 92 
· personne schématique (personne qui a des images de tous les rôles de sa vie)

· personne non-schématique ou aschématique

· Les déterminants du soi comme contenu
· L’observation de soi-même 

· L’évaluation de soi-même 

· Les sources interpersonnelles 

· Les influences non perçues consciemment 

· La culture

· Le soi: stabilité et changement 
· L'observation de soi-même
· Théorie de la perception de soi (Bem, 1967)
· Théorie de comment je me vois personnellement.
· L'évaluation de soi-même
· Théorie de l'évaluation de Trope (évaluation de soi)
· consiste à se tester, à se dépasser...
· Éléments à degré élevé de diagnosticité
· Comparaison sociale (Festinger, 1954)
· Théorie du maintien de l'estime de soi (Tesser, 2001)
· Contexte social: effet du gros poisson et du petit poisson
· Les sources interpersonnelles
· Influences interpersonnelles directes 

· Influences interpersonnelles filtrées 
· Modèle du sociomètre de l’estime de soi (Leary)

· moi, famille, famille élargie, affiliation, société

· Influences interpersonnelles bloquées 
· On bloque les commentaires négatives, à moins qu'ils sont bien construits.
· Les influences non perçues consciemment
· Répercussions insoupçonnées des sources d’influence non conscientes sur notre soi (Baldwin & Dandeneau, 2005)
· Principe de conditionnement classique
· selon lequel on associe les choses 

· Estime de soi implicite 
· La culture
· Individualisme-collectivisme 
· ce qui est toi est à moi, mais ce qui est à moi est à toi!
· Théorie de la gestion de la terreur de l’estime de soi (Greenberg)
· Le soi: stabilité et changement
· Contenu du concept de soi à l’oeuvre (Markus & Wurf, 1987).
· Syndrome du faux espoir 
· Le soi comme processus
· Conscience de soi 
· Types de conscience de soi 

· Déterminants de la conscience de soi privée et publique 

· Processus du soi 
· Conscience de soi
· Route permettant l’accès à soi 

· Choisir entre notre personne et notre environnement 

· Agir en fonction des règles implicites ou explicites inhérentes à la situation sociale donnée. 

· État de conscience de soi (Carver, 2003) 

· Types de conscience de soi
· Conscience de soi privée

· Conscience de soi publique

· Conscience de soi privée et publique- Déterminants
· Influences situationnelles 

· Ex: je ne suis pas la même au bar et dans une église

· Influences dispositionnelles 

· Plus relié au trait de personnalité. Est-ce que je suis la même partout selon les lieux où je suis.

· Échelle de conscience de soi (Fenigstein et al, 1975) 
· Processus du soi
· Évaluation de soi 

· Rehaussement de soi 

· On se valorise un tout petit plus, par exemple lors des entrevues on se vend le plus qu'on peut!
· Amélioration de soi 

· Tendance que nous avons par rapport à l'évaluation de nous-mêmes. C'est ce qu'on vise à la prochaine étape de notre vie.
· Protection de soi 

· Essayer de moins se laisser attaquer, se protéger plus envers les propos des autres.
· Cohérence de soi 
· Les places où on se tient, nos gestes... Nos activités dans la vie quotidienne.
· Présentation de soi 
· Conséquences intrapersonnelles du soi
· Cognitif 

· Régulation des émotions et de la santé mentale 

· Motivation

· Performance 

· Conséquences d'ordre cognitif
· Traitement + efficace de l’information reliée à soi 

· Biais dans les processus de mémoire 

· Mémoire autobiographique (les souvenirs dont on se rappelle, autant mauvais ou bons)
· Rappel sélectif 

· Théorie de l’autoévaluation temporelle
· Régulation des émotions et de la santé mentale
· Conscience de soi
· Théorie de la dépression réactive de la conscience de soi 

· Cela dépend de comment on se sent!
· Ex: Une conjointe qui attend que son conjoint meurt, afin d'être libre, car c'est mal vue auprès de sa communauté de se séparer.

· Structures du soi 
· Théorie de la direction de la régulation 

· Est-ce que j'ai le contrôle sur mes émotions.

· Autorégulation des émotions 

· C'est moi qui contrôle mes réactions.

· Soi et motivation
· Sentiment d’auto-efficacité 
· Théorie de l’auto-détermination
· Repose sur le principe que la motivation humaine innée est intrinsèque et que tout événement, telle une récompense ou l'approche interpersonnelle d'un individu peut affecter la motivation de la personne.

· Motivation autodéterminée 

· Sentiments d’autonomie 

· Passion 
· Soi et performance
· Autorégulation et performance

· Modèle de l’autorégulation 

· Théorie de la motivation autonome 

· Modèle de la perte d’énergie du soi 
· Craquer sous la pression 

· État d’attention flexible 
· État d’attention insouciante 

· Modèle de la menace du stéréotype 
· Conséquences interpersonnelles du soi
· Perception des autres 

· Choix de situations et d’interactions sociales 

· Présentation de soi 
· Perceptions des autres
· Biais de faux consensus 

· Exagérer le nombre de personnes qui partagent notre point de vue

· Ex: 80% des personnes vont boire leur café chez Timmies

· Biais de fausse perception d'unicité

· Sous-évaluer le nombre de personnes qui ont les mêmes habiletés que nous. Se penser que nous sommes unique. Tendance à se surestimer.
· Ex: Je suis la meilleure à jouer au tennis.
· Choix de situations et d'interactions sociales
· Choix des situations

· Dans quelle situation nous décidons d'interagir.

· Égotisme implicite 

· Tendance à graviter autour de personnes, d'endroits et de choses qui ressemblent à notre soi.
· Interactionnisme réciproque 

· L'humain peut avoir une influence sur lui-même en choisissant de participer à telle activité et d'écarter telle autre.
· Le soi dans la situation

· Acceptation et rejet social; se faire accepter ou se faire écarter.
· Théorie de la vérification de soi

· La préférence pour des partenaires qui confirment notre vision de nous-mêmes
· Présentation de soi stratégique
· Stratégies autohancipantes 

· Préparer à l'avance des conditions qui serviront d'excuses en cas d'échec.
· Stragétie de manipulation

· S'attirer les faveurs des autres pour se faire apprécier ou se faire aimer (4 stratégies):

· Se présenter en se vantant beaucoup

· Complimenter ou louanger l'autre personne

· Accorder une faveur ou rendre un service à quelqu'un

· Se conformer à l'opinion de la personne cible, répondre à ses attentes

· Présentation de soi authentique 

· Révélation de soi 

· Parler de choses intimes ou personnelles, se confier, demander un conseil; 3 dimensions: profondeur, quantité et durée de l'épisode de révélation de soi.

· Différences individuelles dans la présentation de soi 

· La vie est une scène dans laquelle on est des acteurs.

· Monitorage de soi 

· Les gens se distinguent dans la façon dont ils peuvent exercer leur contrôle sur leur présentation verbale et non verbale aux autres. Agir selon ce qui semble approprié aux situations.

· Échelle de monitorage de soi
· Les personnes au faible niveau de monitorage se comportent de façon plus conforme à leur dispositions personnelles peu importe la situation (tableau 3.6, p.137)

· Gestion des impressions et caméléons sociaux
· Pouvoir utiliser une grande variété de stratégies dans des situations de présentation de soi.

PERCEPTIONS ET COGNITIONS SOCIALES: PERCEVOIR LES
GENS QUI NOUS ENTOURENT ET PENSER À EUX

· Composantes sociales des perceptions et des cognitions sociales
· Modèle de la lentille

· Dépendamment le contexte, on identifie les choses différemment. 
· La jeune femme et la vielle sorcière

· Les stéréotypes

· Différences entre les perceptions des personnes et les perceptions des objets (Fiske & Taylor)
· Traitement de l'informations sociale: un phénomène social
· Influences

· Le percevant
· La cible elle-même
· La culture et la formation d'une impression
· La perspective temporelle
· Qu'est-ce que l'étude des perceptions et cognitions sociales?
· Les perceptions sociales: notre évaluation, notre impression, notre compréhension d’un  individu ou un groupe.

· Les cognitions sociales: les processus psychologiques cognitifs par lesquels nous émettons un jugement ou une perception sociale.
· Les perceptions sociales: + spécifiquement, processus de réflexion et d’évaluation concernant les personnes dans notre environnement social et la conséquence de l’utilisation de ces processus.
· Cognitions sociales: processus pour traiter l'information sur notre monde social
· Être sélectif sur ce qu’on observe, apprend et entrepose en mémoire sur les individus qui nous entourent. Fig. 4.2 p. 149
· Ex: Première perception quand on rencontre quelqu'un.
· Utilisation de stratégies cognitives pour prendre des décisions efficaces.
· Utile afin de prendre des jugements rapides.
· Schémas et différents processus à la base du traitement de l’information sociale.
· Les schémas
· Structures issues de notre expérience 
· Nous aident à créer un ordre et à organiser la nouvelle information reçue.
· Schémas sociaux: structures mentales mutuellement dépendantes qui permettent d’organiser une grande quantité d’informations de façon efficace

· Ex: “automobile” peut être associé à essence, vitesse.... “père” peut être associé à notre père; le pape....
· Schémas sociaux: également un processus qui influence la façon dont on reçoit et traite de la nouvelle information. Nous permettent d’interpréter le monde qui nous entoure. 
· 4 types de schémas
· Schémas sur le soi
· Représentation que nous avons sur nous-mêmes emmagasinés dans notre mémoire.

· Rôle important dans la perception des individus que nous rencontrons.

· Ex: Effet miroir
· Schémas sur les personnes
· Un schéma pour chaque personne qu’on connaît bien: organise ce qu’on sait et ce qu’on ressent pour cette personne.
· Prototype: information emmagasinée sur des catégories d’individus 
· Ex: nos meilleurs amis, les membres de notre famille, une personne ambitieuse, agressive, brillante, bonne. Traits, comportements, sentiments pour ces gens. 

· Aide à catégoriser les gens et mieux retenir l’information qui les concerne.

· Schémas les rôles ou les groupes sociaux
· Membres de groupes ethniques ou raciaux, personnes des deux genres, leurs occupations.
· Aident à traiter l’information et avoir des attentes déterminées p/r au comportement des personnes.
· Représentent des structures cognitives importantes p/r aux perceptions intergroupes et à l’utilisation des stéréotypes. 
· Idées bien précises sur les personnes de différents âges, genres, races, professions.
· Stéréotypes, préjugés, discrimination, sexisme 

· Schémas sur les événements
· Structures cognitives pour emmagasiner des informations sur la succession de faits familiers (scripts), de faits inhabituels, ou d’événements sociaux significatifs partagés par plusieurs.
· Ex. restaurant; notre place en classe
· Événements vécus: actions bien précises (ex. anniversaire, naissance), expérience vécue ou imaginée. Séquences construites spontanément, emmagasinées dans la mémoire, nous aident à comprendre ce qui nous arrive et aident à préserver des souvenirs sur des expériences passées. Ne suivent pas une séquence déterminée comme les scripts, contiennent seulement l’information pertinente pour nous aider à comprendre ce qui s’est passé.
· Événements sociaux importants ou représentations sociales: (Moscovici) Permettent de les retenir et de leur donner une signification. Partagés par plusieurs, résultat de notre vie en société ou en groupe, de communications sociales ou de l’influence des médias. Ont tendance à être conventionnelles et à associer l’interprétation ou la représentation de l’événement à une image. Définies par les opinions sociales et les valeurs associées à l’événement au moment de sa perception. 
· Processus de base dans le traitement de l'information sociale
· Attention: information que nous notons 
· Ex: 11 septembre 2001

· Emmagasinement de l’information: processus par lequel l’information qui a été perçue s’inscrit dans la mémoire 
· Rappel de l’information: processus par lequel nous recherchons l’information emmagasinée dans notre mémoire pour porter 
· Ex: un jugement sur une personne.
· Jugement social
· Guidés par nos schémas acquis.

· L'attention perceptuelle
· Encadré 4.2 p. 154
· Précède l’entreposage et le rappel de l’information.
· Relation étroite entre le percevant et l’environnement 
· Implique une interaction constante entre l’information provenant du contexte social et la représentation mentale qu’en a le percevant.
· Relié à la présence habituelle ou inhabituelle 
· L'emmagasinement d'informations dans la mémoire
· Schémas offrent une structure dans laquelle l’information peut être intégrée.
· Schémas dictent sous quelle forme l’information reçue sera emmagasinée.
· Emmagasinée de façon hiérarchique, du plus général au plus spécifique. 
· Info peut être emmagasinée dans nos schémas sous 2 formes distinctes: information de base initiale et évaluation qu’on se fait de la personne ou l’impression qu’elle nous donne. 
· Stratégie efficace dans nos relations sociales. Pas besoin de refaire le processus de formation d’impressions. Une fois que l’évaluation d’une personne est faite, difficile de la modifier.
· Le rappel de l'information
· Information emmagasinée dans la mémoire récupérée par la personne, tributaire des processus d’attention et d’entreposage d’informations.
· On se souviendra de l’information la + congruente avec nos structures cognitives encodées en mémoire.

· A l’occasion, l’information non congruente avec nos structures cognitives sera mieux rappelée que l’information congruente. 

· Voir émettre des idées contraires aux nôtres amène à réfléchir et se rappeler l’information conforme à son opinion, incitant à soutenir et renforcer le schéma initial. 
· Le jugement social
· Peut être formulé à n’importe quel moment. 
· Se fait de façon rapide au fur et à mesure que les informations nous parviennent.
· Théorie de la représentation duale (Wyer, 2002): Encadré 4.3 p. 157
· Théorie de primauté et raciner
· Modèle reposant sur différents processus cognitifs (4 étapes menant au jugement):
· Interpréter chacun des comportements de la cible en fonction d’un concept général.
· Essayer de faire une évaluation générale de la cible en se basant partiellement sur les inférences p/r aux traits qu’ils viennent de faire.
· Interpréter ses comportements en fonction de l’évaluation.
· Pour porter un jugement sur la cible, fouiller dans sa mémoire  afin de trouver le concept ou l’évaluation générale sur la cible, pertinent à ce jugement.
· L'utilisation de schémas et l'intégration d'informations multiples sur la cible
· L’utilisation d’informations multiples sur la cible.
· Conditions favorisant l’analyse d’informations multiples sur la cible.
· Combinaison des deux modes de fonctionnement: utilisation rapide et économique des schémas et recherche d’informations multiples sur la cible.
· L'utilisation d'informations multiples sur la cible
· Modèles d’Anderson (1981)
· Pour expliquer comment on prend en considération les attributs ou les caractéristiques de la cible pour en faire une évaluation globale = impression qu’on a de la personne. 
· Le modèles additif et le modèle de la moyenne
· Modèle additif: postule que l’impression qu’on forme de la cible est la résultante de la somme des caractéristiques de cette cible. 
· Modèle de la moyenne: propose que notre évaluation de la cible consiste en la somme des caractéristiques de cette cible divisée par le nombre d’informations qu’on a sur celle-ci. 
· Modèle de la moyenne pondérée: modèle identique à celui de la moyenne sauf  qu’avant de faire la moyenne des caractéristiques qui nous intéressent, on multiplie chaque caractéristique par un poids subjectif en fonction de l’importance qu’on lui accorde. Permet de prendre en considération que pour certaines personnes, certaines caractéristiques de la cible sont + importantes que d’autres.
· Compréhension de l'information sociale
· Wyer & Radvinsky (1999): modèle qui intègre les modèles précédents sur le traitement rapide et le traitement d’informations multiples relatives à une cible, et qui rend mieux compte de la façon dont on traite l’information sociale.
· L’info reliée à une nouvelle situation sociale sera traitée seulement si elle réfère à un événement ou à un fait déjà fixé dans la mémoire. L’info sociale est assimilée de 2 façons: 
· L’info est interprétée rapidement et simplement en fonction des schémas déjà établis sur les personnes, objets ou événements.
· Créer un sous-schéma pour intégrer et traiter l’info perçue, stratégie qui sert à formuler un jugement + précis mais s’inspire aussi de jugements déjà emmagasinés dans la mémoire.
· Conditions favorisant l'analyse d'informations multiples sur la cible
· Fig. 4.5 page 161
· L’impression qu’on se fait des autres semble suivre 2 processus:

· On a recours à nos schémas pour se faire une impression très rapide des autres.

· On considère + en détail les différentes caractéristiques de la cible pour préciser l’impression qu’on en a.

· Deux facteurs: le niveau d’occupation cognitive du percevant et sa motivation peuvent avoir une influence sur le processus qui sera utilisé.
· La peur de faire une erreur entraîne une recherche d’information non biaisée, la prise en considération d’informations multiples sur la cible et la formation d’un schéma spécifique sur la bile
· Niveau d'occupation cognitive du percevant
· Plusieurs tâches simultanées 
· Gilbert, Pelham & Krull (1988): quand il est actif sur le plan cognitif, le percevant fait appel à des processus faisant intervenir des schémas et n’est pas en mesure de prendre en considération le contexte ou de l’info additionnelle qui lui permettrait de modifier l’impression qu’il a d’une cible. L’inverse se produirait pour les individus moins actifs sur le plan cognitif.
· Ex: Discours pour ou contre l’avortement; passif, juste écouter (considèrent contexte et cible); actif, préparer mentalement un discours semblable (fixent l’attention sur l’info relative au comportement de la cible). 
· Motivation du percevant
· Tout dépend des buts poursuivis: jugement rapide si peu d’impact; jugement + réfléchi si conséquences importantes.
· Influence des objectifs du percevant 
· Nature des relations entre le percevant et la cible 
· Les conséquences de la situation dépendent de la personne.
· Si une décision doit être justifiée, les individus se montrent plus prudents dans leurs perceptions (ex. membre d’un jury).
· Désir d’éviter les conséquences entraînées par l’erreur pousse + de prudence également.
· Dans certaines situations, les cibles poussent les percevants à changer leur perception initiale et à revenir sur leurs jugements. 
· Le continuum de processus perceptuels
· Fig.4.6 page 164
· Fiske & Neuberg (1990): modèle qui tient compte de 2 perspectives dans la formation des impressions. Plusieurs étapes:
· Définir certains attributs de la cible et les catégoriser en utilisant les schémas.
· Le percevant définit des attributs additionnels pour vérifier la validité du schéma choisi.
· Le percevant fait uniquement appel à ses schémas pour décrire la manière dont il perçoit la personne et répondre à elle si le schéma est valide.
· Si le schéma n’est pas valide, le percevant essaie d’utiliser des sous-catégories pour catégoriser la cible.
· Si la sous-catégorisation est impossible, l’impression provenant de la cible repose sur les attributs perçus mais reliés à d’autres schémas en mémoire.
· L’info sera intégrée selon le modèle de la moyenne ou celui de la moyenne pondérée. Si le temps presse, le jugement sur la cible pourrait dépendre de l’attribut le + accessible en mémoire ou de ce qui domine l’attention du percevant tels que caractéristique de la situation, de la cible ou du percevant.
· Quel schéma sera activé?
· Tableau 4.1 p.166
· D’abord, les schémas résultant d’expériences antérieures: ceux sur les rôles, les événements ou les personnes?
· 3 grandes catégories:

· Caractéristiques du contexte actuel 

· Facteurs externes 

· Caractère social de la situation

· Contexte physique dans lequel l’action se déroule incluant le lieu géographique 

· Joue un rôle important dans les perceptions sociales 
· Vue gestaltiste: contexte comme toile de fond donne un sens à ce qu’on observe et active divers schémas chez le percevant permettant de nous faire une impression sur une cible. 
· Saillance de l'information
· Utiliser les indices qui ressortent le plus: les faits saillants 
· Les stimuli nouveaux attirent + l’attention que les stimuli familiers. 

· Les stimuli intenses attirent + l’attention que les stimuli limités
· Ex: bruit
· Les stimuli soudains attirent + l’attention. 
· Intensité du stimulus
· Nisbett & Ross (1980): stimulus intense provoque émotions intenses, images et sensations particulières. 
· Amorçage (priming)
· Quand un schéma a été utilisé récemment dans un certain contexte et qu’un élément dans un nouveau contexte contient une info associée à ce schéma, il arrive que ce dernier soit utilisé de nouveau pour interpréter cette nouvelle situation.
· Le contexte sert à préparer le terrain de façon à ce que certains schémas soient + susceptibles d’être utilisés lors de la perception sociale qui suivra. 
· Présence d'information hors du champ d'attention
· Autre influence provenant du contexte qui peut activer des schémas spécifiques: l’info présentée en dehors du cercle d’attention consciente de la personne: info subliminale 
· Neuberg (1988): personnes à tendance compétitive et à tendance collaborative

· Caractéristiques de la cible 

· Permettent de nous faire une impression des gens de façon rapide et efficace: entendre parler d’eux, observer leurs comportements initiaux.
· Les cibles influencent nos impressions de façon passive et active.
· La culture ou la race
· Stéréotypes (schémas sur les rôles)

· Pas toujours appropriés mais permettent de catégoriser: préjugés p/r à certains groupes sociaux p.ex.

· A la source des systèmes de pensée, de l’analyse et du traitement de l’info.
· Le ouï-dire
· Information de second ordre, l'info qui provient des autres

· Impression ont tendance à être plus polarisées.

· Ex: quelqu'un m'a dit que...

· L'apparence physique
· Genre, taille, couleur des cheveux, des yeux, de la peau, ongles et autres caractères visibles.
· Beauté physique: hommes et femmes physiquement attrayants sont généralement évalués + positives que ceux qui le sont moins. Ils sont + facilement reconnus et on leur attribue des traits de personnalité + positif, perçus comme modestes, sociables, gentils, intellectuels, heureux, affirmatifs et confiants (Berscheid & Walster, 1974).
· Ressemblance d’un étranger avec une personne de notre connaissance se font attribuer des traits de personnalité semblables (White & Shapiro, 1987).
· La voix
· Stéréotypes: voix douces au ton aigu suscitent des impressions de soumission et de sincérité + que les voix fortes au ton grave (Robinson & MacArthur, 1982). 
· Débit, variabilité, clarté et tension dans la voix influencent nos perceptions de la cible.
· Voix qui évoquent celles des enfants: perçus comme + faibles, + incompétentes et + chaleureuses (Montepare & MacArthur, 1988) 
· Tenue vestimentaire et propreté personnelle
· Varie beaucoup selon les cultures et les modes.
· Meilleure impression si conformes aux normes sociales.
· Abbey et al (1987):  femmes perçues comme + sexy, séduisantes, permissives, affirmatives, athlétiques et sophistiquées quand elles portent des vêtements aguichants mais si les vêtements sont trop révélateurs, les femmes sont perçues comme moins gentilles, moins sincères et moins attentionnées. Même chose pour les hommes.
· Le comportement
· Ex: Ce que nous mangeons: les femmes prenant de petits repas perçues comme + féminines, soucieuses de leur apparence et physiquement + attirantes, + de traits de personnalité typiquement féminins (Mori, Chaiken & Pliner, 1987). Pas la même chose pour les hommes.
· Souvent pas l’action comme telle mais la façon dont nous l’exécutons. Notre corps envoie un message aux autres et ce message est capté par le percevant: regard, position du corps, gestes de la main ou de l’avant-bras, façon de toucher l’autre personne et tout autre comportement non-verbal (DePaulo & Friedman, 1998).
· 2 facteurs: Nous avons élaboré des schémas 

· Sur le type de gestes ou de communication non-verbale approprié. Les déviations p/r aux normes peuvent mener aux impressions négatives.
· Sur des rôles (stéréotypes), des traits psychologiques sous-jacents à tel ou tel geste, ou à tel type de communication non-verbale. 
· Le rôle actif des cibles
· Elles agissent de façon à s’assurer qu’elles soient perçues comme elles se perçoivent elles-mêmes (concept de soi).
· Stratégies (Swann, 1999):

· Fournir certains indices correspondant à l’image ou à l’identité qu’on veut adopter (habillement, apparence physique, postures corporelles et manières qu’on adopte, utilisation de titres ou d’étiquettes caractérisant notre occupation).
· Mettre en œuvre des stratégies destinées à engager le percevant à modifier l’image qui a été construite (Swann & Read, 1981). Fig. 4.7 page 172.

· Choisir d’interagir ou d’entretenir certaines relations de façon sélective (Lemay & Ashore, 2004). Contribue à nous installer dans une situation où nous nous confrontons dans l’image qu’on a de nous-mêmes.

· Caractéristiques du percevant 

· Rôle actif dans le traitement de l’information et de la perception d’une cible. 
· Humeur 
· Perspective temporelle 
· L'humeur du percevant
· De bonne humeur: choses + positives 
· Les états émotifs agissent sur la perception des stimuli ambigus perçus et évalués + favorablement quand on est de bonne humeur.
· L’humeur a une grande influence sur la mémoire des individus: perception de l’information, encodage et rappel. Il est + facile de faire des associations avec les informations cohérentes avec notre humeur qu’avec les informations incohérentes avec notre humeur. 
· Perspective temporelle des événements
· Penser à des événements rapprochés ou futurs influence notre façon de percevoir des événements.  On a tendance à croire que + d’événements positifs vont nous arriver dans le futur: meilleur emploi que les autres (quand on se compare), mariés + longtemps, + heureux, vivrons + vieux, risquons moins de perdre notre emploi (Shepperd, Ouellette & Fernandez, 1996).
· Les évaluations deviennent moins optimistes à mesure qu’on se rapproche de ces événements. 
· Trope et Liberman (2003): influencé par notre perception de la distance temporelle, de pensées + abstraites aux pensées + concrètes à mesure que l’événement devient rapproché (ex. voyage, mariage). 
· L’éloignement dans le temps joue aussi dans les situations qui requièrent l’utilisation de notre jugement (Eyal et al, 2004). 
· Utilisation des raccourcis dans les perceptions et cognitions sociales
· Pour examiner ce qui se passe quand on essaie d’exécuter 2 tâches cognitives en même temps et les conséquences que ça peut avoir sur notre capacité de mener à bien une autre tâche.

· L’utilisation de nos schémas nous incite à avoir des hypothèses spécifiques dans nos interactions.
· Elles peuvent nous inciter à confirmer ces hypothèses: prophéties qui s’auto-réalisent. 
· Heuristiques mentales: utilisation
· Le traitement de l’information sociale est un processus qui nous permet d’effectuer des tâches cognitives : porter un jugement, évaluer la probabilité qu’un événement se produise, se former une opinion.
· Heuristiques permettent d’effectuer ces tâches + rapidement pour réduire l’info complexe en jugement simple (Kahneman, 2003). 
· 5 types. Voir Tableau 4.2 page 177 (Résumé) 

· Heuristiques de représentativité
· Méthode très rapide utilisée pour déterminer si un individu ou une situation sociale représente un exemple faisant partie d’un schéma en mémoire.
· Si 2 schémas correspondent, le schéma est activé et utilisé pour traiter l’info sociale. 
· Heuristiques de disponibilité
· Processus par lequel on utilise l’info dont on peut se rappeler rapidement pour porter un jugement.
· Ex: Dénombrer mentalement des individus et se fonder là-dessus pour élaborer notre jugement ou inférer qu’une grande ou petite quantité d’individus accomplissent certaines activités.
· Heuristiques par simulation
· Technique utilisée pour déterminer ce qui va se passer dans le futur ou ce qui s’est déjà passé, et fait en sorte que les conséquences que nous anticipons à la suite de l’utilisation de ce type d’heuristiques ont + de chances de se produire 
· Heuristiques d'ancrage
· Utiliser une information de base comme point de référence ou point d’ancrage dont on peut tirer une estimation.

· Utilisée pour porter un jugement dans des situations ambigües ou dans des situations dans lesquelles on n’a pas d’information. 
· Permet de réduire le degré d’incertitude en appuyant notre analyse sur un point d’ancrage. 
· Heuristiques affectives
· Une très grande quantité de stimuli provoquent une réaction affective pas toujours consciente 
· Cette réaction affective de base peut servir de substitut dans les jugements + complexes.
· Type de jugement basé sur l’effort (Kruger et al, 2004): ex. Tableau qui a pris 4 heures de travail et un autre qui a pris 26 heures; on préfère celui qui a requis + de temps. 
· Utilisation de processus automatiques
· Bargh & Ferguson (2000)
· S’installe lorsqu’une tâche ou un type d’information nous sont très familiers.
· Effet de pratique: conduire une auto, jouer un instrument, cuisiner; ce qui se fait sans avoir à y penser consciemment et parfois, malgré nous. 
· Tâches accomplies mécaniquement qui demandent très peu d’attention.
· La suppression d'une pensée
· Est-ce qu’on peut supprimer une pensée?
· Wegner (1994): 2 processus 

· Recherche de la pensée à supprimer: l’isoler.

· Tenter de se distraire en pensant à autre chose.
· Selon Wegner (1994) + on essaie de supprimer une pensée indésirable, + elle devient présente. 2 causes:

· Demande un effort mental

· On continue tout de même à chercher la pensée indésirable donc à y penser, ce qui rend + présent la pensée à éliminer
· Tableau 4.3 p. 179 Baumeister et al (1998) Il est + difficile de supprimer des émotions que de les exprimer. 
· Vérification confirmatoire des hypothèses
· Nous interagissons de façon à confirmer nos croyances relatives aux gens qui nous entourent. Des stratégies consistent à solliciter des infos qui sont de nature à confirmer nos croyances (schémas) concernant les autres (Snyder & Klein, 2005).
· 2 types de comportements:

· Perception biaisée de comportements manifestés par la cible.

· Manifestation de comportements spécifiques nous conduisant à aller chercher l’information qui confirme nos croyances.
· Phénomène observé dans plusieurs contextes sociaux.
· Le fait d’avoir une hypothèse de rechange ou d’avoir besoin d’info valide réduit la probabilité que les individus cherchent à confirmer sélectivement leur hypothèse. 
· Prophéties qui s'auto-réalisent et leurs effets
· Fig. 4.8 page 181
· Merton (1948): c’est une définition erronée d’une situation qui provoque un nouveau comportement, lequel, en se manifestant, confirme la définition erronée.
· Perpétue une croyance erronée.
· Des percevants reçoivent des infos les incitant à se former des attentes erronées sur la cible. 
· Elles sont parfois basées sur des faits réels.
· Rosenthal et Jacobson (1968): la performance des étudiants peut être influencée par les attentes des enseignants. Les attentes des enseignants peuvent prédire les résultats des étudiants mais ces effets se produisent parce que les attentes des enseignants sont précises pas parce qu’elles s’autoréalisent. Gros débats sur cette question.
· Paradigme de la confirmation béhavioriste
· Phénomène des prophéties qui s’auto-réalisent dans des cas où il y a une interaction entre un percevant et une cible distingué des cas où des prophéties peuvent se réaliser sans qu’il y ait interaction entre 2 individus.
· Ex. Astrologie, horoscope et prédiction: rester à la maison pour éviter un accident prédit; aucune interaction entre individus; croyance renforcée.
· Pelletier et Vallerand (1996): étudient les processus menant à une confirmation béhavioriste des attentes des percevants. Voir Tableau 4.4 page 182
· Négociation entre la cible et le percevant
· Dans un contexte de perceptions erronées, qui, la cible ou le percevant, va réussir à changer la perception de l’autre?
· Swann et Ely (1984): la capacité des individus à résister aux influences des percevants dépend de leur certitude à l’égard de leurs propres perceptions. Les perceptions de la cible à son propre égard sont des déterminants + puissants que les attentes des percevants à propos de son comportement.
· Cependant, quand les percevants sont certains  et que les cibles sont incertaines, les percevants réussissent à influencer celles-ci de façon à les amener à agir conformément à leurs croyances.
· Les attentes des percevants peuvent avoir une influence sur les comportements des cibles mais elles n’incitent pas celles-ci à agir en opposition avec des perceptions d’elles-mêmes profondément ancrées. 
· Une autre caractéristique de la cible est son degré de motivation à repousser les attentes du percevant. 
· Conclusion
· Les schémas sont des structures cognitives puissantes qui influencent la façon dont l’info est perçue et les interactions dans les contextes sociaux.
· Le niveau de certitude des autoperceptions de la cible et la motivation à démentir les attentes du percevant sont 2 exemples de variables nous informant sur le rôle actif de la cible dans les perceptions sociales.


ATTRIBUTIONS: DÉTERMINANTS ET CONSÉQUENCES

· Définition
· Attribution: inférence ayant pour but:
· d’expliquer pourquoi un événement a eu lieu 

· d’expliquer le comportement d’autrui aussi bien que notre propre comportement
· Ex: Pourquoi certaines personnes nous attirent ou nous répignent.

· Types d'attribution
· Attributions causales (AC)
· 3 dimensions causales (Weiner, 1986)

· Lieu de causalité: distinguer la perception de l’origine de la cause de l’action; attribution interne vs externe 
· Est-ce que ce qui se passe à l'intérieur de moi ou bien à l'extérieur de moi.
· Stabilité temporelle: cause stable vs instable

· Contrôlabilité: élément contrôlable vs incontrôlable 

· Voir Tableau 5.1 page191

· 4e dimension causale 

· Globalité (Abramson et al, 1978): généralisation intersituationnelle; globale vs spécifique. 

· Attributions dispositionnelles (AD)
· Déterminer à quel point l’action que vient d’accomplir un individu permet d’inférer des caractéristiques sur lui-même (Gilbert, 1998).
· Une attribution pour l’action et des inférences relatives à sa personnalité réelle. 
· Ce rapporte à l'individu.

· Ex: il y a des gens qu'on doit pas dire bonjour avant le midi, car ils sont de mauvaises humeurs le matin.
· Attributions responsabilité (AR)
· Aspect moral

· Les attributions portent surtout sur un jugement de valeur concernant la responsabilité d’une personne p/r à un événement.
· On blâme tout les problèmes sur la même personne.

· Ex. Attributions de blâme personnel qui peuvent jouer un rôle adaptatif dans l’ajustement psychologique suite à des événements malheureueux (Janoff-Bulman, 1979). Un blâme personnel peut être une bonne chose qui peut être retiré d'une mauvaise chose.
· Mesures des attributions
· AC: Échelle des dimensions causales (Russell, 1982; amélioré par McAuley et al, 1992); 12 énoncés mesurant les 3 dimensions. CSD I et CSD II

· AD: Évaluer différents traits de personnalité, vidéo, échelle de 1 à 7 points.

· AR: Questions ex. A quel point vous tenez-vous responsable de l’accident? Échelle  de 1 (pas du tout) à 7 points (Complètement).

· Attributional Style Questionnaire (ASQ)
· Attributional Style Questionnaire (ASQ): mesure non pas les attributions émises à un moment particulier mais plutôt le style attributionnel ou habituel des participants (Seligman et al). 

· Adapté aux situations de vie conjugale Relationship Attributions Measure: un style + adaptatif est associé à une meilleure satisfaction conjugale.

· Autres techniques de mesure des attributions
· Attributions émises spontanément et librement 

· Demande au participant d’exprimer ses pensées et ses sentiments. 

· Code les attributions en fonction de leurs propriétés psychologiques.

· Evalue les attributions situationnelles et le style attributionnel.

· Ex. Permet de prédire l’état de santé physique à 45 et 65 ans en se basant sur les écrits de participants à 25 ans
· Attributions: qui, quand et pourquoi?
· Heider (1944): les gens ont une motivation profonde à comprendre leur environnement et à se poser plusieurs questions concernant les causes des événements et comportements observés. 
· Les réponses (attributions) qu’ils apportent à ces questions les amènent à comprendre, organiser, concevoir des croyances et schémas leur permettant de donner un sens à leur environnement social. 
· Ex. Holocauste (Suedfeld, 2003): les survivants  ont émis + d’attributions pour expliquer la survie que les Juifs ayant vécu à l’abri durant la même période.
· Permet de prédire les événements et les comportements des gens qui nous entourent, très important pour notre survie sociale.
· On commence à émettre des attributions dès l’âge de 12 mois et peut-être même avant.
· Peut protéger, maintenir ou même augmenter nos perceptions sur nous-mêmes, ainsi que notre estime personnelle.
· Les attributions émises sont communiquées aux gens de notre entourage. Nous nous présentons sous notre meilleur jour, envoyons des messages sur notre façon de les percevoir.
· Attributions: qui, quand et pourquoi?
· Quand: ex. Si quelqu’un nous demande notre perception des causes d’un événement donné.
· Recherche attributionnelle de type réactif: ex. Pourquoi le Canadien a perdu au dernier match? (Hall, French & Marteau, 2003).
· Recherche spontanée d’information causale: 3  facteurs ont un effet direct soit l’incertitude, les événements inattendus, les échecs.
· Attributions: qui, quand et pourquoi?
· Ceux ayant un désir de contrôle élevé (Burger & Hemans, 1988)
· Ceux désirant mieux comprendre leur environnement 
· Ceux démontrant un haut niveau de cognition
· Ceux ressentant une incertitude causale chronique concernant les causes des événements qu’ils vivent (Weary & Edwards, 1994)
· Ceux qui ont un vif besoin d’arriver à une conclusion rapide veulent vite trouver une atttribution; leur réflexion attributionnelle est + brève.
· L'introvertie a besoin d'aller chercher à l'intérieur pour comprendre les causes, tandis que l'extrovertie veut sauter droit à la réponse (straight to the point).
· Niveau de complexité attributionnelle de la personne
· Différence individuelle 
· + une personne est complexe du point de vue de l’attribution, + sa recherche des causes est affinée, + elle la conduit à faire un grand nombre d’attributions, riches et complexes.
· Voir Tableau 5.3 page 196 Échelle de complexité attributionnelle
· Processus menant aux attributions: théories de l'attribution
· Théorie naïve de Heider (1958)
· The Psychology of Interpersonal Relations (son livre): analyse naïve de l’action qui présente une vision phénoménologique des causes menant à l’action.

· Rôle de l’attributeur se compare à celui du philosophe qui cherche à reconnaître les facteurs qui seraient logiquement nécessaires pour qu’une action se produise.
· L’attributeur observe les actions d’une personne donnée et en déduit les facteurs qui doivent avoir été présents pour que l’action ait pu être accomplie. 
· L’analyse des causes sous-jacentes à l’action mène à l’attribution émise pour expliquer le comportement.
· Selon Heider, la personne met au premier plan une cause émanant d’elle-même (ex. effort ou capacité) ou de l’environnement (ex. Difficulté d’un examen) mais pas nécessairement les 2. Une relation hydraulique unit les forces personnelles et environnementales: quand les forces personnelles sont perçues comme élevées, les forces environnementales sont considérées comme faibles. 
· Théorie qui a eu une influence majeure: premier effort d’analyse théorique des causes des comportements ou des événements. Mais la position de Heider n’avait pas de forme théorique formelle (Gilbert, 1998).  Son analyse attributionnelle n’a pas eu d’effet immédiat appréciable sur le développement de la recherche dans le domaine de l’attribution.
· Théorie des inférences correspondantes de Jones et Davis (1965) 

· Analyse de Heider restreinte de 3 façons 
· Ne s’intéressent qu’aux attributions faites par un observateur (qui observe un acteur).
· Se limitent aux attributions dispositionnelles seulement 
· Analysent les attributions faites à partir d’une seule observation.

· Concept central: correspondance 
· Correspondance
· Ce concept a trait à la clarté de l’attribution de disposition en relation avec le comportement observé.

· Si l’observateur croit que l’action peut être le résultat de plusieurs dispositions de l’acteur, alors le degré de correspondance de l’action est faible.

· Mais, si l’observateur perçoit l’action comme un élément résultant d’une seule disposition de l’acteur, le comportement possède alors un haut degré de correspondance, car il correspond à la disposition inférée.

· Faire des attributions de correspondance est au cœur de cette approche.
· Déterminants de l'attribution de correspondance: 3 facteurs
· Choix dont dispose l’acteur 

· Choix quant à l’émission de l’action: le facteur “choix” représente un genre de préalable de l’analyse attributionnelle de correspondance.

· Ex: le stress (fuir ou d'y faire face)

· L’observateur est souvent porté à inférer que l’acteur a le choix d’accomplir l’action alors que ce n’est pas nécessairement le cas (Jones & Harris, 1967): biais de correspondance (avoir l'impression qu'on a beaucoup de choix, tandis qu'on en a un ou bien dire qu'on a pas de choix, mais qu'il y a plusieurs choix).
· Désirabilité sociale (social desirability)

· Facteur pouvant avoir une influence directe sur l’attribution de correspondance émise.

· + un comportement est adopté en accord avec une norme de désirabilité sociale, moins l’observateur peut faire une attribution de correspondance.

· Ex. Générosité et cadeau donné à Noël vs un cadeau donné n’importe quand au cours de l’année.

· Étude de Jones, Davis & Gergen (1961): rôle et anti-rôle. Reformulation de la théorie (Jones et McGillis, 1976): changements apportés au concept de la désirabilité sociale. Renvoi au construit d’attentes. 

· 2 types d’attentes: catégorie de comportements adoptés et attentes sur la cible ou sur la personne qui accomplit l’acte.

· + les attentes envers l’émission d’un comportement sont faibles, + on doit émettre des attributions de correspondance si le comportement est adopté.

· Les attentes à l’égard de la cible reposent sur les stéréotypes que nous avons des autres.

· Effets distinctifs (non common effects)

· L’observateur juge des conséquences de l’action choisie et les compare avec celles découlant des solutions délaissées. 

· Les effets distinctifs sont les conséquences associées uniquement à la solution choisie.

· Moins il y a d’effets distinctifs résultant du comportement de l’acteur, + on peut émettre une attribution fortement correspondante. 

· Si de nombreux effets distinctifs sont associés à la solution choisie par l’acteur, il devient alors impossible d’inférer une disposition, car trop de raisons peuvent être invoquées pour expliquer le comportement.

· Tableau 5.4 page 199 (West & Wicklund, 1980) 

· Les attributions de correspondance sont + extrêmes et confiantes quand le nombre d’effets distinctifs est faible (Azjen & Holmes, 1976).

· Aussi, nos jugements sur la personne sont + influencés par les effets distinctifs associés au comportement choisi que par ceux reliés aux comportements (ou options) rejetés (Newtson, 1974).

· Analyse du comportement + processus motivationnels 

· Deux processus motivationnels
· 2 processus (ou biais) motivationnels peuvent influencer l’attribution émise 

· La pertinence hédonique (hedonic relevance)
· Quand le comportement de l’acteur a des conséquences (positives ou négatives) pour l’observateur, il y a pertinence hédonique et l’attribution risque d’être biaisée.

· Le personnalisme (personalism)
· L’attribution de correspondance risque de mener au comportement: on le prend “personnel”.
· Théorie de la perception de soi de Bem (1967, 1972)
· 2 propositions fondamentales:

· Les individus en viennent à connaître leurs attitudes, émotions et autres états antérieurs partiellement en les inférant des observations de leurs comportements ou des circonstances dans lesquelles le comportement a eu lieu.
· Dans la mesure où les indices internes sont faibles, ambigus ou non interprétables, l’individu est fonctionnellement dans la même position qu’un observateur qui doit nécessairement se fier aux indices externes afin d’inférer ses états intérieurs.  

· Dans des situations nouvelles, nos attitudes et états internes peuvent être inférés de notre comportement et de la situation qui prévaut lors de l’émission de notre comportement.
· Les acteurs peuvent parfois faire les mêmes inférences attributionnelles que les observateurs.
· Il existe des exceptions à ces résultats: voir biais attributionnels.
· Théories de Kelley (1967)
· Kelley: 2 théories distinctes.

· 1ère théorie: principe de covariation permet d’expliquer comment des attributions sont émises quand plusieurs sources d’information se trouvent à notre disposition autant chez l’acteur que chez l’attributeur.

· Principe de covariation: implique qu’un effet est attribué à l’une des causes plausibles avec laquelle il covarie. 
· 3 dimensions d'information pour analyser la covariation perçue
· Consensus (consensus): réside dans l’ensemble de l’information recueillie en comparant le comportement de la personne étudiée avec celui d’autres personnes. 
· Distinction(distinctiveness): comportement de la personne en interaction avec des entités ou des activités autres que celles en cause. 
· Consistance (consistency): l’attributeur compare le comportement de la personne étudiée dans la situation en cause avec celui adopté par cette personne à d’autres moments dans le temps ou dans d’autres circonstances. 
· Théorie ANOVA de l'attribution
· Dans l’analyse attributionnelle, l’attributeur compare les 3 dimensions d’information et en retire l’attribution causale expliquant le comportement ou l’événement observé. 

· L’attribution peut porter sur la personne, l’entité, les modalités ou l’interaction entre ces divers éléments. 

· Ressemble à l’analyse de variance à trois facteurs (3 effets principaux et 4 interactions possibles).

· Voir Tableau 5.5 page 202, 7 attributions possibles. Théorie confirmée par d’autres études. 
· Schémas causaux ou raccourcis (Kelley, 1972, 2e théorie)
· Schéma de causalité nécessaire et schéma de causalité suffisante
· Principe d’ignorement (discounting principle): principe selon lequel le rôle d’une cause donnée est ignoré si d’autres causes plausibles sont aussi présentes. 
· Principe d’augmentation: tendance à attribuer à un événement une cause facilitante si cette cause se produit en la présence d’un ou de plusieurs facteurs inhibiteurs.

· Le principe d’ignorement est + puissant que cdelui d’augmentation (Hansen & Hall, 1985). 

· Approches récentes

· Approche pragmatique 
· On agit de la façon la + efficace possible, en fonction de la situation dans laquelle on se trouve. 
· Principe de l’économie cognitive (Hansen, 1980): quand on essaie de déterminer la cause d’un événement, on commence par rechercher une cause préliminaire plausible.
· Cette première attribution sert de point de départ à une recherche d’information. La personne essaie de confirmer l’attribution initiale au lieu de tester réellement sa validité ou tenter d’écarter d’autres causes possibles.

· Modèle de l’économie cognitive
· Afin de confirmer l’attribution initiale, le principe de covariation est utilisé. 
· Si la cause initiale est perçue comme covariant avec l’effet, on peut émettre cette attribution sans détours inutiles. 
· Ex. Gros bruit et accident entre un camion et deux autres autos. 

· Modèle attributionnel de Gilbert
· Processus attributionnels: 2 phases
· Percevoir un comportement et faire automatiquement une inférence dispositionnelle sur l’acteur. Phase automatique.

· Apporter une correction situationnelle pour tenir compte de diverses influences du contexte social et en venir à l’attribution finale. Phase directement sous l’emprise délibérée de la personne. 2 stratégies utilisées dans la phase de correction: attention centrée sur les force situationnelles et suppression des attributions dispositionnelles émises dans cette seconde phase.
· Voir Figure 5.2 page 205 
· Lieberman et al (2002): ont intégré le modèle de Gilbert à la perspective des neurosciences sociales cognitives: le système X dépendrait surtout du cortex temporal latéral et de l’amygdale et le système C dépendrait surtout du cingulaire antérieur et de l’hypocampe. Donc, neurosciences des attributions. 

· Théorie de l’épistémologie naïve 
· Notre recherche d’information sera rapide ou très poussée selon que l’information est facile ou difficile à traiter et que la motivation de la personne est faible ou forte.
· La motivation inclut le besoin de structure cognitive (correspond au besoin d’obtenir une réponse rapidement à sa question) et la peur de se tromper de l’attributeur (amène la personne à examiner les différentes hypothèses plausibles de façon à choisir la + appropriée)
· 2 motivations induites par la situation ou existent chez la personne sous la forme de traits de personnalité.
· Lorsqu’une personne ressent un fort besoin de structure (ex. si elle doit prendre une décision très rapidement), elle émet une attribution très rapidement. 
· Quand elle a un faible besoin de structure cognitive (ex. si elle a beaucoup de temps pour réfléchir), elle est + encline à formuler différentes hypothèses  et à conserver la + probable à la suite d’une recherche complète.

· Biais de correspondance
· Webster (1993)
· L’attributeur infère que l’acteur agit par intérêt pour la cause dont il parle, même si les apparences indiquent le contraire.
· Se retrouve seulement chez les participants ayant un haut besoin de structure cognitive. 
· Les personnes ayant un faible niveau de structure font + d’attributions exemptes de biais de correspondance. 
· Raisonnement contrefactuel
· Représentations mentales des alternatives au passé entraînant des conséquences qui peuvent être soit bénéfiques, soit nuisibles pour la personne.
· Voir Encadré 5.1 page 207
· Position pragmatique qui consiste à considérer que le processus attributionnel porte surtout sur ce raisonnement. 
· Dans ce processus, la personne compare la condition passée avec d’autres conditions qui auraient pu se produire. Dans la mesure où des variables peuvent influencer le cours d’un événement, elles sont perçues comme ayant causé ce dernier. 
· Approche du traitement de l’information 
· Postule que les attributions qu’on formule sont soumises aux mêmes influences cognitives que les autres cognitions sociales, soit les phénomènes d’attention, entreposage en mémoire, rappel à la mémoire et jugement. 
· Donc, diverses opérations influencent l’établissement d’une cause: l’attention, la mémoire, jugement. 
· Biais attributionnels
· Biais dans les attributions des acteurs 
· Biais égocentrique 
· Biais dans les attributions des observateurs 
· Erreur attributionnelle fondamentale 
· Attribution de responsabilité injustifiée 
· Biais de connaissance après les faits 
· Biais dans les attributions des acteurs
· Nous effectuons des attributions pour déterminer les causes de divers événements positifs et négatifs.
· Ex. Tomber amoureux, avoir une faible note à un examen, se disputer avec ses parents, parvenir à trouver un emploi d’été.
· Biais égocentrique
· Tendance à attribuer nos succès à des causes internes et nos échecs à des causes externes. (Rogoff et al (2004): succès et échecs au travail).
· Protection de l’estime de soi: effet positif sur la santé mentale, le bon fonctionnement du système immunitaire, une bonne santé physique et une plus grande longévité.
· Influence de nos attentes sur les attributions qu’on fait (Miller & Ross, 1975; Anderson & Slusher, 1986). 
· Rôle social des attributions (Malle, 1999)
· Biais dans les attributions des observateurs
· Effectuer des attributions pour expliquer les comportements des autres 
· Erreur attributionnelle fondamentale (Ross, 1977)

· Tendance des attributeurs à inférer que le comportement de l’acteur reflète des dispositions internes et à faire abstraction des facteurs externes susceptibles d’expliquer ce comportement.

· Processus cognitifs et motivation jouent un rôle. 

· Attribution de responsabilité injustifiée 
· Attribution qui a pour effet de blâmer une personne pour un événement qui s’est produit (ex. victime d’un accident).
· Hypothèse du monde juste (Lerner, 1970): les gens croient qu’ils vivent dans un monde juste où ils méritent ce qui leur arrive et où ce qui leur arrive est mérité. 
· Voir Fig. 5.4 page 214 
· Biais de connaissance après les faits 

· Une autre explication de l’attribution de responsabilité injustifiée.
· Tendance à percevoir un événement comme étant + probable après son arrivée qu’avant. 
· Différences entre les attributions émises par les acteurs et celles émises par les observateurs
· Biais acteur-observateur: Tendance des acteurs à attribuer leur comportement à des facteurs situationnels et à attribuer le comportement des autres à des facteurs dispositionnels.
· Vior Tableau 5.6 page 214 (Nisbett et al, 1973)
· 3 explications: facteurs cognitifs, facteurs motivationnels, ne pas essayer d’expliquer le même comportement. 
· Différences entre les genres
· Les attributions émises par les hommes et par les femmes sont relativement similaires (Bornholdt & Möller, 2003).
· Attentes reliées aux comportements des hommes et des femmes.
· Deux exceptions:

· Hommes: biais égocentrique légèrement + fort que celui des femmes.

· La tâche effectuée est importante. 

· Effet temporel
· Effet du temps a une influence sur les attributions émises.
· Les attributions des acteurs deviennent + situationnelles avec le passage du temps.
· Le biais acteur-observateur devient + accentué avec le temps.
· Information mémorisées vs information récente.
· Même chose pour le biais égocentrique: à la suite du passage du temps, on devrait se souvenir beaucoup + d’attributions internes que d’attributions externes à la suite d’un succès et + d’attributions externes que d’attributions internes à la suite d’un échec.
· Théories attributionnelles: étude des conséquences des attributions
· Émotions 
· Motivation
· Adaptation psychologique 
· Mécanisme de réattribution 
· Les attributions et les émotions
· Jenkins et al (1998)

· Lewis & Haviland-Jones (2000)

· Plutchik (2002)

· Les cognitions jouent un rôle causal et déterminant dans la production des émotions (Lazarus, 1998). 
· La théorie bifactorielle de Schacter (1964)
· L’émotion résulte de 2 composantes:
· Activation physiologique: augmentation du rythme cardiaque, transpiration, sensation de noeud dans l’estomac. Pourquoi l’individu les ressent: cognitions deviennent des attributions. 
· Cognitions expliquant l’activation psychologique: il faut que ce soit présent pour qu’il y ait émotion. 

· Explique plusieurs émotions: amour, encombrement (crowding), excitation sexuelle. L’information peut provenir de l’environnement ou de la personne. 
· État de conscience de soi privée ou publique semble influencer. 
· La théorie attributionnelle des émotions de Weiner (1980)
· Voir Tableau 5.7 page 218
· Même courant cognitif et attributionnel que Valins (1966) où les cognitions sont suffisantes pour mener à l’émotion et où il n’y a pas besoin d’activation physiologique préexistante comme le suggère Schacter.
· Intérêt aux émotions ressenties dans les situations d’accomplissement et dans les interactions sociales.
· Présence d’émotions dépendantes du résultat et indépendantes des attributions.
· Peu d’études ont démontré que les attributions produisent ou causent l’occurrence des émotions. La plupart des études utilisent des schèmes corrélationnels.
· Weiner croit que les cognitions (les attributions) représentent des causes nécessaires et suffisantes de l’émotion. 
· Interaction bidirectionnelle entre les variables? Les émotions peuvent aussi influencer les cognitions.
· Les attributions et la motivation
· Deux modèles selon Weiner
· Modèle axé sur la motivation à l’accomplissement (de nature intrapersonnelle)
· Modèle axé sur la motivation sociale (de nature interpersonnelle)
· La théorie attributionnelle de la motivation à l'accomplissement de Weiner (1972)
· Voir Figure 5.5 page 220 
· Conditions dans lesquelles les gens essaient de faire de leur mieux pour obtenir un succès ou éviter un échec. 
· Orientation théorique attente-valeur où la motivation de l’individu résulte des attentes à l’égard de l’objectif visé et de la valeur (les émotions) associées à l’atteinte de l’objectif en question. 
· La théorie attributionnelle des conduites sociales de Weiner
· Théorie portant sur les comportements interpersonnels.
· Sur le plan social, c’est la dimension contrôle qui importe. Attributions contrôlables de la part de l’acteur = émotions positives (ex. sympathie) et attributions incontrôlables = émotions négatives (ex. colère).
· Modèle attributions-émotions-comportement 
· Applications: comportement d’aide, jugement de sentence ou de libération conditionnelle, violence, relations entre collègues de travail, prise en charge d’enfants mentalement déficients, satisfaction du consommateur, comportement sexuel, jalousie amoureuse. 
· Notion de responsabilité: le fait de tenir l’autre responsable à la suite d’attributions contrôlables mène  aux émotions de colère et au comportement conséquent. 
· Voir Encadré 5.2 page 224 sur les attributions et les relations amoureuses. 
· La motivation intrinsèque et l'effet de surjustification
· Motivation intrinsèque: Faire des choses pour le plaisir et non pour l’argent ou la récompense attendue.
· Effet de surjustification: Théorie de l’évaluation cognitive, théorie de Bem et celle de Kelley prédisent que dans certaines conditions, le fait de se faire offrir des récompenses extrinsèques pour participer à une activité déjà plaisante peut induire une perte de motivation intrinsèque et d’intérêt pour l’activité en question.

· Les attributions et l'adaptation psychologique à la suite d'événements négatifs
· Grave maladie 

· Vol 

· Accident d’automobile très grave

· Comment on réagit face à ces événements 

· Théories attributionnelles sur la résignation acquise 

· Attribution du blâme personnel

· Les attributions émises pour expliquer divers événements négatifs jouent un rôle crucial dans notre adaptation psychologique subséquente
· Les attributions et la résignation acquise
· Théorie de la résignation acquise (Seligman & Maier, 1967)

· État psychologique qui résulte fréquemment d’événements incontrôlables menant à des états émotionnels , cognitifs et motivationnels déficitaires (Seligman, 1975).
· Le fait d’entretenir des attentes d’incontrôlabilité p/r aux actions futures engendre chez la personne un état de résignation acquise, ce qui mène à des conséquences psychologiques semblables à celles produites par la dépression réactive. 
· Une reformulation de la théorie prend en considération le potentiel cognitif de la personne. La présence d’une situation incontrôlable mène à la perception que la situation est effectivement incontrôlable. La perception elle-même n’est pas suffisante pour pour conduire aux conséquences psychologiques néfastes qui caractérisent la résignation passive. Ce sont les attributions émises qui mèneront à ces conséquences négatives. 
· Les excuses et leurs conséquences psychologiques (Snyder & Higgins,1998)
· Processus motivé qui nous amène à déplacer les attributions causales émises pour expliquer un événement ou un résultat négatif, des sources qui sont centrales à notre personne vers d’autres sources personnelles moins centrales, ou encore extérieures.
· Le fait de recourir à des excuses pour décentraliser des résultats négatifs amène la personne à réduire au minimum l’attention sur le soi et à la diriger sur la tâche à effectuer, maintenant ainsi une image positive d’elle-même et des perceptions de contrôle sur la situation en question. 
· Stratégie qui entraîne des bénéfices pour l’estime personnelle, les émotions, la santé et la performance de la personne.
· Peuvent avoir des répercussions sur nos relations interpersonnelles (Weiner et al, 1991). Motivées par 3 raisons: préserver notre estime personnelle, diminuer la colère de l’autre et modifier ses attentes.
· Les excuses ne fonctionnent pas toujours. Porte de sortie: confession avec remords sincère. 
· Le blâme personnel et l'adaptation psychologique
· Le blâme personnel caractériel: consiste à blâmer des aspects stables de notre personnalité pour expliquer l’événement négatif qui survient. 
· Le blâme personnel comportemental: blâmer le comportement que nous avons adopté et non notre personnalité. 
· Modifier les attributions
· La mésattribution: processus attributionnel par lequel une personne attribue à tort son activation physiologique interne à d’autres causes que la cause réelle 
· La réattribution: processus par lequel les gens apprennent à modifier leurs attributions incorrectes afin d’utiliser des attributions + adaptatives dans le but d’expliquer divers événements négatifs. 
LES ATTITUDES

À l'examen:

· définitions + caractéristiques et modèles (3 questions)
· mesures
· fonctions
· valeurs
· formation des attitudes
· changements d'attitudes
· Qu'est-ce qu'une attitude?
· Petty et al: L'évaluation générale et relativement durable que les gens ont par rapport à des objets, idées ou autres personnes; peut être positive, négative ou neutre et peur varier en intensité.
· Fazio: évaluation affective de l'objet attitudinal stockée en mémoire sous forme de représentation mentale.
· Définition de l'attitude selon Allport (1935)
· L’attitude représente un état:
· mental et neuropsychologique 
· de préparation à répondre qui exerce une influence directrice ou dynamique 
· (organisé à la suite de l’expérience)
· sur la réponse de l’individu à tous les objets et à toutes les situations qui s’y rapportent. 
· Caractéristiques de l’attitude 
· Direction ou valence
· Position de l’attitude, négative ou positive, favorable ou défavorable. 
· Organisation polarisée selon une structure cognitive polaire ou bipolaire (Pratkanis,1989).
· Voir Fig.6.1 page239 

· Intensité de l'attitude
· Olson & Maio (2003)
· Détermine le degré de changement d’attitude.
· Une grandeur d’affect qu’on peut évaluer sur un continuum gradué dont les pôles sont “favorable” ou “défavorable”. 
· Extrémité, sous-propriété de l’intensité: 

· polarisation quand les catégories extrêmes d’un continuum sont très utilisées 
· seraient très résistantes au changement (Bassili, 1996)
· Influencée par plusieurs facteurs:  ex.simplement penser à un objet pendant un certain temps (Tesser, 1978).
· Complexité intégrative 
· Le fait de posséder un nombre élevé de croyances de différents degrés d’intensité mais liées p/r à un thème (Tetlock, 1984) mène à une réduction de l’extrémité attitudinale et à une position + neutre de l’attitude.

· Centralité ou l'importance de l'attitude
· Associée à l’implication du soi (ego-involvement) en présence de l’objet d’une attitude.
· Nos positions attitudinales témoignent d’un engagement personnel. Certaines ont + de valeur affective que d’autres (Abelson, 1986).
· Lien avec l’extrémité du jugement attitudinal: + un objet sollicite un complexe cognitif-affectif proche des valeurs d’une personne, + l’expression de l’attitude tendra à être polarisée (Sherif et al, 1965; Sprecker, 2002)
· Voir Encadré 6.1 page 241
· Ambivalence attitudinale (Maio, Esses & Bell, 2000)
· Structures unipolaires cognitives sous-jacentes à l’attitude (Pratkanis & Greenwald, 1989).
· Une personne peut avoir des attitudes à la fois positive et négative p/r à divers éléments liés à l’objet attitudinal ex. McDo.
· Présence simultanée d’éléments positifs et négatifs à l’intérieur d’une attitude ou le même attribut d’une attitude (j’aime et je déteste à la fois).
· + faciles à changer que d’autres attitudes mais moins pertinentes quant à la prédiction du comportement.
· Tendance à traiter l’information pertinente à l’objet attitudinal de façon + attentionnée (Jonas, Diehl & Bromer, 1997) et à être + sujettes à l’effet d’amorçage (Bell & Esses, 1997).
· Nous aide à comprendre certains fonctionnements de la vie courante.

· Attitudes explicites et implicites 
· Attitude explicite: celle que la personne est consciente de posséder et qu’elle peut aller chercher en mémoire et décrire dans un questionnaire ou dans le cadre d’une entrevue. 
· Attitude implicite: attitude manifeste comme des actions et jugements qui sont sous le contrôle d’une évaluation activée automatiquement sans que la personne en soit consciente (Greenwald, McGhee & Schwartz, 1998). 
· Accessibilité d'une attitude
· Facilité avec laquelle une attitude est activée (Higgins, 1996).
· Évaluations qui viennent rapidement et spontanément à l’esprit quand l’objet attitudinal est présenté, que cette attitude soit positive ou négative (Fazio, 1995): de la non-attitude à l’attitude bien définie.
· + la réponse est automatique, + on peut conclure que l’attitude est cristallisée et susceptible de permettre de prédire la conduite.
· La force de la connextion objet-évaluation varie selon des conditions facilitantes. 2 facteurs: 

· Expérience directe: la personne explore d’elle-même son environnement ou elle est guidée par diverses forces sociales 
· Manipulation de l’attention: augmentation de la probabilité que l’évaluation liée à l’objet soit activée à partir de la mémoire au moment de la simple apparition de l’objet de l’attitude (Fazio, 1989)
· Conséquences importantes de l’accessibilité 

· Attitudes très accessibles: + résistantes au changement (Bassili, 1996)

· Influencent la perception d’événements liés à l’objet attitudinal

· Permettent de mieux prédire le comportement 

· Influencent nos comportements personnels et nos relations interpersonnelles 
· Modèles de la structure attitudinale 
· Modèle unidimensionnel classique 
· Modèle le + courant, sous-jacent à la majorité des échelles de mesure de l’attitude.
· Montre que l’attitude représente la réponse évaluative (affect), favorable ou défavorable, à un objet.
· Réponse situant l’objet sur une position du continuum d’évaluation.
· Voir Fig. 6.2 point A page 244
· Les approches cognitives définissent l’attitude comme un affect associé à la représentation mentale d’un objet stockée en mémoire.
· Utilisée par les modèles de l’action raisonnée et de l’action planifiée (Ajzen, 2001; Azjen & Fishbein, 2005).

· Modèle tripartite classique (Rosenberg & Hovland, 1960)
· Voir Fig. 6.2 point B page 244
· Suggère que l’attitude est une disposition résultant de l’organisation de 3 composantes: 

· cognitive: renvoie aux croyances ou opinions évoquées par l’objet d’une attitude

· affective: associée à l’affect ou émotion suscitée 

· conative (comportementale): reliée au plan d’action 

· Présente l’avantage de distinguer les 3 dimensions assez clairement pour permettre leur opérationnalisation. Devraient corréler entre elles.
· Mesure des entités psychologiques différentes donc ne devraient pas être redondantes (Breckler, 1984). Les dimensions convergent assez pour assurer une signification commune mais aussi ayant une validité assez discriminante pour établir une distinction entre chacune d’elles.

· Modèle tripartite révisé (Zanna & Rempel, 1988) - PAS À L'EXAM
· Version modifiée du modèle tripartite classique qui intègre le modèle unidimensionnel.
· Voir Figure 6.2 point C page 244
· L’attitude est définie comme une catégorisation de l’objet attitudinal en fonction de la dimension évaluative “favorable-défavorable”. L’attitude devient donc un jugement (une opinion) exprimant un degré d’aversion ou d’attirance sur un axe bipolaire.
· Cette attitude-jugement = élément prenant appui sur 3 sortes d’info: cognitive, affective et basée sur le comportement antérieur ou l’intention d’agir. Permet de distinguer l’attitude (“jugement froid” sur ce qu’on aime ou déteste), l’affect (émotion ressentie), croyances (conséquences positives ou négatives associées à l’objet) et la structure cognitive d’anticipation à l’action. Les 3 sortes d’info peuvent déterminer l’attitude-jugement, séparément ou conjointement. Dérivation intéressante: on peut avoir plusieurs attitudes différentes p/r à un même objet selon le type d’information saillante dans diverses situations. Ex. Condom.
· Pour certains, l’attitude peut résulter de certains déterminants: ex. dimension cognitive; pour d’autres, d’autres déterminants (ex. facteur affectif). En présentant des messages axés sur les dimensions cognitives ou affectives, il est + aisé de modifier les attitudes des membres du premier et second groupe.
· Comment mesure-t-on les attitudes? Mesures explicites et implicites
· Mesures directes


· Méthode des intervalles apparaissant égaux (Thurstone)

· Technique de l’addition des estimations (Likert)

· Échelle évaluative du différenciateur sémantique (Osgoodet al., 1957)
· Mesures indirectes 
· Indicateurs comportementaux de l’attitude 

· Indicateurs psychophysiologiques de l’attitude 
· Mesures implicites 
· Méthode des intervalles apparaissant égaux (Thurstone & Chave, 1929)
· Soumettre les items à des juges (et non à des participants) pour qu’ils évaluent objectivement, sur le plan de l’attitude, la nature positive ou négative des items p/r à l’objet.
· Ils ne doivent pas indiquer leur propre attitude mais bien le degré objectif de positivité ou de négativité p/r à l’énoncé.
· Une fois les énoncés choisis, l’échelle finale est présentée aux participants, qui n’ont qu’à cocher les affirmations qu’ils approuvent. 
· Le score du participant est alors la médiane des valeurs d’échelle des items favorables ainsi choisis (Vallerand, Guay & Blanchard, 2000). 
· Technique de l’addition des estimations (Likert)
· Le + utilisé en psychologie sociale et dans le secteur des attitudes (Vallerand et al, 2000).
· Les échelles contiennent un certain # d’énoncés positifs et négatifs présentant une position extrême. 
· Le participant doit indiquer son niveau d’approbation ou de désapprobation p/r à chaque énoncé (“accord/désaccord”), les réponses notées sur une échelle de 5, 7 ou 9 points. Ensuite, on additionne les valeurs accordées à chaque énoncé et inverser les chiffres quand ils sont rédigés négativement.
· Le total des points permet de déterminer le score total du participant.
· Voir Tableau 6.1 page 247 Échelle des attitudes envers les homosexuel(l)es (Bégin, Tremblay & Lavoie, 1981), échelle de 5 points utilisée. 
· Échelle évaluative du différenciateur sémantique (Osgood et al., 1957)
· Sorte de méthode “tout usage” qui offre la possibilité de mesurer différentes attitudes à l’aide d’une unique échelle. 
· Vise à déterminer la signification qu’un individu attache à un objet, ce qui est désigné par la valeur connotative d’un objet.

· Consiste en un ensemble d’énoncés constitués d’adjectifs antonymes, en ce qui concerne l’évaluation positif-négatif. Surtout des échelles de 7 points, allant de -3 à +3. Le total des points inscrits à côté de l’objet attitudinal est la somme ou la moyenne des évaluations de l’ensemble des échelles bipolaires. 
· Dans la théorie de l’action raisonnée et de l’action planifiée (Azjen, 2001; Azjen & Fishbein, 2005), cette méthdologie est utilisée.

· Voir Tableau 6.2 page 248
· Mesures indirectes de l’attitude 
· Techniques indirectes d’estimation de l’attitude considérées moins directes que les mesures verbales car leur connexion avec l’attitude doit être inférée par le chercheur en fonction des observations recueillies sur le participant. 
· Permet de mesure l’attitude du participant à son insu, ce qui rend + difficile la présentation d’une image embellie de son attitude. 
· Indicateurs comportementaux de l'attitude
· Voir technique de la lettre perdue de Milgram (1972) ou celle du courriel perdu (Bushman & Bonacci, 2004).
· Hochement de tête et autres mesures de comportements non verbaux comme indicateurs de l’attitude (Wells & Petty, 1980).
· Autres: contact visuel, sourire, hésitation de la voix pourraient constituer des mesures possibles de l’attitude (Brinol & Petty, 2003).
· Indicateurs psychophysiologiques de l'attitude
· Apportent une information moins confondue par les facteurs volontaires (Cacioppo & Petty, 1979).

· Une mesure, la réaction électromyographique (EMG), peut enregistrer la direction de l’attitude au-delà d’indices usuels ex. dilatation de la pupille. Appareil qui enregistre les potentiels électriques des micro-contractions musculaires. 

· Des participants soumis à un message proattitudinal ont une réaction musculaire associée au plaisir et ceux soumis à un message contre-attitudinal ont une réaction musculaire associée au déplaisir. 

· L’EMG peut aussi mesurer à la fois la valence et l’intensité de l’attitude de participantsau cours du visionnement de diaspositives présentant des objets légèrement ou modérément agréables ou désagréables: différences dans les expressions faciales, micromouvements musculaires très subtils. L’attitude se rapporterait à l’expression faciale de l’émotion (conception de l’attitude de Darwin).

· Indicateurs psychophysiologiques de l'attitude (II) - PAS À L'EXAM
· Technique de l’IRMf (Imagerie par résonance magnétique fonctionnelle).
· Permet de repérer les aires du cerveau utilisées au cours de diverses opérations car elle mesure le changement d’oxygène dans le sang dans des régions bien précises du cerveau (l’augmentation d’oxygène témoigne de l’utilisation de ces régions).
· Des centres du cerveau i.e. amygdale du cervelet semblent impliqués dans des processus évaluatifs automatiques pouvant entrer en fonction à environ 160 millisecondes de la perception de l’objet. 
· L’amygdale sera activée même si les stimuli ayant déjà une valence p/r à l’objet (bonne ou mauvaise)sont présentés hors du champ de conscience, de façon subliminale. 
· L’amygdale sera sollicitée automatiquement, sauf si des processus cognitifs amènent la personne à suspendre ou à modifier son jugement de l’objet attitudinal.
· Indicateurs psychophysiologiques de l'attitude (III) - PAS À L'EXAM
· D’autres centres, dont le cortex préfrontal médian et ventro-latéral, semblent impliqués dans des processus attitudinaux + délibérés.
· Le cortex préfrontal ventro-latéral droit semble impliqué dans l’évaluation d’éléments positifs et négatifs de l’objet attitudinal caractérisant une ambivalence attitudinale (Cunningham et al, 2003).
· L’utilisation de l’IRMf permet de 

· vérifier le rôle de différents centres neuronaux dans divers processus de jugement attitudinal et 

· permet d’apporter un soutien intéressant à l’étude de différents phénomènes et des modèles suggérant l’existence de processus automatiques et délibérés de génération des attitudes.
· Utile pour la prédiction du comportement. 
· Mesures implicites 
· Le temps de réaction à des stimuli qui peuvent être présentés sous diverses formes.
· 2 stratégies principales:

· Perspective du test d’association implicite (TAI) Voir https://implicit.harvard.edu/implicit/ 
· Technique de l’amorçage évaluatif séquentiel: présenter séparément une image  et un mot positif ou négatif (sur une page différente), plusieurs fois. Le participant doit répondre en indiquant si le mot suivant l’image est positif ou négatif. Ce qui importe, c’est le temps de latence qui précède l’indication de la nature du mot (positif ou négatif) qui suit l’image. Si la personne réagit + rapidement aux mots négatifs, suivant les images qu’aux mots positifs, on peut en inférer une attitude négative.
· Les mesures implicites sont très faiblement corrélées avec les mesures explicites et permettent de prédire des comportements différents, souvent + spontanés que les attitudes explicites. 

· + l’attitude est importante, + le lien entre les attitudes implicites et explicites est important, ce qui montre que les attitudes importantes peuvent être très accessibles et qu’elles mènent à des évaluations similaires sur les + implicites et explicites.
· Mesures relativement nouvelles, voir si elles mesurent bien les attitudes de la personne ou plutôt ses connaissances des stéréotypes existants.
· A quoi les attitudes servent-elles?
· Question à laquelle les tenants de l’approche fonctionnaliste des attitudes (Katz, 1960; Smith, Bruner & White, 1956) essaient de répondre.
· Selon cette perspective, l’attitude est une organisation cognitive dotée d’une étiquette favorable ou défavorable et elle prédispose à l’action tout en répondant à des besoins motivationnels. 
· Proposition centrale: une même attitude peut remplir des fonctions différentes chez différents individus ou même chez une même personne, selon les circonstances.

· Katz (1960) a proposé l’une des positions les plus complètes sur les fonctions des attitudes. 4 fonctions importantes: connaissance, adaptation, défense du soi et expression des valeurs. Taxonomie de Katz. 
· Fonctions des attitudes 

· Les attitudes déterminent pour chaque individu ce qu’il verra et entendra, ce qu’il pensera et exécutera (Allport, 1935). 
· Attitude: sorte de filtre nous aidant à trouver notre chemin dans unmonde complexe. Répond à divers besoins et fonctions: 
· Fonction de connaissance 
· Attitude: un type de schéma permettant de remiser les info sur l’objet attitudinal et de filtrer ou d’influencer notre lecture du monde qui nous entoure p/r à des dimensions liées à l’objet en question. 

· On voit d’un oeil suspect des info contraires à notre attitude. 

· Fonction d’adaptation sociale 
· Attitude: permet la maximisation de l’acceptation et de l’approbation des autres.

· Aident à adopter des stratégies appropriées permettant de maximiser notre adaptation sociale.

· On veut présenter l’image d’une personne ayant une position solide. On désire être bien perçu. 

· Fonction d’expression 
· Attitude: extériorisation des croyances et des valeurs centrales qu’on possède. 

· Selon l’approche fonctionnaliste, une gratification est obtenue par la simple expression d’attitudes qui nous distinguent des autres.

· Soutenir une position controversée témoigne souvent d’attitudes centrées sur des valeurs.

· Plusieurs recherches sur la propriété de centralité de l’attitude recoupent les études qui ont révélé le rôle expressif de l’attitude.

· Certains objets induisent des attitudes facilitant l’expression des valeurs ex. Drapeau piétiné, bague de fiançailles. 

· Fonction de défense du soi 
· Attitude: augmenter ou protéger notre estime de soi contre des menaces extérieures ou des confits internes.

· On peut avoir des attitudes négatives p/r à certaines personnes comme moyen de satisfaire un besoin de se sentir bons ou supérieurs à elles. 

· Voir Fig. 6.3 page 263 Influence du message sur les pensées et l’attitude de la personne.
· + le message est menaçant pour le soi, moins les participants ont des pensées positives relativement à ce message, ce qui affecte la négation du message.

· + cette négation est élevée, + il y a diminution de la crédibilité de la source du message, ce qui mène à une attitude négative envers le message. Donc nos attitudes servent à protéger notre soi.

· Valeurs (Rokeach, 1996) 
· Valeurs: buts trans-situationnels variant en importance qui servent de principes directeurs dans notre vie; + globales que les attitudes qui sont associées à des objets particuliers, les valeurs sont comme des principes abstraits.
· Péférences  concernant ce qui est désirable, idéal, moral, important pour une personne. Ex. Liberté. Une même valeur pour sous-tendre plusieurs attitudes. Quand une valeur est amorcée, plusieurs attitudes deviennent accessibles.
· Rokeach (1983): typologie des valeurs 
· Elles sous-tendent des buts dans la vie (valeurs terminales) ou des modes préférés de comportements (valeurs instrumentales)

· 18 valeurs terminales ex. Amour, justice, salut éternel, sagesse, plaisir, beauté du monde 

· 18 valeurs instrumentales ex. Modes d’action comme ambition, affection, maîtrise de soi, logique.

· Structure prototypique du système de valeurs (Schwartz, 1996) 
· Fig. 6.4 page 254
· Propose 10 valeurs théoriquement liées entre elles de façon structurale selon 2 axes:
· conservation (sécurité, conformisme et tradition) contre ouverture au changement (stimulation, hédonisme et direction personnelle)

· transcendance de soi (bénévolence et universalisme) contre croissance de soi (accomplissement et pouvoir)

· Les valeurs adjacentes sont supposées être fortement liées et à mesure qu’on s’éloigne d’une valeur, la relation diminue et peut même devenir négative quand les 2 valeurs sont face à face.

· Recherches transculturelles dans 65 cultures différentes et 23 pays: confirment la perspective de Schwartz.

· Une relation négative entre 2 valeurs opposées indique la présence de conflit entre les valeurs.  

· Pluralisme des valeurs (Tetlock et al., 1996)
· Les conflits entre les valeurs produisent souvent un état désagréable amenant la personne à essayer d’éliminer le conflit de la façon la moins exigeante possible. 

· Comment?

· En essayant de privilégier une valeur au détriment d’une autre si les attitudes ne sont pas trop proches sur le plan de l’importance personnelle ou 

· En remettant l’odieux de la décision à prendre à une autre personne. 

· Toutefois, si les valeurs sont similaires en importance, la personne devra alors faire un compromis et établir une intégration des deux valeurs afin de résoudre l’impasse.

· Pluralisme des valeurs (II) - PAS À L'EXAM
· World Values  Surveys (Inglehart & Baker, 2000): étude qui a mesuré les valeurs de + de 165000 répondants de tous les continents (plus de 65 pays). Différences culturelles. Diverses variables mesurées: énoncés associées aux valeurs de Rokeach et d’autres perspectives avec différentes valeurs.
· Fig.6.5 page 265 Étude d’Armony (2002): comparaison des valeurs entre Québécois, Canadiens anglais et Américains. Québécois influencés par 3 sources: Canada, Europe francophone et États-Unis. Différences: ordre (maintien de l’ordre social), tolérance envers les autres et respect de l’individualité (choix difficiles ex. euthanasie et avortement). 
· Relations valeurs-attitudes-comportements - PAS À L'EXAM
· Valeurs: antécédents des attitudeset des comportements; = centrales dans la personnalité que les attitudes.
· Corrélation entre valeurs et attitudes, toutes se conforment aux attentes relevant du sens commun.
· L’influence des valeurs sur le comportement passe par les attitudes (Shim & Eastlick, 1998):  instrument de mesure (Homer & Kahle, 1988) a permis d’isoler 2 grandes valeurs soit l’actualisation de soi et l’affiliation familiale; prédiction de fréquentation de petits supermarchés par 557 habitants de différentes villes du sud-ouest des États-Unis (environnement sécuritaire, propreté des lieux, qualité des produits, nombre de fois fréquentés, dépenses mensuelles qui y sont faites). Analyse structurale. Résultats montrent bien les relations entre valeurs, attitudes et comportement. 
· Formation des attitudes 
· Sources affectives 
· Conditionnement classique ou pavlovien 

· Effet de simple exposition

· Infusion de l’affect 

· Sources comportementales 
· Conditionnement opérant ou skinnérien 

· Perception de soi
· Sources cognitives 
· Apprentissage social ou apprentissage par observation

· Modèle croyance-évaluation de l’attitude 

· Sources culturelles 
· Sources génétiques 
· Sources affectives: Conditionnement classique ou pavlovien
· Zajonc (2000): émotions peuvent représenter une forme d’influence très rapide pouvant agir de façon indépendante des cognitions.
· Conditionnement classique ou pavlovien: ex. publicité; une image positive est présentée (stimulus inconditionné: SI) et génère une émotion positive. A cette image positive est associé un stimulus conditionné: SC) soit le produit qu’on désire vendre. Après un certain # de représentations et de pairages entre le SC et le SI, le SC devrait mener à une réponse similaire à celle générée par le SI donc à une attitude positive envers l’objet en question (Staats & Staats, 1958). Il est possible de conditionner des attitudes. 
· Conditionnement d’attitudes sans contingences SC-SI? Oui, paradigme de l’apprentissage implicite (Olson & Fazio,2001). Image Pokémon avec mots positifs et Pokémon avec mots négatifs: enfouis parmi d’autres images.  Celui avec mots positifs évalué + positivement que celui avec mots négatifs. Aucun participant se souvenait les avoir vus. En utilisant le TAI comme mesure, démontre que l’effet du conditionnement classique se produit même sur l’attitude implicite de la personne.  Effet du conditionnement classique: se produit en dehors du champ de conscience car la personne n’est pas consciente du processus menant à la formation de la nouvelle attitude ni de la mesure de son attitude. Processus affectifs responsables de l’effet. 
· Sources affectives: Effet de simple exposition
· L’exposition répétée à un stimulus accroît notre attirance pour celui-ci (Zajonc, 1968). Ne recourt pas aux notions de renforcement ou de réduction de tension. Le simple fait d’être exposé suffit à créer une attitude envers ce à quoi on est exposé. Effet démontré pour de nombreux objets: idéogrammes chinois, mots de langues étrangères, visages, mélodies. Élimine les biais possibles venant de la présentation sociale.

· Bornstein (1989): méta-analyse sur 208 études, effet + évident quand le # de présentations du stimulus est entre 1 et 9, et que la durée de l’exposition est inférieure à 1 seconde. Présentation parfois subliminale (hors du champ de conscience). Recherches sur le terrain pour observer la formation d’attitudes résultant de la simple exposition. Effet aussi observé chez les animaux.

· Nature des processus sous-jacents à l’effet: un peu moins clair. Explication affective: l’effet se produit parce que la présentation répétée du stimulus génère une évaluation autonomique positive automatique du stimulus, associé à un état affectif global positif.

· Conséquences pernicieuses: depuis l’enfance, surexposition à  des objets et des comportements via la publicité et influence familiale, fumer, restauration rapide, pas d’exercice, films violents ou sexuellement explicites font partie de notre style de vie sans qu’on s’en rende compte, juste parce qu’ils sont là et répétitifs.

· Sources affectives: Infusion de l'affect
· L’information que connotent les émotions que l’on peut ressentir à un moment bien précis (Forgas, 1995).
· Quand les gens croient que les émotions procurent une source valide d’information, elles peuvent influencer leurs attitudes.
· Ex. Sorties de salles de cinéma: film comique = attitude + positive à l’égard de notre vie que si on a vu un film triste ou sérieux. Les émotions générées par le film ont une influence sur l’attitude des gens envers la vie.
· Effet se produit surtout quand les gens sont amenés à prendre une décision ou émettre un jugement comme dans le cas d’une attitude. 
· Sources comportementales: Conditionnement opérant ou skinnérien - PAS À L'EXAM
· Le processus d’apprentissage repose sur un principe: la formation d’attitudes positives est + probable quand elle mène à des récompenses plutôt qu’à des punitions (Scott, 1957; Eagly & Chaiken, 1993).

· Approche + écologique utilisée en tenant compte du fait que dans la vie courante, les renforcements sont associés uniquement à des objets et des activités que l’on essaie. En interagissant avec différents objets, activités et personnes, on découvre si on les aime (à la suite d’expériences ou de renforcements positifs) ou non (à la suite de renforcements négatifs).Évaluations se font sur-le-champ et mènent à la formation de nos attitudes envers les objets explorés.
· On apprend à mieux discerner les objets pour lesquels ona reçu une rétroaction négative plutôt qu’une rétroaction positive, l’expérience directe mène aussi à une généralisation de nos attitudes envers des objets similaires (Fazio et al, 2004). Résultats reproduits par une simulation connectionniste par ordinateur (Eiser et al, 2003).
· Sources comportementales: Perception de soi
· Proposition centrale de l’approche où on forme nos attitudes en fonction de l’observation de notre comportement (théorie de l’attribution de la perception de soi de Bem): l’accès à nos états intérieurs (y compris nos attitudes) se fait partiellement à partir des mêmes indices extérieurs qu’un étranger utiliserait pour nous observer.
· Étude classique de Salancik & Conway (1975): questionnaire modifié. Des attitudes nouvelles ont été fabriquées à l’insu des participants par l’effet trivial de deux locutions adverbiales différement associées à des comportements passés (“à l’occasion” et “fréquemment”).
· Ce qui compte, c’est que la personne croie qu’elle a  adopté un comportement donné dans le passé, même si ce n’est pas vraiment le cas. L’attitude qui vient après une telle réflexion devient cohérente avec le rappel du comportement antérieur, même si ce rappel est faussé et mène à un comportement futur conforme à la nouvelle attitude. 
· Exemple classique: remise aux consommateurs d’un échantillon de produit dans un publi-sac pour qu’ils l’essaient. L’utilisation amène à développer une attitude positive envers le produit, si l’expérience est positive.
· Sources cognitives: Apprentissage social ou par observation
· Apprentissage social ou par observation 
· Notre façon d’interpréter le monde qui nous entoure peut aussi déterminer nos attitudes. 
· Bandura (1977): 3e théorie de l’apprentissage où le renforcement n’est pas un élément indispensable de l’apprentissage: observer une autre personne accomplir une action peut suffire pour adopter une attitude. Apprentissage par observation ou imitation.
· Sources cognitives: Modèle croyance-évaluation de l'attitude
· Analyse de croyances se rattachant aux éléments de l’objet attitudinal.
· Selon ce modèle, quand on forme des croyances sur différents aspects d’un objet, automatiquement, une évaluation  (positive ou négative) de ces aspects est associé à ces croyances. 
· L’attitude totale de la personne = la somme de multiplications de chaque croyance par sa valeur (ou son évaluation) subjective (Azjen, 2001; Azjen& Fishbein, 2000).
· Même si une personne peut développer plusieurs croyances relativement à un objet spécifique, seulement celles qui seront accessibles en mémoire influenceront son attitude (van der Pligt et al, 2000).
· Sources culturelles
· La culture, une autre influence sur les attitudes de 2 manières:
· Une culture donnée peut rendre saillante  dans l’environnement de la personne certains objets au détriment d’autres et ainsi contribuer à favoriser des attitudes positives envers ces objets (ex. hockey vs soccer).
· Valeur subjective qu’une culture accorde à un objet ou une activité, valeur transmise à l’individu de cette culture (ex. passion obsessive pour le soccer)
· Une culture donnée fournit l’objet en fonction duquel une attitude sera développée et propose une évaluation subjective de cet objet. 
· Les influences culturelles peuvent être filtrées par la cellule familiale (Fredricks & Eccles, 2004).
· Sources génétiques 
· En + de l’influence de l’environnement, notre hérédité contribue au développement de nos attitudes (Bouchard, 2004).
· Étude de jumeaux monozygotes (identiques) et dizygotes (50% seulement) élevés dans les mêmes familles et d’autres séparés à la naissance. Environnement: part + importante.
· Ex. Satisfaction au travail: 38% des valeurs associées relèveraient de facteurs héréditaires (Keller et al, 1992).
· Voir Tableau 6.3 page 262
· 3 variables semblent jouer un rôle médiateur entre la génétique et les attitudes: sociabilité (le fait d’être gentil ou agréable), talent athlétique et intelligence (Olson et al, 2001). Certaines caractéristiques de notre personnalité, de notre corps et de notre intelligence serviraient à développer nos attitudes. Mais plus de 60% de la variance des attitudes provient des influences de notre environnement. 
· Conclusion sur la formation des attitudes
· 3 remarques 

· Les processus de formation des attitudes sont nombreux et variés.
· Certains peuvent opérer en dehors de notre champ de conscience  (ex. Effet de simple exposition) et d’autres font appel à notre réflexion (approche fondée sur les croyances).
· D’autres modèles de développement des attitudes existent mais ils sont + efficaces pour expliquer les changements d’attitudes. 
· Analyse du changement d'attitude
· Théories relatives à la consistance cognitive
· Les humains sont rationnels et cohérents dans leurs pensées et leurs actions. Ces théories postulent que, chez tout individu, la consistance est l’élément descriptif de l’organisation des éléments cognitifs entre eux (attitudes, croyances, comportements, besoins, souvenirs).
· Toute rupture d’équilibre provoquera une action visant à réduire l’inconsistance entre les éléments, ce qui mènera à un changement d’attitude afin de retrouver une consistance cognitive (McGuire,1985). Une dizaine de théories portent sur la consistance cognitive dont 2: théorie de l’équilibre cognitif (Heider, 1946) et théorie de la dissonance cognitive (Festinger, 1957).

· Théorie de l’équilibre de Heider 

· Voir Fig. 6.6 page 264 points A, B et C.
· Heider a appliqué les lois de la perception physique à l’univers cognitif (gestaltiste).
· Les individus recherchent ordre, symétrie et cohérence. L’unité d’analyse est la “bonne forme”.
· Situation typique, la triade: comprend la personne (p), une autre personne avec laquelle il y a relation (o) et l’objet de l’attitude (x) auquel (p) et (o) sont reliés. 
· Si les 2 personnes sont en relation d’admiration, amitié ou amour (+), (p) ressentira un état d’équilibre quand il percevra le partage d’attitudes importantes (point A de fig. 6.6) ou (p) éprouvera un état de déséquilibre s’il observe des attitudes différentes (point B de fig. 6.6).  
· La théorie prédit la stabilité de la triade quand les deux participants se détestent (-) mais manifestent des attitudes différentes p/r à un objet (point C de fig. 6.6). Le cas d’ennemis ayant des attitudes similaires envers une même cible produira une triade non équilibrée. 
· Cartwright & Harary (1956): règle facile pour déterminer si une configuration d’éléments cognitifs (dont les triades) est balancée ou non.
· C’est une multiplication algébrique des signes affectifs des 3 relations. Pour être en équilibre, le produit de cette multiplication doit être positif. Ex. Point C fig. 6.6 où (p) déteste (-) (o) on obtient: (-) x (+) x (-) = +
· En général, les gens préfèrent les triades balancées, observable du fait que les gens préfèrent des relations humaines équilibrées.
· Thèse de la position d’équilibre entre les triades soutenue p. ex. dans les secteurs  de la vente, de la communication de divers produits, de la communication entre les utilisateurs de produits informatiques et de la politique.
· Les triades équilibrées sont mieux mémorisées, codées en mémoire comme une seule unité; les configurations non balancées sont emmagasinées en pièces détachées (Fiske & Taylor, 1991). + facile de se souvenir de l’accord entre 2 amis ou du désaccord entre 2 ennemis que de se rappeler, qui de 2 personnes aime ou n’aime pas un objet litigieux.
· Les changements que les gens feront pour rétablir un équilibre représenteront ceux dont le coût psychologique sera moindre (Abelson & Rosenberg, 1958).
· Théorie de la dissonance cognitive (Festinger, 1957) 
· Nous sommes motivés à maintenir une cohérence ou “consonance”entre nos pensées, cognitions et comportements.
· Une cognition représente un élément de connaissance: idée, croyance, attitude ou comportement, valeur ou émotion. 
· Cognitions peuvent se trouver dans une relation de non-pertinence ou de pertinence les unes p/r aux autres. La théorie s’intéresse aux cognitions pertinentes qui peuvent être consonantes (consistantes) ou dissonantes (inconsistantes).

· 2 éléments sont en relation dissonante si, quand on les considère isolément, on constate que l’inverse de l’un découlera de l’autre.
· x et y sont dissonants si non x découle de y
· L’opposition comprise entre l’attitude “J’aime m’exposer au soleil” et la croyance “L’exposition au soleil est un facteur associé au cancer de la peau” représente un état de dissonance. 
· Elle engendre un état d’activation physiologique désagréable qui incite l’individu à chercher des façons de la réduire tout comme les états motivationnels de soif ou de faim. 
· Le taux de dissonance ressenti est fonction de 3 variables: écart entre les cognitions, importance des cognitions, # de cognitions dissonantes en présence.
· Postule que l’incohérence entre 2 cognitions ou entre une cognition et un comportement produit un état d’inconfort qu’il faut éliminer. Cet état affectif négatif mène au changement d’attitude. Il s’agit d’un état affectif d’inconfort psychologique et non un état de baisse d’estime de soi situationnel.
· Comment on y parvient: 4 processus 

· Changer le comportement 

· Chasser de sa conscience ces idées qui créent l’état de tension ressenti.

· La banalisation (ou minimisation)

· Vouloir ajouter des éléments consonants donc réduire l’état de dissonance. 

· 5 paradigmes qui ont mobilisé les chercheurs en dissonance cognitive
· Soumission induite 
· Festinger & Cartwright (1959): expérience classique de la soumission induite à partir d’une justification insuffisante.
· Effet du “moins qui mène à plus”, les participants dans la condition de faible récompense ont manifesté une attitude + favorable que les participants dans la condition de récompense élevée.
· Voir Fig. 6.7 page 266 Mentir pour des dollars
· Amener une personne à adopter un comportement contraire à son attitude initiale pour des raisons minimales produit un changement d’attitude subséquent. 
· Paradigme de l’hypocrisie 
· La majorité des gens savent ce qui est bon pour eux, ex. Arrêter de fumer ou manger mieux. Attitude positive envers les comportements de santé mais beaucoup ne les adoptent pas quand même. + important: produire un changement de comportement + qu’un changement d’attitude.
· Amener les gens à se sentir hypocrites quand ils se rendent compte de la dissonance entre ce qu’ils recommandent publiquement et leur propre comportement antérieur, le tout devant mener à un changement de comportement (Stone, 1997: condom, raisons personnelles et raisons normatives).
· Paradigme utile pour susciter des changements de comportement.
· Dissonance postdécisionnelle 
· Une décision requiert un choix entre 2 ou plusieurs options. Un conflit peut mener à la dissonance. En évaluant + positivement la proposition retenue et + négativement celle rejetée, on peut réduire la dissonance (Brehm,1956; femmes et articles ménagers).
· Instrument de mesure (Sweeney, Hausknecht & Soutat, 2000): degré de dissonance ressenti mesuré à partir des aspects émotionnels, cognitifs et d’inquiétude suite à l’achat. 

· Regret postdécisionnel surtout si des coûts importants sont associés à la décision: appel du vendeur pour rassurer  diminue la dissonance.

· Perception sélective de l’information 
· Les gens essaient de ne pas se mettre dans une situation pouvant créer un état de dissonance. Prédiction: on aura tendance à prêter davantage attention à l’information qui appuie nos attitudes et à éviter celles qui les heurte, de même qu’à choisir notre environnement social selon sa compatibilité avec nos attitudes (Kleinhesselink & Edwards, 1975).
· Message en faveur de la marijuana. Chacun des groupes (ceux pour et ceux contre)s’est exposé à de l’information qui a renforcé ses attitudes existantes.
· Effet différentiel d’attention démontré en laboratoire et en milieu naturel.
· Justification de l’effort 
· Si on dépense beaucoup d’énergie pour atteindre l’objectif visé et que, à la fin,on l’évalue négativement, un état de dissonance est créé. On peut se convaincre que l’effort investi fut négligeable ou on peut élever notre attitude envers l’objectif atteint et justifier ainsi l’effort accompli. 
· Exemple: justifier l’efficacité d’une psychothérapie (temps, argent, investissement émotionnel). L’anticipation de l’effort peut être suffisante pour créer une dissonance susceptible d’être réduite par le changement thérapeutique. L’effort mène donc à une justification. 
· Autres interprétations possibles - PAS À L'EXAM
· Plusieurs théories ont été proposées pour remplacer la théorie de la dissonance cognitive. 
· Ex. Théorie sur la gestion de l’impression (Tedeschi, Schlenker & Bonoma, 1971): par leur socialisation, les gens sont + prêts à se montrer d’accord avec les attentes des autres qu’à être cohérents logiquement.
· Beauvois & Joule (1996): prolongement de la théorie initiale de la dissonance cognitive encore + radical ex. une tâche consonante avec une autre devrait mener à moins de changement d’attitude que le simple fait de faire seulement une tâche.

· Harmon-Jones & Harmon-Jones (2002): modèle d’action orientation pour tenter d’expliquer pourquoi la dissonance est ressentie.  Les cognitions sont au service du comportement.  Si une cognition est contraire à une action qu’on vient de faire,et qu’elle indique qu’on n’aurait pas dû émettre le comportement,il y a dissonance. L’action efficace qu’on croyait avoir menée n’est peut-être pas si efficace. On ressent + de dissonance à la suite d’une décision qui doit mener à une action concrète que si la décision ne mène pas à un comportement. 

· Concept d’autoaffirmation: (Aronson,1969), Festinger aurait mal cerné la source de la dissonance. Ce qui est critique, c’est la dissonance entre le comportement et le concept de soi.
· La dissonance ne résulterait pas d’une contradiction logique entre deux cognitions mais plutôt lorsqu’une conduite menace de diminuer l’estime de soi. Je change alors de comportement.
· Steele (1988): affirme qu’il n’est pas requis de transiger directement avec l’inconsistance qui menace le soi pou réduire la dissonance. Toute action ou pensée susceptible d’affirmer des aspects importants du soi pourra servir à réduire  l’inconsistance. 
· Stone (2003): modèle des standards du soi permettant d’intégrer la perspective de l’autoaffirmation de Steele à celle de Festinger. Quand on ressent de la dissonance, la réduction de cette dissonance se fera par l’entremise de l’autoaffirmation si les aspects du soi sont saillants, ou par un changement d’attitude si des aspects normatifs le sont. 
· Impressionnante richesse de la théorie de la dissonance cognitive, meilleure compréhension des processus de changements d’attitudes permettant de générer de nouvelles connaissances et perspectives d’études.
· Le fait de voir une autre personne vivre une dissonance entre son attitude et son comportement peut induire le même état de dissonance chez l’observateur, dans la mesure où ce dernier a établi un lien avec l’acteur (Norton et al, 2003). 
· Persuasion par le message (Hovland, Janis & Kelley, 1953) - PAS À L'EXAM
· Pas une théorie formelle de la persuasion mais des principes: groupe de l’Université Yale.
· Le changement d’attitudes: résulterait d’un apprentissage du message subséquent à la communication du message.
· Apprentissage et plusieurs étapes cognitives: prêter attention au message, comprendre le message, apprendre le message, accepter le message, se souvenir du message.
· Trouver des façons + efficaces d’amener les gens à apprendre le message puis modifier leurs attitudes.
· Lasswell (1948):Qui (source) dit quoi (message) à qui (auditoire) et comment (médium). 

· Approche fondée sur l’apprentissage du message
· Source du message

· Message

· Auditoire 

· Médium 
· Approche fondée sur la réponse cognitive
· Modèle de la vraisemblance de l’élaboration cognitive

· La source du message 
· La personne qui présente le message y est pour beaucoup dans la persuasion de l’auditoire.
· 3 variables importantes (Perloff, 2003): 

· Crédibilité de la source: démontrer qu’elle est experte et digne de confiance (titres, diplômes, carrière).

· Similitude avec l’auditoire: implique un lien, une connexion physique ou psychologique avec la source.

· Sympathie que peut susciter la source: on doit sentir qu’elle est authentique et affectueuse.

· La source influence le caractère persuasif d’un message. Elle nous met dans un état + positif, état qui peut être associé au message soit par conditionnement classique, par cohérence cognitive des triades ou par infusion de l’affect. Tout ça mène à une attitude + positive. 
· Une source non similaire peut cependant amener l’auditoire à réfléchir davantage à un message et à être persuadé de sa valeur (Petty & Wegener, 1998). 
· Le message: Structure et contenu
· Structure du message
· Le message qui présente les 2 côtés d’une situation sont + efficaces que ceux qui présentent seulement la position du communicateur (Allen, 1998; O’Keefe, 1999); surtout s’il réussit à détruire les arguments de l’autre perspective.
· Présenter une conclusion récapitulative et claire à la fin de la présentation d’un message augmente les chances que le message soit + persuasif (Cruz, 1998)
· Les messages présentés sous forme prescriptive où on encourage à adopter un comportement sont + efficaces que les messages proscriptifs où on dit aux gens quoi ne pas faire (ex. récupération) (Winter et al, 2000). En défendant aux gens de faire quelque chose, on légitime l’action qu’on veut défendre semble-t-il (Cialdini, 2003). 
· Contenu du message
· Présenter des arguments puissants de façon saillante comme des situations narratives concernant des vraies personnes dans la vraie vie peut avoir une + grande influence qu’un grand nombre de statistiques.
· Utilisation de la peur comme agent de persuasion. En effrayant les gens, on les incite à changer leurs attitudes et leurs comportements. Mais une telle approche ne produit pas toujours de changement d’attitude (Rogers, 1983).
· Witte (1998): modèle expliquant que les messages basés sur la peur contiennent 2 sortes d’infos:  celle créant la peur et celles sur les choses à faire pour enrayer le danger. Traiter ces 2 infos de façon cognitive pour être efficace. Si le traitement de la peur prend + d’importance que les choses à faire pour éviter le danger, ou si cet élément est absent du message, il n’y aura pas de changement d’attitude. 4 caractéristiques nécessaires: la sévérité de l’info, les probabilités que le problème survienne, l’efficacité de la réponse et l’efficacité personnelle à agir. 
· Voir Encadré 6.2 page 274 sur l’effet d’assoupissement, effet par lequel avec le passage du temps, une info que l’on sait être fausse finit par avoir un effet + grand sur la persuasion qu’une info véridique. Un lecteur averti en vaut 2!

· L’auditoire 
· Des gens sont-ils + susceptibles que d’autres d’être persuadés par un message, peu importe son contenu? La réponse est non.
· Recherches faites selon 3 variables: estime de soi, intelligence et genre. Pas de modèle clair.
· Les variables de personnalité peuvent jouer différents rôles selon les diverses fonctions cognitives impliquées dans la réception du message, comme comprendre le message et accepter de changer d’attitude (ou céder au message) (McGuire, 1989).
· Certaines variables de personnalité peuvent interagir avec le contenu du message et certains types de messages seront + efficaces avec certaines personnes. 
· Le médium et conclusion sur l'approche
· Est-ce que la façon dont un message est présenté affecte son pouvoir de persuasion? Il semble que oui.
· Chaiken & Eagly (1976): les messages écrits sont + efficace que les messages audio et vidéo, surtout s’ils sont complexes. + le message est complexe, + les participants préfèrent le mode écrit qui leur permet de relire les passages difficiles (Petty & Wegener, 1998).
· Kiesler & Mathog (1968): des sources crédibles mènent à un changement + grand quand l’auditoire est distrait plutôt que concentré. L’inverse se produit quand les sources sont peu crédibles. 
· L’approche fondée sur l’apprentissage du message démontre qu’il faut étudier + en profondeur le rôle du récipiendaire du message dans le processus de persuasion.
· Approche fondée sur la réponse cognitive
· En présence d’une communication, le participant traite l’info de façon active. C’est le rôle actif de l’auditoire dans la persuasion.
· L’effet persuasif d’un message dépend surtout des pensées ou des cognitions (“réponses cognitives”) que le sujet produit spontanément à mesure qu’il est exposé à l’info. Pas une simple répétition du contenu mais plutôt de l’autopersuasion. 
· Si la communication éveille des pensées favorables (arguments pour), il y a hausse de la persuasion; si la communication éveille des pensées non favorables, il y a inhibition de la persuasion.
· C’est le récepteur du message, par les pensées qu’il produit, qui détermine s’il sera convaincu ou non par le message.
· + un message génère des pensées positives dans lesquelles le récepteur du message a une grande confiance, + grand sera le changement d’attitude. 
· Messages: radio, télé, web, classe, parents et amis. Parfois, on ne comprend pas complètement l’info présentée; c’est alors difficile de générer des pensées menant à l’attitude qui sera plutôt influencée par des mécanismes + automatiques. 
· Modèle de la vraisemblance de l’élaboration cognitive (I) 

· Petty & Cacioppo (1986): modèle théorique intégratif; le changement d’attitude peut, en certaines occasions, s’effectuer de façon réfléchie, après considération des arguments pertinents, et, en d’autres circonstances,il est le résultat d’un processus + rapide et peu réfléchi, comme le conditionnement, la simple inférence ou l’association avec des indices externes positifs ou négatifs connexes au message.

· Postulats à la base: 
· Les gens veulent avoir des attitudes correctes car elles leur permettent de mieux transiger dans les diverses situations de la vie. Avoir la bonne attitude est très adaptatif.

· Deux routes mènent à la persuasion: route centrale (ou traitement systématique et route périphérique (heuristiques ou raccourcis). Voir Tableau 6.4 page 277 Continuum d’élaboration cognitive de faible à élevé 
· Certaines variables relatives à la situation, au message ou à la personne détermineront la route qui sera utilisée dans le processus de persuasion. Deux de ces variables sont la motivation à traiter le message et l’habileté à le faire. Voir Fig. 6.8 page 278 
· Échelle du besoin de cognition: Différences individuelles peuvent influencer la motivation des gens à élaborer des pensées à la suite de la présentation d’un message. 

· Messages publicitaires/politiques + efficaces si adaptés à la personnalité des gens. L’association entre la personnalité et le contenu du message permet de capter l’attention de la personne, donc un traitement + poussé du message et attitude + positive à son égard.

· Les attitudes qui proviennent de la route centrale sont beaucoup + forte, persistent + longtemps et permettent de mieux prédire le comportement que celles qui proviennent de la route périphérique.

· Encadré 6.3 page 279 Comment persuader des comités?
· Que se passe-t-il quand une attitude change?
· Position traditionnelle: quand il y a changement d’attitude, la “vieille” attitude est incorporée dans la “nouvelle” de sorte que l’ancienne est morte et ne produit plus d’effets. C’est la nouvelle attitude qui permet de prédire le comportement p/r à l’objet attitudinal.
· Une nouvelle perspective suggère que l’ancienne attitude continue d’exister de façon indépendante de la nouvelle, de sorte que la personne peut se trouver avec 2 attitudes pour un même objet: une ancienne et une nouvelle.
· La nouvelle attitude (celle qui est changée) est considérée comme explicite car la personne est consciente de la posséder.
· L’ancienne attitude est stockée en mémoire et fort probablement en dehors du champ de conscience de la personne donc implicite.
· Les deux attitudes peuvent influencer différemment le comportement, l’attitude implicite affectant des comportements spontanés et l’attitude explicite, des comportements nécessitant temps et réflexion. 

· Résistance à la persuasion 
· On résiste nettement + qu’on est persuadé. 
· Réactance psychologique 
· Résister aux efforts de persuasion.
· Réaction négative aux efforts des autres pour nous contrôler et nous amener à faire ce qu’ils veulent bien (Brehm, 1966).
· La personne risque même d’adopter une position encore + extrême que celle qu’elle avait avant l’effort de persuasion. 
· Défense active 
· On diminue l’efficacité de la communication persuasive par l’entremise de nos pensées et de nos comportements. Stratégies:

· Éviter sélectivement certains types d’infos.

· L’assimilation biaisée (Miller et al,1993): évaluer une position contraire à la nôtre comme étant moins fiable et moins convaincante.

· La polarisation de l’attitude: évaluer l’info présentée de façon à y trouver les éléments soutenant notre position, rendant ainsi notre attitude initiale encore + extrême.

· Position de la réponse cognitive: formuler des pensées contraires au message suscitant notre opposition. Le message contraire à notre attitude sera + saillant mais aura moins d’emprise sur notre attitude (Eagly et al, 1999).

· La résistance à la persuasion provient en partie de l’élaboration cognitive qui rend les attitudes des gens encore + fortes et résistantes. Même si la contre-argumentation d’une personne n’est pas assez efficace pour lui permettre de totalement résister au message, le fait de s’engager dans un tel processus de contre-argumentation semble donner des propriétés de force à l’attitude initiale de la personne qui, en retour, prédit son comportement de façon + directe. 
· Influence d'autrui: Inoculation psychosociale
· Les autres peuvent aussi nous aider à nous protéger de la persuasion.

· Inoculation psychosociale: 
· technique qui consiste à exposer d’abord les participants à des arguments faibles contraires à leur position attitudinale (comme un vaccin) envers l’objet de l’attitude, puis à réfuter ces arguments d’invalidation à l’aide d’autres arguments. Selon l’approche fondée sur la réponse cognitive, la condition de réfutation incite le sujet à s’engager dans sa défense argumentative et à se préparer à contre-argumenter. Donc, résistance à la persuasion. 

· En nous prévenant à l’avance de la possibilité d’être persuadé par une communication. “Faites attention, il va essayer de vous faire changer d’idée”. Ici aussi, résistance à la persuasion. 

· On peut se faire persuader quand même surtout quand le thème de  la communication est peu important pour nous.

· Si quelqu’un essaie de nous prévenir seulement après la communication que la source essayait de nous persuader, cela enlève systématiquement l’effet de la persuasion. Aucun changement d’attitude aura lieu.

· Relation attitude-comportement 
· Conditions facilitant le lien attitude-comportement 
· Le comportement 

· La personne 

· La situation

· La nature de l’attitude 
· Modèles théoriques de prédiction du comportement 
· Conditions facilitant le lien attitude-comportement 
· Le comportement 
· Les attitudes permettent de prédire le comportement si ce dernier est mesuré au même niveau de spécificité que l’attitude (Azjen & Fishbein, 1977). 4 éléments importants: action, cible, situation, temps.
· Il faut qu’il y ait correspondance entre l’attitude et le comportement sur ces 4 points pour que l’attitude puisse être prédictive du comportement.
· Le comportement doit aussi être mesuré de façon globale puisque la plupart des échelles d’attitude mesurent une attitude globale. Utiliser un indice comportemental composite (une série de comportements) (Weigel & Newman, 1976).
· Certains objets sont + représentatifs d’une classe d’objets que d’autres. Cet objet peut être vu comme un élément prototypique de la classe d’objets qu’il représente.
· Les attitudes ne devraient être prédictibles que des comportements volitionnels (comportements que les gens sont libres d’adopter ou non): contrôle comportemental. 
· La personne 
· Les personnes très sensibles à leurs attitudes et à leurs sentiments devraient se servir de ces indices quand elles agissent (monitorage de soi faible). 
· Le lien attitude-comportement est + fort chez elles que chez les personnes qui se fient surtout sur les indices émanant de la situation pour déterminer leur façon d’agir (monitorage de soi élevé).
· Les personnes ayant un haut niveau de conscience de soi privée ont conscience de leurs états internes, alors que celles ayant un haut niveau de conscience publique sont + conscients de leur apparence aux yeux des autres. Les premières démontrent donc un lien attitude-comportement + fort que les secondes.   
· La situation 
· 2 éléments influencent le lien attitude-comportement: 

· Niveau normatif de la situation: un haut niveau implique qu’il faut agir d’une façon bien précise. Puissant comme élément prédictif du comportement.
· Le temps qu’on a pour prendre une décision ou adopter un comportement: l’attitude influence le + le comportement quand on a peu de temps. Moins on a de temps, + notre attitude entre en jeu (Jamieson & Zanna, 1989). Quand on a peu de temps, on utilise l’indice le + accessible qui, pour plusieurs, est l’attitude. Quand on a beaucoup de temps, l’attitude n’est qu’un des facteurs considérés. 
· Nature de l’attitude 
· Les attitudes ne sont pas toutes équivalentes. Elles se distinguent sur plusieurs dimensions qui peuvent influencer la relation attitude-comportement. Trois de ces dimensions sont les suivantes:
· Les attitudes qui proviennent de notre expérience directe sont + fortes, stables, et on les tient avec + de confiance que les attitudes développées de façon indirecte (Fazio et Zanna, 1981). Les 1ères influencent + le comportement que les secondes.

· L’accessibilité de l’attitude: certaines attitudes sont + accessibles que d’autres. Les attitudes accessibles sont évoquées spontanément quand l’objet attitudinal apparaît. Une telle réaction implique une relation intime entre l’objet et l’attitude car les 2 seraient stockés ensemble en mémoire. La proximité entre les 2 construits entraîne de nombreuses conséquences comportementales, comme une meilleure adaptation à de nouveaux environnements, une attention sélective en harmonie avec l’attitude et une prise de décision + rapide (Fazio & Powell, 1997; Krauss, 1995). 
· L’ambivalence de l’attitude: Les attitudes ambivalentes sont moins prédictives du comportement car les éléments conflictuels peuvent devenir saillants à différents moments ou dans différentes situations, pouvant ainsi mener à différents comportements. Les attitudes qui ont une origine en partie biologique seront + fortes et + stables. 
· Modèles théoriques de prédiction du comportement
· Deux approches théoriques proposent des processus  différents pour expliquer l’influence de l’attitude sur le comportement. Distinction entre les 2: au niveau de la réflexion qui précède l’action.

· Théorie de l’action raisonnée et du comportement planifié: + rationnelle 
· Modèle du processus attitude-comportement (Fig. 6.10 page 289): + spontanée.
· Modèle MODE (motivation et opportunité et déterminants)
· Théorie de l’action raisonnée et du comportement planifié (I)
(Azjen, 1991; Azjen & Fishbein, 1980)
· Théorie qui vise la prédiction et l’explication de la plupart des comportements sociaux à l’aide d’un # limité de construits théoriques insérés dans une “chaîne causale” de relations logiques. Fig. 6.9 page 287
· Construit central: Intention comportementale, reflète les facteurs motivationnels qui mènent à l’action. Indique l’intensité de la volonté d’accomplir les actions requises pour atteindre des buts précis. Considère l’intention d’adopter ou non un comportement comme “le déterminant immédiat” de ce comportement. Seul construit qui permet de prédire l’action.

· 2 construits-clés agissent comme déterminants de l’intention: a) l’attitude p/r au comportement et b)normes subjectives. a) L’objet attitudinal est l’accomplissement ou le non-accomplissement d’un comportement.  L’attitude affecte le comportement seulement de façon indirecte par l’entremise de son influence sur l’intention. b) Les normes subjectives reflètent la perception de l’individu relativement aux pressions sociales saillantes ressenties (parents, amis, partenaire) p/r à l’exécution du comportement. 

· A leur tour, l’attitude et les normes subjectives sont déterminées par 2 ensembles de croyances qui se mesurent séparément.

· L’attitude est conceptualisée à l’aide du modèle générique de la valeur de l’attente (expectancy-value model). 

· Quant à l’accomplissement d’une action, l’attitude est fonction des attentes ou des croyances relatives aux résultats prévus de l’exécution du comportement et de la valeur accordée à ces conséquences. 

· La somme de toutes ces croyances multipliée par leurs évaluations respectives constitue l’attitude à l’égard de l’accomplissement d’une action donnée. 

· Les normes subjectives attachées à l’accomplissement de l’action cible sont fonction des croyances que possède l’individu quant au fait que des gens importants attendent un comportement donné de sa part et sont fonction de sa motivation à se soumettre à ces attentes.

· Selon Fishbein et Azjen (1975), l’individu croit que certaines conséquences sont associées à l’accomplissement d’une action et que certains attendent attendent de lui un comportement précis en relation avec cette action.

· Le poids de ces attentes et l’importance que leur accorde l’individu vont influencer son intention d’accomplir ou non l’action donnée. C’est en mesurant sa motivation à se soumettre à ces attentes qu’on peut le mieux juger de cette influence. C’est la somme de toutes ces croyances normatives, multipliées par la motivation à se soumettre à chacune d’elles qui constitue la norme subjective attachée à l’accomplissement d’une action précise. 

· Pour Azjen & Fishbein (1980), seules les attitudes et les normes subjectives influencent directement l’intention donc indirectement le comportement.

· Selon la théorie, l’intention comportementale est sous l’influence immédiate des composantes de l’attitude et de la norme subjective qui, toutes 2, se trouvent sous l’influence des composantes qui les constituent cad les croyances et l’évaluation des conséquences pour l’attitude, et les croyances normatives et la motivation à se soumettre pour la norme subjective.

· La théorie du comportement planifié (Azjen, 1991) représente une extension de la théorie de l’action raisonnée. L’ajout du concept du contrôle comportemental perçu comme élément prédictif de l’intention ou du comportement a pour but de contrôler le fait que, dans le cas de plusieurs types de comportements, la personne n’a pas un contrôle total sur le comportement. 

· Puisque les concepts attitudinaux sont typiquement volitionnels, en ajoutant le contrôle comportemental perçu, on peut alors mieux prédire les comportements qui sont moins sous l’emprise de la personne.

· Selon ce modèle théorique, l’attitude ne représente pas un déterminant direct du comportement. En fait, elle doit être traduite en intention afin d’exercer une influence sur la conduite.

· L’attitude ne représente qu’un des 3 éléments prédictifs de l’intention, les 2 autres étant les normes subjectives et le contrôle comportemental perçu.

· Voir Baron & Byrne (2004) comme exemple: se faire percer le nez pour y poser un anneau. 

· L’intention d’adopter un comportement sera en relation directe avec les influences provenant de l’attitude et des normes subjectives. 

· La théorie postule que l’importance relative des 2 facteurs dépend de la nature du comportement cible et de la situation.

· Par conséquent, p/r à à certaines intentions, l’effet de l’attitude sera prédominant; dans d’autres situations, les normes subjectives seront + importantes; enfin dans d’autres situations encore, les 2 composantes contribueront à la production de l’intention de façon égale. Voir étude de Ybarra & Trafimow (1998): notion de soi privé et de soi collectif.

· Grand soutien empirique pour la théorie et ses principes de base. Elle a permis de prédire des comportements aussi variés que l’utilisation des condoms, la perte de poids, l’adhésion à un programme d’exercice, la protection de l’environnement, l’examen préventif des seins et le fait de quitter un conjoint abusif. 

· Modèle du processus attitude-comportement 

· Voir Fig. 6.10 page 289: Modèle utilisé quand la personne doit agir rapidement, de façon spontanée. 

· Selon ce modèle, l’attitude est vue comme une association, stockée en mémoire, entre l’objet attitudinal et l’évaluation que la personne fait de cet objet.

· Certaines associations (ou attitudes) sont + accessibles que d’autres. Si l’attitude n’est pas accessible, elle ne pourra pas influencer le comportement. 

· Quand l’attitude est activée, par la présentation de l’objet attitudinal ou par des indices de la situation, elle est le filtre par lequel l’objet attitudinal est perçu dans la situation. 

· Cette perception de l’objet mène à une définition de l’événement qui, en retour, mène au comportement. + une attitude est accessible, + sa relation avec la perception de l’objet sera forte. + l’attitude est accessible, + le lien entre l’attitude et le comportement sera fort. 

· Par contre, il est possible que des indices normatifs associés à la situation  servent aussi à définir la situation et à guider l’action. Ces aspects normatifs peuvent enrayer l’influence de l’attitude ou l’appuyer selon leur contenu.

· Modèle MODE (motivation et opportunité et déterminants)
· Modèle intégrant les deux types de processus (analyse rationnelle et délibérée versus des réactions + spontanées et automatiques) (Fazio, 1999).
· Selon ce modèle, le processus proposé par la théorie de l’action raisonnée sera en opération, surtout si la personne est motivée à prendre le temps de bien analyser l’ensemble de la situation (composante motivation) et qu’elle a le temps de le faire (composante opportunité).
· Si l’un de ces 2 éléments est absent, le processus utilisé sera celui proposé parle processus attitude-comportement.  Voir étude de Sanbonmatsu & Fazio (1990). 

LA COMMUNICATION SOCIALE: ASPECTS INTERPERSONNELS
ET INTERGROUPES
· Définition: la communication est l’ensemble des comportements et des processus psychologiques qui permettent de transmettre et de recevoir des informations dans un contexte donné.

· Communication verbale 

· Communication non verbale 

· Combinaison des deux modalités 

· Lien entre la langue et l’appartenance à un groupe linguistique particulier 

· Voir Encadré7.1 page 297 à propos des théories de la communication 
· Historique 
· Psychologie sociale de la communication: sociologie du langage + sciences de la communication + anthropologie.

· Travaux de biologie de Darwin

· Importance des linguistes ex. Chomsky (1957) et Labov (1966)

· Influence de Wundt et Allport 

· Distinction faite par de Saussure entre langue (système langagier relativement stable) et parole (façon dont le langage est utilisé par ses usagers)

· Depuis 1997: International Association for Language and Social Psychology, reconnaît l'importance de la communication.
· Contribution de l’étude de la cognition sociale sur les modèles de communication. 
· Symboles et coordination 
· Symboles: comportements porteurs de sens; actions ou conséquences d’une action auxquels on attribue une signification différente de ce qu’elles sont; sélection arbitraire et signification dépend de conventions établies dans une société donnée.
· Problème de coordination. Terrain d’entente lié à 3 aspects de leur interaction: 

· Expérience langagière 

· Expérience perceptuelle 

· Appartenance à une même communauté.

· Pas de correspondance unique entre un symbole et sa signification
· Communication non verbale 
· Fonctions selon Patterson (1983)

· Communique nos sentiments et notre identité 

· Permet de régulariser les conversations

· Permet d’exprimer l’intimité 

· Traduit la volonté de contrôle 

· Sert de support à la communication verbale 

· Test Profile of Nonverbal Sensitivity (PONS) (Rosenthal et al, 1979): les femmes, les enseignants et les thérapeutes qui ont du succès sont + sensibles aux messages non verbaux non liés à la tromperie.
· Signaux non verbaux, composante importante des habiletés sociales sur le plan de l’expression. 
· Expressions du visage 
· Quand le message non verbal et l’expression du visage sont en contradiction, habituellement l’expression du visage est acceptée comme le reflet le + exact de la signification du message (Bugental, Kaswan & Love, 1970). 
· Les expressions faciales apparaissent habituellement de façon automatique et involontaire (Ekman & Friesen, 1975).

· Chez les adultes, des visages aux traits enfantins attirent + la sympathie que des visages aux traits adultes. 
· 6 émotions primaires: surprise, peur, haine, dégoût, joie et tristesse (Ekman et al, 1982); expression faciale accompagnant chacune de ces émotions (Fig. 7.1 p. 301).
· Technique de l’électromyographie faciale (Hess et al, 1989): relevé des moindres mouvements des muscles du visage, mouvements musculaires du visage associés à chaque émotion décrits précisément. Permet d’examiner les composantes d’une expression qui sont essentielles à la communication de l’émotion correspondante.
· Généralement les 3 parties du visage participent à l’expression d’une émotion: front et sourcils, yeux et nez, bouche et joues.

· Ex. Peur et tristesse communiqués + particulièrement par les yeux et les paupières. 
· Règles de manifestation des émotions faciales (Ekman, 1992)
· Ce sont des normes sociales qui dictent quand et où certaines expressions peuvent être affichées.

· Même si leur manifestation n’est pas universelle, la production des expressions faciales n’est pas la même dans toutes les occasions et dans toutes les cultures.

· Dans certaines cultures, il n’est pas bien vu de manifester ses émotions surtout si elles sont négatives.

· Voir Matsumoto (1992) et Argyle (1987) 

· La motivation sociale et la théorie de la rétroaction faciale 
· La motivation sociale influence l’affichage des émotions par l’entremise d’expressions faciales volontaires.
· Il y a effet des expressions faciales sur l’interlocuteur mais aussi sur l’humeur de la personne qui les produit.
· Théorie de la rétroaction sociale: suggère que la contraction des muscles du visage est une réaction du système autonome. L’agencement des contractions propres à chaque émotion permet de reconnaître les émotions et de les distinguer.
· Regard 
· 3 fonctions du regard (Kleinke, 1986)

· Communiquer ou transmettre l’information: le regard traduit l’intensité du message.


· Régler l’interaction ou synchroniser l’échange du regard: durée des coups d’oeil. 

· Exercer le contrôle ou le contrôle social: ex. regard fixe, signe de domination, signe de statut. Comportement de domination visuelle (CDV), formule: CDV = Temps passé à regarder en parlant/Temps total de parole divisé par Temps passé à regarder en écoutant/ Temps total d’écoute.
· Analyser les antécédents des personnes (âge, genre, personnalité des interlocuteurs, culture), les facteurs précédant l’interaction (activation physiologique et évaluation cognitive-affective de la situation) et les autres aspects de l’interaction (contenu verbal, message véhiculé par les autres aspects).
· Effet incitateur du regard évident dans le cas des demandes d’aide.
· Langage du corps 
· Birdwhistell (1970): a proposé une description des postures et des mouvements du corps selon des “kinèmes” et des “kinémorphes”, des construits semblables aux phonèmes et aux morphèmes en linguistique. Plusieurs critiques ex. Validité de la prémisse selon laquelle la posture constitue un langage autonome et indépendant du langage verbal 
· Les postures
· Les mouvements 
· Postures 
· Voir Fig. 7.2 page 305 Différentes postures et leur interprétation (Rosenberg & Langer, 1965)
· Principales dimensions étudiées: 

· inclinaison (par en avant, par en arrière, sur le côté)

· position des bras (ouverts, croisés, sur les hanches)

· position de la tête (baisées, relevée, inclinée de côté)

· position des jambes (étirées, ouvertes, croisées)
· Caractéristiques générales ex. Tendu, relaxé (Argyle, 1987; Mehrabian, 1972)
· Attrait interpersonnel communiqué par la posture
· Certaines émotions communiquées par la posture (Bull, 1987): ex. Intérêt, ennui, haine, dégoût, peur et tristesse (Coulson, 2004), moins évident pour la joie et la surprise. 
· Mouvements 
· Ceux qui sont significatifs sur le plan de la communication sont ceux qui sont volontaires.
· 4 types de mouvements du corps (Ekman & Friesen, 1969):

· Emblèmes: signification spéciale pour les membres d’une communauté particulière (i.e. Geste de la main ou de la tête). 

· Illustrateurs: gestes employés pour appuyer une communication verbale (i.e. Route à suivre)

· Régulateurs: destinés à régler la conversation en signifiant à l’interlocuteur, p. ex., qu’il a la parole.

· Adaptateurs: a pour objet le corps du locuteur et destiné à satisfaire les besoins de ce dernier, p. ex. alléger l’anxiété (i.e. Se gratter l’oreille, se frotter la joue, taper du pied).

· Le toucher 
· Mehrabian (1981): sourires, toucher, rapprochement vs retrait, détournement du regard, facteur important du type de relation établi entre des interlocuteurs.

· Contact physique entre 2 personnes: réduction à zéro de l’espace vital (“bulle”de la personne ou proxémique (Hall, 1966): zone intime, zone personnelle, zone sociale, zone publique. 

· Signification des transgressions (Burgoon, 1978), 3 facteurs:
· caractéristiques personnelles, positives ou négatives, de l’intrus.

· direction de la transgression: vers une réduction ou une augmentation de l’espace 

· importance de la transgression p/r à la norme 

· Distance interpersonnelle optimale: variations  culturelles importantes p/r aux normes qui les régissent ex. cultures à contact prononcé et cultures à contact réduit. 
· Genre des interlocuteurs: les femmes sont + portées à toucher pour exprimer leur affection alors que les hommes expriment ainsi le pouvoir et le contrôle (Leathers, 1997), résultat du processus de socialisation (ex. aéroports; sports).
· Réaction au toucher comme l’intrusion dans la zone vitale est liée à l’intention perçue de la personne qui touche.
· 2 dimensions fondamentales: affiliation (toi je t'aime; je te reconnais; tu es dans ma gang) et domination (jeux de pouvoir)(Capella & Palmer, 1989) 
· La communication verbale 
· La langue comme moyen de compensation compense les limites du code non verbal (Schneider, Hastorf & Elslworth, 1979): 

· envergure de l’information qu’il est possible de communiquer 

· clarté des signaux 

· conscience que les interlocuteurs en ont 

· Toutes les langues sont faites de phonèmes assemblés en morphèmes, éléments qui constituent les + petites unités porteuses de sens dans une langue donnée.
· Une grammaire et une syntaxe régissent la formation des mots et des phrases.
· Respectent des normes partagées par un groupe donné
· La langue et l’usage langagier ont une fonction cognitive importante.

· Langue et pensée: hypothèse de la relativité linguistique (Sapir & Whorf, 1956)
· Est-ce que les limites individuelles ou culturelles de notre vocabulaire ou de notre grammaire dictent les limites de notre pensée.

· Ex: en combien de mots peut on décrire la couleur

· Critiques: rejettent l’idée que des langues différentes nous font vivre dans des mondes sensoriels différents. 

· La pensée n’opère pas seulement sur la base du langage, mais également sur la base d’images et de relations entre ces images (Paivio, 1986). 
· Influence de la culture sur les processus cognitifs et vice-versa. La langue est une façon efficace d’activer des schémas culturels. 
· “Jeu de la communication” (McCann & Higgins, 1992): le processus de communication dans un contexte précis a une influence rétroactive sur les croyances des locuteurs (discours adapté aux caractéristiques d’un auditoire). 

· La langue d’usage influence la façon de visualiser des objets, l’apprentissage verbal, la mémoire visuelle, la prise de décision et la solution de problèmes. 

· Les recherches (Lehman et al, 2004; Krauss et al, 1998) montrent que, si la langue n’a pas d’influence directe sur la structure cognitive, son usage a des conséquences importantes sur le fonctionnement cognitif.
· Selon Semin (2003), différents types de verbes utilisés  pour décrire une situation interpersonnelle sont porteurs d’une causalité différente.  Modèle des catégories linguistiques: 4 catégories d’expressions interpersonnelles sous-tendent des processus psychologiques distincts:
· Verbes d’action ex. Frapper, regarder, escorter 

· Verbes d’action interprétatifs ex. Attaquer, surveiller, garder 

· Verbes d’état ex. Haïr, se méfier, prendre soin de

· Adjectifs ex. Agressif, suspicieux, protecteur 

· Les 4 catégories sont organisées par ordre croissant d’abstraction. Ex. Jean frappe Pierre (niveau + concret) ou Jean est agressif (niveau + abstrait) conduit à des inférences causales très différentes sur au moins 4 plans.
· Plus le niveau d’abstraction est élevé,

· Plus il sera possible d’attribuer l’action à une disposition personnelle de l’acteur.

· Moins l’action sera vérifiable.

· Moins l’action sera circonscrite dans le temps et l’espace.

· Plus grande sera la probabilité qu’un événement similaire se reproduise plus tard.
· L’encodage linguistique des relations a donc des conséquences importantes pour les mécanismes d’attribution et leurs conséquences sur le plan des relations entre les personnes.

· Langage et communication 
· Usage de la langue dans un contexte interpersonnel: la question du langage.
· Perspective liée aux aspects interactifs de la communication.
· Théorie des actes de parole de Searle (1975): propose d’envisager le comportement verbal du point de vue de l’intention du locuteur.
· 5 catégories générales d’intention:
· Décrire quelque chose

· Amener quelqu’un à faire quelque chose

· Exprimer des sentiments et des attitudes

· Promettre quelque chose

· Faire quelque chose

· Analyses + récentes des aspects verbaux et paraverbaux du langage proposent une analyse fonctionnelle des phénomènes langagiers.
· Deux fonctions permettent de regrouper la majorité des phénomènes de la communication verbale: processus de contrôle et d’affiliation (Patterson, 1990).
· Le contrôle
· Ensemble des contraintes que des interlocuteurs s’imposent  mutuellement par ce qu’ils se disent et par la façon dont ils structurent la conversation.
· Conséquence: limiter les options comportementales, cognitives et affectives à la portée des participants.
· Bales (1970): dans des discussions de groupe, plus de la moitié des interventions des participants ont pour but de formuler une opinion ou de donner une orientation à la conversation. 

· La quantité de paroles a un effet important sur la perception des qualités de leader des participants (Sorrentino et Boutillier, 1975). Les personnes + bavardes sont généralement perçues comme + compétentes et + intéressées au sort du groupe.
· L’évaluation de la compétence des individus est influencée par la correspondance entre le style et le contenu de leur intervention. Des normes situationnelles guident l’usage d’une langue et un comportement non conforme est perçu négativement. 
· Diglossie: dans certains milieux multilingues, il existe parfois des attentes p/r à l’usage de langues différentes dans différentes situations.

· Puisqu’il existe des normes, on peut modifer son discours pour créer une image de soi + positive. 

· Aspects verbaux spécifiques utilisés pour établir le contrôle: ex. Inclure une grande variété de mots et d’expressions a + d’influence qu’un discours limité en mots et expressions (Bradac & Wisegraver, 1984).
· Concept de parole puissante et parole impuissante (O’Barr, 1982; Ng, 1990): genre d’intervention verbale caractérisée par des définitions précises de la situation et de l’interlocuteur, ce qui confère au locuteur un certain contrôle sur son interlocuteur. 3 aspects la caractérisent:

· Définition de la situation: Définit la situation comme ayant de vraies conséquences.

· Ciblage: Les mots puissants ciblent une personne en particulier pour personnaliser le problème et singulariser la responsabilité de l’intervention.

· Définition de l’action: La parole puissante précise l’intervention attendue.

· L’affiliation  
· Le processus d’affiliation interpersonnelle est représenté dans le langage verbal par le phénomène de révélation de soi (Altman & Taylor, 1973) qui correspond à la communication volontaire d’informations personnelles qui ne seraient pas disponibles autrement. 

· But: permettre une affiliation de + en + importante entre 2 individus par l’accroissement de leur intimité interpersonnelle. La norme de réciprocité est le mécanisme de base de la révélation de soi.

· Fait partie des stratégies de projection de l’image de soi (“facework”, MacMartin, Wood & Kroger,2001) motivées par le désir de présenter et de préserver une image positive de soi au cours d’une interaction.

· Autre stratégie verbale: utilisation de formules de politesse (Holtgraves, 2001) pour sauvegarder l’image de soi. 2 types: stratégie positive qui correspond au désir de projeter une image positive de soi et stratégie négative qui correspond au désir d’autonomie. 
· Degré de politesse requis dans une interaction est en fonction de 3 facteurs (Brown & Levinson, 1978): 

· Écart de statut entre les interlocuteurs 

· Pouvoir relatif de l’auditeur sur le parleur 

· Importance de la demande 
· Importance de facteurs contextuels qui peuvent faire varier l’interprétation que les interlocuteurs font de la politesse.
· Toute conversation est sujette à des règles internes de logique, étroitement dépendantes des présuppositions en fonction desquelles les interlocuteurs initient leurs conversations. 
· Modalités de communication combinées 
· Mehrabian (1972): les émotions sont communiquées par les expressions faciales (55%), l’expression vocale (38%), le contenu verbal (7%). 
· Paralangage: ensemble des caractéristiques du discours contribuant à sa caractérisation sonore, comme la force, le ton et la vitesse du débit.

· Prosodie: ensemble des caractéristiques du discours, habituellement mesurées de façon discrète, qui contribuent à lui donner son rythme, position de l’accent tonique, nombre de pauses, inflexion de la voix.

· Il n’existe pas une modalité qui soit de façon permanente + responsable qu’une autre de la formation des impressions interpersonnelles: la vérité perçue de ce qui est communiqué, l’état émotif du locuteur, l’aspect évalué et les modes d’information disponibles déterminent celle qui sera privilégiée. 
· La tromperie 
· Toute communication interpersonnelle par laquelle le trompeur cherche à induire son interlocuteur en erreur.
· Les trompeurs ont tendance à ne pas faire d’affirmations factuelles, à être vagues dans leurs propos, ou encore à prendre un certain temps à répondre. Leur voix peut devenir + aiguë et ils accompagnent leur discours d’un grand nombre de gestes dirigés vers le corps (comme porter les mains au visage). 
· Les menteurs sont moins ouverts, ils racontent des histoires moins croyables que les gens qui disent la vérité. Ils donnent une impression + négative et ils sont + tendus. Leurs histoires cachent moins d’imperfections et d’événements inusités. Les signaux provenant du visage sont moins fiables pour déceler la tromperie. 

· Le comportement du trompeur est influencé par son niveau d’activation (sa motivation à tromper), ses émotions (sa peur ou sa culpabilité), la complexité relative de générer un faux message et sa capacité de contrôler son comportement.
· Les bons menteurs ont un comportement et une apparence physique qui projettent une impression d’honnêteté: un visage aux traits enfantins (grands yeux, petit nez, p.ex.). 
· Sur le plan de la personnalité, lesbons menteurs  sont plutôt extravertis, chaleureux et enthousiastes; ils ont tendance à contrôler leur comportement de près. 
· La direction du regard, la logique de l’énoncé, l’impassibilité du visage, les hésitations et le rythme de parole sont de pauvres indices de tromperie.
· Facteurs + utiles: motivation à le faire, sensibilité aux signaux non verbaux, certaines habiletés cognitives permettant de percevoir l’incohérence entre différents signaux, le fait de prêter ou non attention aux mouvements du corps dans une situation particulière et la connaissance que l’on a du trompeur (Friedman & Tucker, 1990).
· Communication et société 
· L’appartenance à un groupe sur la base du genre, de l’orientation sexuelle, de l’état de santé, de l’âge, de l’habileté intellectuelle a un effet sur la façon de s’exprimer et sur les conséquences interpersonnelles de ces caractéristiques. 
· Le langage peut aussi varier en fonction de contingences situationnelles tout à fait momentanées. 
· Degré d’interculturalité de l’échange:  est bas dans la mesure où les deux individus partagent 

· les mêmes valeurs 

· les mêmes normes p/r au comportement 

· une perception égalitaire de l’échange et des buts communs 

· des moyens d’expression mutuellement intelligibles.

· Une situation où il y a un degré élevé d’interculturalité comprend des moyens d’expression non mutuellement intelligibles (ex. des langues différentes) mais aussi des valeurs et des normes différentes ainsi que des statuts et des but différents (Kim, 2001). 
· Une conversation entre 2 personnes comprend toujours un degré +/- grand d’interculturalité et ce degré peut varier durant un même échange.
· L’aspect social de la conversation tient au fait que les caractéristiques culturelles (valeurs et normes) qui déterminent le langage sont toujours partagées par un certain groupe d’individus mais on peut faire partie de plus qu’un groupe. 
· L’utilisation de certaines façons de parler perpétue les différences entre les groupes et peut être à la source de préjugés et stéréotypes ex. Associer extraversion et leadership est une croyance populaire mais la corrélation entre les 2 est presque nulle. 
· Biais linguistique pro-endogroupe (Maas, 1999) 
· Tendance manifestée par l’utilisation de différents termes lexicaux reflétant une préférence pour l’endogroupe p/r à l’exogroupe.
· Sert à communiquer de façon détournée des opinions positives ou négatives à l’égard de membres d’autres groupes (ex. Ils ont gagné vs ils sont paresseux).
· Peut contribuer à décrire et expliquer le comportement langagier selon leur groupe ethnolinguistique.
· Acquisition d’une langue seconde 
· Attitudes et motivation 
· Motivation intégrative: l’attitude (ou prédispositions affectives)des individus à l’égard du groupe de langue seconde (Gardner & Lambert, 1972). 
· 7 modèles différents évalués par Gardner (1985) rendent compte des processus responsables de l’acquisition des langues secondes ex. Modèle socioéducatif rend compte des influences dans la salle de classe y compris l’attitude envers l’enseignant et le cours. Éléments fondamentaux se ressemblent tous.
· Conceptualisation ontogénétique du bilinguisme (Hamers et Blanc, 2999) lié à un processus de socialisation dans un contexte social étendu.
· Envisager la motivation selon les principes de la théorie d’autodétermination de Deci et Ryan (1985): la motivation à apprendre et utiliser une langue seconde est liée de façon différentielle à la motivation intrinsèque, la motivation extrinsèque et l’amotivation, selon le continuum d’auto-détermination. Des individus + autodéterminés que d’autres s’engageront + dans l’étude de la langue seconde, deviendront + compétents et seront mieux évalués par leurs professeurs. 

· Confiance langagière 
· La volonté de communiquer dans une autre langue est déterminée par la confiance que l’on a en sa capacité de communiquer efficacement (MacIntyre et al, 1998).
· La confiance langagière est l’estimation que le locuteur fait de sa capacité de communiquer de façon adaptative et efficace dans une langue seconde dans un contexte particulier.
· Une faible confiance en soi implique un degré d’anxiété élevé p/r et spécifique à la situation de communication et non pas une anxiété générale et permanente.

· Les caractéristiques du contact avec les membres de l’autre groupe (sa fréquence et sa qualité) déterminent la confiance linguistique de la personne.
· Comme les attitudes, la genèse de la confiance langagière est profondément ancrée dans l’idéologie multiculturelle  de la société, les caractéristiques interpersonnelles, les pratiques sociales et les stratégies d’apprentissage individuelles.
· Les codes et leur usage 
· Dialectes 
· Styles d’une langue
· Mélange de codes
· Alternance de codes
· Tour de parole
· Standard d’une langue
· Convergence langagière 
· Divergence langagière 
· Maintien langagier 
· Théorie de l’accommodation de la communication
· Vitalité ethnolinguistique 
· Paysage langagier 
· Dialectes et les styles d’une langue 
· Le terme “code” désigne une langue particulière mais aussi les dialectes et les styles d’une langue. 

· Dialectes: variétés d’une même langue non mutuellement intelligibles cad non comprises et non utilisées par les locuteurs des autres variétés (ex. Français, occitan, créole haïtien)

· Style d’une langue: variétés d’une langue qui se distinguent particulièrement par l’intonation, l’accent et le lexique (ex. Québécois, français standard, français parlé en Provence) sont habituellement intelligibles. 

· Jargons et argots spécialisés: propres à des sous-groupes particuliers, connus d’eux seuls et utilisés dans un contexte précis (ex. Langue des avocats, des médecins ou des scientifiques dans des congrès ou conférences). 
· Recherches sur les codes: facteurs qui déterminent leur apprentissage et leur usage, domaine des sociolinguistes (Gumper & Hymes, 1972) et des psychologues sociaux (Giles & Powesland, 1975) 
· Tour de parole 
· Correspond à la période pendant laquelle un locuteur s’exprime de façon ininterrompue.
· Par définition, une conversation est composée de tours de parole des interlocuteurs. 
· Mélange de codes 
· Utilisation, au cours d’un tour de parole, de mots ou d’expressions empruntés à un autre code.
· Exemple: la phrase française “les boys ont aimé leur party” comprend 2 emprunts à la langue anglaise. 
· Alternance de codes 
· Désigne habituellement les variations de codes qui coïncident avec les tours de parole dans une conversation. 
· Standard d’une langue 
· On a davantage tendance à l’utiliser dans des situations formelles (ex. avec un supérieur) que dans des situations informelles (ex. avec des amis).
· Exemple: usage du français international plutôt qu’un jargon familier. 
· Convergence langagière: stratégie 
· Processus par lequel un des interlocuteurs modifie son comportement langagier pour le rendre semblable à celui de son interlocuteur 
· Exemple: passage du français à l’anglais avec un interlocuteur anglophone)
· Divergence langagière: stratégie
· Processus inverse
· On modifie son langage afin qu'il se distingue au maximum de celui de son interlocuteur
· Exemple: commencer une conversation avec un anglophone en anglais et passer au français familier par la suite
· Maintien langagier: stratégie 
· Stratégie qui consiste, pour un interlocuteur, à conserver le code langagier qui lui est propre durant toute une conversation.
· Dans le cas du maintien, le francophone ne change pas de code, peu importe le comportement de l’interlocuteur.
· Fig. 7.5 page 321 présente les 3 stratégies qui pourraient être utilisées par un francophone parlant à un anglophone.
· Stratégies applicables à des langues, dialectes, styles différents et l’interlocuteur anglophone pourra lui aussi varier son utilisation de stratégies. 

· Théorie de l'accommodation de la communication
· Théorie visant à expliquer le comportement langagier en fonction de l’appartenance des individus à des groupes variant quant à leurs caractéristiques ethno-culturelles.
· Une volonté de se créer une identité sociale positive c.a.d. de projeter une image qui corresponde à une évaluation positive de soi. 

· Vitalité ethnolinguistique 
· Définie objectivement 
· 3 facteurs qui déterminent l’importance d’une langue (Giles, Bourhis & Taylor, 1977):
· Représentation démographique: nombre relatif des locuteurs d’un code dans un milieu donné 
· Statut socio-économique: accessibilité qu’ont les locuteurs d’un code aux biens et services
· Représentation institutionnelle: contrôle que les locuteurs d’un code exercent sur les institutions politiques et communautaires.
· Paysage langagier 
· Ensemble des manifestations publiques de l’utilisation de différentes langues pour l’affichage, la publicité, les médias. Langue des signes et des enseignes trouvés sur la voie publique. 
· 2 rôles: 

· Informe sur la langue propre au territoire où on se trouve et signale la langue qui sera appropriée pour interagir avec les personnes qui se trouvent sur ce territoire.
· A une fonction symbolique en marquant un territoire, particulièrement quand la langue est un symbole important de l’identité des occupants (Landry & Bourhis, 1997). 
· Effet d’entraînement: le paysage linguistique a un effet sur le comportement langagier qui dépasse son contexte immédiat (Bourhis & Landry, 2002). 
· Le paysage linguistique fait partie d’un ensemble de phénomènes résultant d’un processus sociohistorique complexe et sujet à des interventions ponctuelles.
· Voir Encadré 7.2 page 324 La langue et la loi 
· Le langage et l’identité 
· Dès qu’on parle du langage comme symbole d’appartenance à un groupe, on sous-entend sa relation avec l’identité personnelle, endossant la position de Tajfel (1978): les individus cherchent à conserver une évaluation positive de leur identité personnelle.
· Dans la mesure où l’identité, l’appartenance à un groupe et l’usage d’un code particulier sont liés, ils deviennent interdépendants (Lambert, 1974). 
· Bilinguisme additif: acquisition de compétences mentales et culturelles supplémentaires 
· Bilinguisme soustractif: dans le cas de groupes minoritaires, perte de la langue et de la culture primaire.
· L’identité peut être présenté comme la cause du comportement langagier. Une forte identification à son propre groupe ethnique serait une des conditions menant à des stratégies de divergence langagière (Giles & Byrne, 1982)
· D’autres pensent que la compétence en langue seconde est le résultat d’un processus d’acculturation par lequel les individus empruntent les valeurs du groupe auquel ils désirent appartenir (Young & Gardner, 1990; Schumann, 1978).

· Encore d’autres croient que le comportement langagier précède la formation de l’identité ethnique (Berger & Bradac, 1982).
· L’apprentissage d’une langue seconde se traduit par des conséquences sur le plan de l’identité sociale (Clément, 1984).
· Une identité ethnique résulte selon qu’il s’agit d’un groupe minoritaire qui apprend la langue d’un groupe majoritaire (perte de l’identité première et assimilation) ou d’un groupe majoritaire qui apprend la langue d’un groupe minoritaire (ajout d’une deuxième identité et intégration).
· Le gain ou la perte d’une langue ont des conséquences sociales sur l’individu et sur la collectivité. 

· Pour un groupe majoritaire, une confiance langagière accrue en sa capacité de s’exprimer dans la langue d’un groupe minoritaire conduit à une + grande identification à ce groupe et à un meilleur ajustement personnel général, sans perte d’identification au groupe d’origine.
· Pour le groupe minoritaire apprenant et utilisant la langue du groupe dominant, l’identification au groupe dominant et une meilleure adaptation vont de pair avec la perte de l’identité originale. 
· Le langage et la communication sont toujours utilisés dans le contexte d’une présentation de soi associée aux circonstances.
· La question de la direction du lien causal entre la langue et l’identité est un peu futile car le langage et l’identité interagissent continuellement. 
· Au cours d’un échange, les interlocuteurs partagent une identité résultant d’interactions précédentes et modifient cette identité en fonction du comportement langagier qu’ils adoptent momentanément. 


LES RELATIONS INTERPERSONNELLES

· Perspective évolutionniste 
· Rôle de la socialisation: c’est le besoin des autres pour vivre et survivre qui est universel et non la qualité des R.I.
· Ex: Tom Hanks qui se crée un ami avec un ballon de volley.
· Évolution et survie humaine 
· Les relations sexuelles, amoureuses et familiales, d’alliance et de cohésion et les comportements hiérarchiques: conséquences importantes (Buss & Kenrick, 1998; Kenrik & Trost, 2000).
· Choix d’un partenaire sexuel, jalousie, importance de la beauté physique, amitié, altruisme, violence dans le couple.
· Besoin d’appartenance

· Besoin de créer et de maintenir un minimum de R.I. Importantes, durables et positives (Baumeister & Leary, 1995).
· Besoin des autres, besoin d’aimer et être aimé, de s’attacher aux autres, et de faire l’expérience de la sécurité et de l’intimité (Deci & Ryan, 2000).
· Perspective conceptuelle (I) 
· Qu’est-ce qu’une R.I.?
· Ensemble de liens continus entre 2 personnes ou +, qui s’influence mutuellement dans un cadre temporel, cognitif, social, multidimensionnel et émotionnel.  
· 6 caractéristiques (Reis, 1995)

· Cadre temporel: existe dans le temps 
· Implique une influence mutuelle 

· Cadre cognitif: chaque personne a sa propre idée de ce qu’est une R.I. 

· Cadre social: existe toujours dans de larges réseaux sociaux.

· Cadre multidimensionnel: Varient p/r au # des dimensions que chacune des relations comprend.

· Cadre émotionnel: R.I. en supposent toujours l’existence, émotions positives et négatives.

· Perspective conceptuelle (II) 

· Taxonomie des R.I. (classification) - façon de classifier
· Relations amoureuses, maritales, parentales, familiales, de parenté, d’amitié ou de travail.
· Homosexuelles, hétérosexuelles, multiculturelles.
· Suivre le cycle de vie, de la naissance à la mort, l’enfance, l’adolescence, l’âge adulte, premières relations amoureuses et sexuelles, mariage, familles monoparentales, familles recomposées, personnes âgées.
· Tenir compte des principales dimensions qui définissent toute relation: familiales ou non familiales, sexuelles et/ou amoureuses ou non sexuelles et/ou non amoureuses; entre des  personnes de même genre ou non; entre des personnes qui habitent ou non ensemble.
· Porter attention aux processus importants présents dans les relations avec les autres (Bugental, 2000) p. ex. dans différents contextes sociaux: contexte d’attachement, contexte sexuel, contexte de réciprocité, contexte de pouvoir hiérarchique, contexte de coalition de groupe.
· Classifier les relations selon différentes motivations qui amènent les gens à coordonner leurs activités (Fiske & Haslam,2005): 4 modèles relationnels expliquent l’ensemble des liens sociaux:
·  partage communautaire 

· hiérarchie basée sur une autorité 
· rencontres égalitaires 
· prix du marché.
· Perspective historique 
· Tableau 8.1 p. 335

· 1934 Moreno et le sociogramme 

· 1934-1950 Popularité 

· 1950-1960 Harmonie cognitive (Heider) et comparaison sociale (Festinger)

· 1960-1970 Apprentissage appliqué aux R.I. Paradigme stimulus-réponse (S-R) attirance 

· 1970-1980 Évolution des stades des relations intimes à long terme et processus sous-jacents, amitié et amour, théories de l’équité et de l’attribution.

· 1980-1990 R.I., un domaine en soi, thèmes + spécifiques ex. Solitude, jalousie, pouvoir dans le couple, aspects psychosociaux des relations sexuelles, R.I. à différents âges (enfants, ados, adultes, P.A.), R.I. des personnes déprimées. Étude des modes de vie dits non-traditionnels ex. Relations amoureuses homosexuelles, cohabitation, divorce, remariage, familles recomposées (Kelley et al, 2002).

· 1990-2000 domaine scientifique interdisciplinaire distint et rigoureux. Phénomènes comme l’agression, l’altruisme, l’influence sociale et les relations intergroupes, perception de soi, attachement, stress, soutien social, attribution, processus de décision dans les jurys, cognitions sociales en général.

· 2000 et +: processus individuels, interpersonnels et sociétaux. 
· On peut avoir une relation avec soi-même.
· Perspective théorique 
· Théories du renforcement 
· Renforcements provenant des autres 
· Théories cognitives 
· Rôle joué par l’individu dans sa représentation et son contrôle de l’environnement.
· Théories de l’échange social
· Échanges de ressources dans la formation et le maintien des R.I. (en fonction des coûts/bénéfices dans toute interaction sociale)

· Concepts de satiété et de rareté 
· Justice distributive: les récompenses doivent être proportionnelles aux coûts encourus 
· Équité: correspondance entre ce qu’on donne et ce qu’on reçoit et ce que l’autre donne et reçoit. 
· Théorie de l’interdépendance sociale 
· Tient compte de la dépendance de chacun des partenaires dans l’échange de ressources. Je dépends de l’autre pour obtenir ce que je veux: force et qualité des effets de l’un sur l’autre dans les préférences, motivations et comportements de chacun. 
· Indicateurs:

· Fréquence des influences réciproques 

· Diversité des domaines où s’exercent les influences

· Force des influences mutuelles en fonction de la vitesse avec laquelle les partenaires réagissent l’un à l’autre, en fonction de l’amplitude de la réponse et l’économie des propos.

· Niveau de comparaison: standard pour comparer les coûts et les gains d’une relation donnée à ce que l’on devrait recevoir. 
· Niveau de comparaison des options possibles: standard pour évaluer les renforcements positifs qu’on croit pouvoir obtenir dans une autre relation, pour décider si on maintient ou quitte la relation. Percevoir des alternatives possibles. Apparente loyauté.

· Théorie qui tient compte des personnes et des situations: ex. Dans le contexte de l’altruisme à l’engagement, de l’attribution à la présentation de soi, des normes sociales au conflit (Batson, 1991; Holmes & Cameron, 2005). 
· D’autres processus relationnels 
· Perception de soi et des autres 

· Attributions 

· Comportements pour venir en aide aux autres 

· Coopération 

· Compétition avec les autres 

· Sexualité 

· Jalousie amoureuse 

· Communication interpersonnelle 

· Amitié 

· Conflit 

· Attribution et communication des émotions 

· Violence dans le couple

· Différences entre hommes et femmes et R.I.

· Intimité, amour, attachement, engagement, soutien social
· Développement des relations 
· De l’attirance initiale aux relations intimes 
· Popularité: les personnes que tout le monde aime 
· Sociogramme de Moreno (1934)
· Technique qui permet d’obtenir des données quantitatives sur les préférences des membres d’un groupe donné relativement à d’autres membres du même groupe.
· Demander de déterminer les personnes qu’elles aiment le +  ou le moins, ceux avec qui elle aimerait le + ou le moins faire une certaine activité.

· Permet de reconnaître les personnes populaires, les cliques ou les bandes et les personnes isolées.
· Popularité: attirance générale ou collective pour d’autres personnes, personne aimée par plusieurs personnes qui n’interagissent pas nécessairement avec elle. Renvoie au prestige social, admiration, charisme. 

· Caractéristiques personnelles et sociales liées à la popularité 
· Personnes:

· Avec qui on a déjà eu une possibilité d’interagir.

· Qui ont les caractéristiques les + désirabels selon les normes et valeurs partagés par les membres de notre groupe.

· Les + semblables à nous-mêmes sur les caractéristiques sociales (âge, religion, groupe ethnique, SSE).

· Les + semblables à nous-mêmes sur les attitudes et les valeurs personnelles.

· Qui nous perçoivent de façon positive.

· Qui nous voient comme on se voit soi-même.

· Qui ont déjà satisfait certains de nos besoins.

· Intelligentes, jouissant d’une bonne santé physique et mentale.

· Physiquement attirantes.

· Les premières rencontres 
· De très fortes chances d’être attiré par une personne si elle:

· A les mêmes opinions et valeurs que nous.

· Peut satisfaire certains de nos besoins.

· Vit près de nous géographiquement 

· Semble aussi être attirée par nous.

· Est plaisante et agréable à côtoyer.

· Physiquement attirante. 
· La beauté physique 
· Ensemble de caractéristiques du visage et du corps considérées comme visuellement attirantes par plusieurs, dans une culture donnée, à une période donnée.
· Les belles personnes sont considérées comme + gentilles, sensibles, intéressantes, sociables, excitantes, indépendantes, fortes et sexy, comme étant de meilleurs partenaires sexuels et des êtres mieux adaptés sur le plan psychologique, sont + populaires.
· Commence tôt dans la vie
· Lien entre beauté physique et salaire gagné (Hamermesh & Biddle, 1994).
· Rôle dans la formation et le maintien des relations.
· Mythe ou réalité? 
· Stéréotypes associés aux belles personnes: mieux perçues, évaluées et traitées 
· Conséquences pour les relations interpersonnelles 
· Les gens moins beaux sont exposés à des conséquences négatives.
· Le # de “belles” personnes est très limité.

· La plupart font partie de la moyenne avec apparence physique agréable. 

· Il y a une très faible relation entre la beauté physique telle qu’évaluée par les autres et le sentiment de bien-être et de bonheur. 

· Ceux qui se perçoivent eux-mêmes comme étant physiquement attirants ont une meilleure estime de soi et sont aussi + heureux.

· Il s’agit ici de processus de catégorisation et de généralisation qui donnent lieu à des biais perceptuels (stéréotypes), émotionnels (préjugés) et comportementaux (discrimination).

· Il faut considérer l’ensemble des caractéristiques importantes des gens qu’on rencontre, découvrir et apprécier leurs différentes qualités. 
· Les relations intimes 
· Intime et intimité, définition: du latin “intimus”, superlatif de l’intérieur = le + intérieur possible.
· Racine du mot réfère à la conscience de l’intérieur, la connaissance de la réalité la + secrète de l’autre. 
· Processus qui fait que 2 personnes essaient de se rapprocher l’une de l’autre et en viennent à se connaître l’une l’autre dans ce qu’elles ont au + profond d’elles-mêmes. 
· Caractéristiques des relations intimes 
· C’est une relation où l’autre a une très grande importance émotionnelle et motivationnelle pour soi, et où les partenaires manifestent un fort degré d’interdépendance durant une longue période de temps. 

· Relation caractérisée par:

· la révélation de soi: communiquer à l’autre des info importantes au sujet de soi-même (émotions, rêves, peurs, pensées les + secrètes)
· la familiarité avec l’autre: suite à une description, on peut identifier la personne

· l’inclusion de l’autre en soi: l’inclusion de l’autre dans la représentation mentale qu’on se fait de soi, le sentiment que l’autre fait partie de soi. Ainsi on incorpore les ressources de l’autre, matérielles (logement, compte de banque), informationnelles (ce que mon partenaire sait, je le sais) ou sociales (statut, avantages sociaux liés au travail ou profession).

· le niveau élevé d’engagement envers l’autre et la relation: tu comptes pour moi ou pas.
· Sont exclus les “aventures d’un soir”, les amours passagères et les coups de foudre.
· Développement de l’intimité 
· Étape 1. Révélation de soi 

· Étape 2. Dépend de la réaction de l’autre personne, une écoute attentive et la compréhension de ce qui est exprimé vont aider. Une réponse inappropriée, froid, égocentrique, blasée ou accusatrice empêchera un développement possible.

· Étape 3. Une réponse positive conduit au sentiment d’être compris et apprécié par l’autre. Des sentiments partagés donnent naissance à l’intimité, processus interactif par lequel une personne en vient à se sentir comprise, acceptée et appréciée par ce partenaire et à se percevoir comme une personne à laquelle ce partenaire tient, dont il prend soin et dont il a à coeur le bien-être (Reis & Shaver, 1988; Reis & Patrick, 1996). 

· Cette intimité procure beaucoup de plaisir dans les interactions et incite à l’expression d’émotions positives qui conduisent à encore + d’intimité. Il faut prendre soin de la relation pour préserver l’intimité et le mieux-être qu’il procure (Harvey & Omarzu, 1997).

· Les personnes marquantes dans notre vie
· Personnes importantes (significant others): grande influence sur nous, nous les connaissons très bien et y tenons beaucoup. C'est une question de confiance.
· Nous permettent de nous connaître, de nous définir comme individu, influencent notre estime de soi, inspirent les buts qu’on se fixe dans la vie, sont liées à nos besoins, désirs et motivations.
· On se sent proches d’elles, on leur accorde pleine confiance: mère, père, grands-parents, frères et soeurs, autres membres de la famille, amis, amoureux, thérapeutes, professeurs, entraîneurs, patrons et mentors (certains, pas tous).
· Il peut s’agir de quelqu’un avec qui on est en relation au moment présent ou qui font partie de nos expériences passées. 
· Une personne significative est quelqu’un qui a eu une influence déterminante sur nous (Andersen & Saribay, 2005).
· Les schémas et les sois relationnels 
· Concepts de transfert et de personnifications, images de soi liées aux gens qui ont pris soin de nous durant l’enfance (Sullivan, 1953).
· Concept du schéma relationnel: 3 composantes 

· Un schéma de soi qui représente la façon dont le soi se perçoit en relation avec un autre.

· Un schéma du partenaire qui représente les attributs du partenaire 

· Un script ou scénario interpersonnel qui représente les attentes généralisées sur la base des interactions passées.
· Concept similaire: le soi relationnel, représtenation de soi en relation avec une personne importante dans notre vie. L’image de l’expérience relationnelle avec une personne marquante dans notre vie se grave dans notre mémoire et c’est ça, le soi relationnel.
· Nous pouvons avoir plusieurs sois relationnels, selon le # de personnes déterminantes pour nous. Cependant, quand un des sois relationnels est activé, on réagit à l’égard d’une nouvelle personne comme si  elle était cette personne significative, réaction très semblable au concept de transfert (Andersen & Baum, 1994). Le transfert serait donc un processus normal, agissant chez des gens “normaux” dans la vie de tous les jours.
· L’amour 
· Relations d’amour entre 2 adultes résultant en mariage ou en cohabitation. 
· Une des émotions les + intenses et une des expériences les + recherchées. 
· Les théories cliniques de l’amour vrai 
· Maslow (1954): 2 types d’amour, l’amour D ou l’amour déficient (D-Love, D= deficiency) basé sur nos insécurités et l’amour B ou le bon amour (B-love, B= the other Being), l’amour de l’autre pour l’autre (l’amour actualisé, rare).

· Fromm(1967): L’art d’aimer. L’amour vrai ou mature (real love) a 4 éléments: connaissance de l’autre, souci de l’autre, responsabilité envers l’autre et respect de l’autre. L’amour illusoire (pseudo-love), + fragile, est fondé sur une adoration et une idéalisation exagérée de l’autre, vécu par des gens ayant une faible identité personnelle, incapables de s’engager dans un amour où les 2 partenaires sont égaux.

· Surtout des psychologues cliniciens, les autres étaient sceptiques et considéraient l’amour comme un sujet non scientifique.
· L’amour comparé à l’amitié 
· Rubin (1970): Liking and Loving. 

· Les 3 composantes de l’amour sont:  

· attachement à une autre personne, qui s’exprime par le besoin de l’autre.

· le souci de l’autre, la préoccupation pour l’autre personne, don de soi.

· un sentiment d’exclusivité associé à l’autre, sentiment de fusion avec l’autre, se fondre dans l’autre. 

· Les 2 composantes de l’amitié sont:

· Évaluation positive d’une autre personne en fonction de plusieurs dimensions i.e. Compétence, intelligence, jugement ou maturité. Respect et admiration pour l’autre.

· Tendance à percevoir l’autre personne comme étant semblable à soi. 

· L’amour prend divers aspects. Le grand amour est celui qui nourrit les poètes et les romanciers, au théâtre, au cinéma et aussi dans la vie quotidienne. Il cause les + grands bonheurs et les + grandes douleurs.
· D’autres formes d’amour sont + calmes, + reposantes, + sereines, + confiantes et procurent un grand mieux-être aux personnes qui les vivent. 

· Au moins 2 types d’amour: l’amour-tendresse et l’amour-passion (Hatfield, 1988).
· L’amour-tendresse (companionate-love) 
· L’amitié amoureuse, l’amour qui dure.
· Affection profonde et tendresse éprouvée pour l’autre; complicité, interdépendance, souci du mieux-être de l’autre et engagement envers l’autre; amour rempli de confiance qui se développe lentement et dure longtemps.
· S’appuie sur le respect, l’estime et la confiance de l’autre. Crée une dépendance qui comporte une part de risque et de vulnérabilité et peut rendre la relation inéquitable et insatisfaisante.
· Confiance, 3 éléments: 1. prévisibilité des comportements du partenaire; 2. perception de la fiabilité et de l’honnêteté du partenaire; 3. sécurité émotionnelle c-a-d la conviction profonde que l’autre agira toujours dans le but de protéger notre mieux-être et sera toujours là pour prendre soin de nous. 
· Confiance mutuelle et sentiments positifs, chaleur, respect, tolérance, amitié, bonne humeur, contentement, satisfaction, intimité sexuelle et moins de sentiments négatifs, colère, anxiété, dépression, solitude.
· L’amour-passion 
· État émotionnel très intense  où l’on est complètement absorbé par l’autre et où l’on connaît une confusion de sentiments allant de l’extase d’être aimé par l’autre à l’angoisse d’en être rejeté ou abandonné (Berscheid & Walster, 1978).
· Mot tiré du latin “passio”= agonie, souffrance.
· Voir Tableau 8.2 page 350 L’amour et ses sentiments conflictuels.
· Commence toujours par une forte attirance sexuelle, s’accompagne d’une obsession cognitive pour l’autre, l’unique personne qui puisse, maintenant et à jamais, satisfaire tous nos besoins, dépendance extrême, besoin d’exclusivité et peur morbide de perdre la personne.
· Volatile, fragile, transitoire. Augmente rarement avec le temps. Désir sexuel intense augmenté par le défi que représente la conquête de l’autre, une personne difficile à convaincre (hard to get).
· Fréquemment synonyme de tomber amoureux. 
· Fait une très grande place à l’imagination, rêves fous (Person, 1988). 
· Ce n’est pas un état agréable à vivre: anxiété, instabilité, obsession.
· Caractère sociobiologique, fonction principale de reproduction et survie de l’espèce assurée par l’attirance sexuelle et l’intimité. Lien d’attachement. Moins romantique comme notion.
· Les couleurs de l'amour ou les différentes façons d'aimer (Lee, 1973)
· 3 couleurs primaires : eros, ludus, storge 

· 3 couleurs scondaires: mani, agape, pragma 

· Eros ou amour-passion

· Ludus ou amour ludique 

· Storge o amour-tendresse (amour parental)

· Mania ou amour possessif 

· Combinaison amour-passion et amour ludique 

· Agape ou amour altruiste 

· Combinaison amour-passion et amour-tendresse 

· Pragma ou amour pratique 

· Combinaison amour-tendresse et amour-ludique 

· Fondées sur des données empiriques 
· Intègre différentes dimensions ie intensité de l’expérience amoureuse, engagement, caractéristiques recherchées chez la personne aimée, attentes reliées au fait d’être aimé en retour.
· Tentative de quantifier et mesurer ces différentes sortes d’amour (Lasswell & Lobsenz, 1980; Hendrick & Hendrick, 1986).
· Différences significatives entre les genres p/r aux différentes façons d’aimer: l’amour + ludique de l’homme et l’amour + pragmatique, durable et possessif de la femme favoriseraient conjointement le succès de la reproduction et de la protection de l’espèce.
· La théorie triangulaire de l’amour: intimité, passion et engagement (Sternberg, 1986) 
· Voir Tableau 8.3 page 353 Niveau d’intimité, de passion et d’engagement dans les différents types d’amour. L’amour peut être conceptualisé comme un triangle avec ces 3 composantes. 8 différents types d’amour. 
· Intimité: composante surtout émotionnelle ou affective, se sentir très près de quelqu’un, se sentir lié, connecté ou attaché à cette personne. Sentiment de mieux-être, harmonie et chaleur. Stable et prévisible.

· Passion: composante motivationnelle, énergie, forces qu’elle provoque, désir de romance, attirance physique et acte sexuel. On désire ardemment être avec l’autre, uni le + intimement possible à lui. Besoins d’affiliation, de pouvoir, de soumission, d’actualisation et d’estime de soi. Moins stable et prévisible. 

· Engagement: composante surtout cognitive et comportementale,2 aspects: 1. décision d’être amoureux d’une autre personne, prise de conscience de cet amour (perspective à court terme); 2. engagement de maintenir la relation même dans les moments difficiles (perspective à long terme). Habituellement la décision précède l’engagement mais pas toujours. Composante stable, essentielle au maintien de la relation. 

· L’attachement 
· Tableau 8.4 page 355 
· Selon les théoriciens, le type de relations que vous avez eu avec vos parents influence les relations que vous avez aujourd’hui avec les autres.
· L’attachement dans l’enfance 
· Attachement: réfère au lien affectif qui s’exprime par un désir de contact et de proximité avec l’autre, ainsi que par la tendance à rechercher chez l’autre attention et réconfort.
· Selon Bowlby (1982), le contact étroit entre la mère et l’enfant sert une fonction de survie. La présence sécurisante de la mère permet à l’enfant d’explorer graduellement son environnement et d’établir des contacts affiliatifs avec les autres membres de la famille et de la communauté.
· La personne sécurisante peut être la mère ou le père, les frères et soeurs ou toute autre personne réconfortante qui prend soin de l’enfant de façon constante durant son enfance. C’est la figure d’attachement qui communique à l’enfant qui il est, la façon dont il est reçu et qui est cette personne qui s’occupe de lui. 
· Ce premier lien révèle à l’enfant ce que sont ses relations avec les autres, la façon de les approcher et à quoi il doit s’attendre  dans ses interactions futures (Ainsworth et al, 1978; Miller, 1993).
· Styles d’attachement 
· Selon Bowlby (1973), il y a des différences individuelles importantes dans ces premiers liens qui se créent entre l’enfant et ses parents.

· Selon que ceux-ci offrent une base de sécurité + ou moins efficace, l’enfant développe un style d’attachement particulier cad une façon confiante (secure) ou anxieuse (insecure) d’aborder les relations avec les autres. 

· Représentations mentales de soi, de la figure d’attachement et de la relation entre soi et cette figure. 3 styles proposés: 
· attachement confiant: aimant, attentif, disponible, capable de répondre aux besoins de l’enfant.

· attachement anxieux évitant: pas affectueux, manque d’écoute et d’empathie, semble trouver difficile d’avoir du plaisir avec l’enfant.

· attachement anxieux ambivalent: enfant traité de façon fluctuante et imprévisible: parfois s’occupent de l’enfant de façon aimante, accordent une grande attention, même de façon intrusive et exagérément affectueuse; et tantôt, indifférente ou attitude de rejet. Confusion qui rend l’enfant anxieux et le met en colère, dépendant de parents à humeur changeante.

· L’attachement adulte et les modèles d’attachement adulte 
· voir Tableau 8.5 page 357 4 modèles ou styles d’attachement adulte: 1. Confiant; 2. Préoccupé; 3. Craintif; 4. Détaché. 
· Hypothèse d’une continuité dans le temps et dans les situations, des styles d’attachement qui deviennent chez l’adulte, des modèles internes influençant son fonctionnement. 
· Façons émotionnelles et comportementales, relativement constantes et cohérentes, d’aborder les relations intimes à l’âge adulte: croyances, attitudes, attentes au sujet du soi, des autres et des relations avec les autres. Découlent de la façon dont la personne intègre son image de soi et son image des autres, images élaborées en fonction des expériences de l’enfance. 
· Les images de soi et des autres peuvent être + ou moins positives, ou + ou moins négatives selon que la personne croit ou non qu’elle est susceptible d’être aimée et protégée (image de soi) ou qu’elle perçoit ou non les autres comme des êtres disponibles, fiables et dignes de confiance (image des autres).
· Pas des typologies mais des points dans un espace bidimensionnel. 
· L’influence des modèles d’attachement adulte dans différents domaines 
· Applications aux R.I., relations amoureuses
· Influencent aussi besoin d’accomplissement, peur du succès et peur de l’échec ainsi que réponses aux événements anxiogènes.
· Interviennent pour filtrer et organiser l’info.
· Répercussions sur les performances scolaires, réactions à la suite d’aide offerte sous la forme de tutorat, capacité d’adaptation à de nouvelles situations, attitudes et comportements relatifs à l’enseignement et au travail scolaire.
· La constance des modèles d’attachement adulte 
· Modérément stables dans le temps.
· Orientations globales envers les relations intimes, activées ou modifiées, selon les interactions avec les différentes personnes importantes dans notre vie.
· Dépend aussi des caractéristiques personnelles du partenaire relationnel. Certaines personnes ont la capacité d’induire la sécurité chez les autres. 
· L’attachement confiant provient de personnes qui satisfont les besoins d’autonomie, de compétence et d’affection de l’autre.
· L’individu peut remettre en question ses croyances négatives au sujet de soi et des autres.  On peut faire dévier la continuité intergénérationnelle. 
· L’engagement 
· Processus par lequel une personne se sent liée à une autre personne.
· Ce lien influence l’intention de continuer la relation.
· C’est la force qui assure la continuation d’une relation quand celle-ci se heurte à des obstacles difficiles ou quand les partenaires sont soumis à la tentation offerte par une option intéressante.
· Différents modèles expliquent la continuation de la relation dans l’engagement. 
· Le pour et le contre dans la continuation d’une relation 
· Engagement: Ensemble de conditions et de processus qui contribuent à la stabilité d’une relation.
· Kelley et al (2000): pour prédire la continuation d’une relation, il faut connaître les conditions qui amènent une personne à demeurer dans une relation (satisfaction dans la relation et coûts encourus par son abandon) et celles qui la poussent à quitter (force d’attraction d’une option intéressante).
· Fluctuation: concept important dans la théorie.
· Modèle de l'investissement dans la relation (Rusbult, 1991)
· Inspiré par la théorie de l’interdépendance  de Kelley (1979), cherche à prédire la continuité d’une relation en se servant de la notion de l’investissement. (Niveau de l’engagement).
· Réfère aux différentes ressources investies (temps, argent, efforts) qui seront perdues si les partenaires mettent fin à la relation.
· Statistiques Canada (2005), le taux le + élevé de divorce est observé après 4 ans de mariage; ce taux diminue par la suite après chaque année de mariage supplémentaire.
· Engagement, conceptualisé comme l’addition de 3 éléments:

· Satisfaction envers la relation

· Ampleur des ressources déjà investies dans la relation

· Manque d’options possibles
· Attitudes et comportements aidant au maintien de la relation: accommodation au partenaire, capacité de faire des sacrifices, manque d’attention prêtée à de potentiels partenaires attirants et diminution de la valeur de ceux-ci. Influence la durée de la relation. 
· La motivation à poursuivre la relation 
· Chercher à déterminer les raisons qui font qu’une personne se sent engagée envers son partenaire amoureux et connaître les facteurs qui motivent une personne à ne pas quitter une relation.
· Deux forces principales à l’oeuvre pour expliquer le maintien d’une relation dans les moments difficiles: 

· Engagement d’obligation 

· Engagement personnel 
· L’engagement d’obligation 
· Aussi appelé engagement structurel, comportemental ou normatif. Engagement d’évitement (éviter les conséquences négatives)

· Continuation de la relation assurée par les attentes, les normes sociales (que vont penser les amis, voisins, membres de la famille, ceux qui nous voient comme le couple idéal) et les coûts afférents à un éventuel changement (déménagement, pertes financières, changement d’école pour les enfants): on se sent obligé de rester dans la relation.

· Circonstances et raisons extérieures dictent la façon dont la personne doit se comporter. Motivation extrinsèque (garder les avantages matériels de mon mode de vie) et motivation par introjection (je me sentirais coupable si je quittais).

· L’engagement personnel 
· Aussi appelé engagement affectif. Engagement d’approche (recherche surtout les incitateurs positifs associés à la continuation de la relation).

· Cette relation a une valeur personnelle et donne un sens à sa vie, elle est porteuse de sens et satisfait le besoin fondamental d’aimer et d’être aimé.

· Résulte du pouvoir de l’attitude positive et de l’attachement émotionnel envers le partenaire et envers la relation, met l’accent sur la perception personnelle de la valeur attachée à la continuation de la relation. 

· Processus de réconciliation du positif et du négatif assure le maintien de la relation lors des moments difficiles.

· Régi par la motivation intrinsèque et la motivation d’identification, selon la théorie de l’autodétermination. 

· + il y a inclusion de l’autre en soi, + il y a engagement envers le partenaire.

· Les conséquences de l’engagement personnel et de l’engagement d’obligation 
· Les buts qu’on poursuit et les raisons pour lesquelles on les poursuit influencent nos émotions et nos comportements. 
· L’engagement personnel a des conséquences + positives que l’engagement d’obligation. 
· Pertinence de la notion d’investissement confirmée par les couples vivant un engagement d’évitement mais par les couples vivant un engagement d’approche. 
· Les conséquences positives des relations interpersonnelles 
· La santé

· Le bonheur 
· La santé 
· Mortalité moins élevée chez les gens mariés que les non mariés ou qui vivent seuls quand il est question de cancer, problèmes cardiaques et opérations chirurgicales. 
· Ceux qui vivent des relations intimes gèrent mieux différents stress reliés à la perte d’un être cher, au chômage et au viol. 

· Un faible niveau de liens sociaux est un facteur de risque de mortalité  important. 
· L’effet bénéfique des R.I. sur la santé est perceptible dans différents processus physiologiques affectant les fonctions cardiovasculaires, endocrinienne et immunitaire. 
· Pourquoi la santé? Le soutien social 
· Protection offerte par les différentes ressources disponibles dans certaines relations avec les autres. Rapports de qualité.
· Soutien social: échange interpersonnel de ressources où une personne en aide une autre pour lui permettre de satisfaire des besoins ou atteindre des buts personnels. 3 types:
· Soutien émotionnel: marques d’amitié, amour, attachement, estime, respect, souci de l’autre.
· Soutien informatif ou évaluatif: valeur formative et éducative, évaluations, rétroactions, critiques, conseils.
· Soutien matériel: argent, biens, services ou temps, réalité concrète et forte visibilité.
· Le bonheur 
· Scripts personnels du bonheur: ensemble des connaissances personnelles relatives au bonheur qui servent à guider les comportements vers la quête du bonheur et à expliquer et prédire le bonheur dans sa propre vie ou dans celle des autres.
· Amour et R.I. perçues comme des ingrédients essentiels au bonheur: famille, vie de couple harmonieuse, amis et vie sociale satisfaisante.
· Satisfaction au besoin d’aimer et d’être aimé essentielle au bonheur. Avoir des relations intimes satisfaisantes est un meilleur prédicteur de bonheur que l’âge, la situation économique ou les événements de la vie. 
· Accorder une + grande importance à la richesse, aux biens matériels, à l’image, au prestige et à la célébrité, au détriment des relations intimes est un obstacle au bonheur. 
· Comment avoir des relations intimes plus heureuses? 
· Une saine estime de soi, un attachement confiant, un engagement personnel envers son partenaire et envers la relation sont des facteurs associés au mieux-être et aux relations intimes satisfaisantes.
· Voir encadrés 8.2 page 360 et 8.3 page 369-370. Couples attribuent leur satisfaction à des causes externes, transitoires et circonstancielles plutôt qu’à des traits stables de personnalité, des comportements négatifs et des manquements de leurs partenaires.
· Motivés intrinsèquement à maintenir la relation plutôt que par des bénéfices externes. Sentiment d’efficacité personnelle et utilisation de moyens constructifs pour résoudre les conflits.
· Ne recourent pas à l’affrontement et à l’évitement, se refusent à exercer des représailles ou à se venger et essaient d’évaluer positivement les problèmes et de planifier leurs solutions par la négociation.
· Relation est mise au premier plan, relations de partage (communal relationships), ressources attribuées selon les besoins de chacun, relations d’échange (exchange relationships) basées sur ce chacun mérite.
· Illusions positives p/r au partenaire: meilleur jour possible, qualités + que défauts.
· Côtés sombres des relations 
· Les autres ne sont pas toujours source de mieux-être 

· Fin du rêve 

· Violence physique

· Violence psychologique 
· Les autres ne sont pas toujours sources de bien-être 
· Problèmes quotidiens: comportements qui agacent, dérangent ou indisposent (Leary & Springer, 2000): empiètement sur notre espace personnel et social, laisser traîner ses choses dans un espace partagé, pollution de notre environnement personnel, musique trop forte, déchets non ramassés (Miller, 2001).
· Humour blessant, taquineries de mauvais genre, agressivité, pouvoir, ambiguïté et méchanceté.
· Autres comportements irritants dans une R.I. i.e. Interruptions verbales, vantardise, mensonge et tentatives de culpabilisation, trahison, bris de confiance, infidélité, abandon. Souvent, thérapie.
· La qualité du mariage a un effet positif sur la santé physique. Les mésententes maritales ont un effet négatif direct affectant les fonctions immunitaires, cardiovasculaire, endocrinienne et neurologique en plus d’un effet négatif indirect à cause de modes de vie néfastes (mauvaise alimentation, trouble du sommeil, alcoolisme).
· La fin du rêve 
· Rêve d’un amour éternel et d’une famille où il fait bon vivre: aspirations.
· Conséquences psychologiques et sociales du divorce et des séparations souvent négatives pour les enfants et leurs parents.
· Les relations amoureuses sont vulnérables aux problèmes quotidiens, aux conflits inévitables et aux tentations créées par de nouveaux partenaires potentiels. 
· Tout amour qui commence porte déjà en lui les germes de sa détérioration possible.
· La violence physique 
· Relations négatives, dangereuses et mortelles.
· Relations amoureuses des jeunes de 15 à 25 ans. 
· Femmes particulièrement vulnérables: 6X + de probabilités de signalier avoir été agressées sexuellement; 5X + d’avoir été étouffées; 2X + d’avoir été battues et presque 2X + d’avoir été menacées au moyen  d’une arme ou d’un couteau.
· Risquent davantage de se faire tuer par leur conjoint: 3X + de femmes tuées par leur mari que de maris par leur femme, au Canada.
· Hommes se font + souvent mordre, frapper avec les mains, les pieds ou un objet qui leur est lancé.
· Facteurs de risque connus: être jeune, avoir un partenaire qui boit beaucoup, vivre en union libre, venir tout juste de se séparer. 
· Lien entre les styles d’attachement et les comportements violents. Pire pour les attachements craintifs. 
· La violence psychologique 
· Une personne essaie de contrôler et de diminuer une autre personne: importante source de stress.
· Femmes + victimes de cette forme de violence: 4X + de probabilités de signaler à la police s’être vu refuser l’accès au domicile familial; 2X + de voir leur propriété endommagée ou leurs possessions détruites; rapportent + fréquemment avoir été isolées de la famille et des amis, avoir subi des humiliations et des railleries.
· Dévalorisation sociale: diminuer estime de soi et valeur personnelle. Indices: manifestations de colère; critiques et évaluations négatives de l’autre p/r à ses attributs physiques et psychologiques, ses actions et ses efforts; des comportements qui interfèrent avec la réalisation des projets et des objectifs de l’autre.
· Elle peut exister parallèlement à des comportements de soutien social. Effet dévastateur.
· La solitude: le manque des autres 
· Va de la tristesse devant l’impossibilité de partager certaines choses avec d’autres à la grande douleur devant le vide créé par le départ d’un être cher. 
· Qu’est-ce que la solitude? 
· Toutes les expériences de solitude ne sont pas négatives. Chacun, à certains moments, aime être seul, certains + que d’autres aiment être seuls pour accomplir plusieurs activités. Etre seul n’est pas se sentir seul.
· Solitude équivaut alors à un certain désir d’être seul dans un certain espace physique délimité, durant une certaine période de temps déterminée: solitude voulue, tolérée.
· Les gens qui cherchent activement à être seuls ne souffrent habituellement pas de solitude: ce sont des solitaires par choix.
· D’autres souffrent de solitude, solitude qui fait mal.
· Effets négatifs sur la santé 
· 2 types: solitude existentielle et solitude interpersonnelle 
· La solitude existentielle 
· Découle de la condition inévitable de l’expérience humaine de la prise de conscience de l’incapacité des autres à faire disparaître chez soi l’anxiété d’exister et d’avoir à faire face à la mort certaine.
· Sentiment qui persiste en dépit de la quantité et de la qualité de nos relations avec les autres.
· Approche existentielle: Fromm (1941), Heidegger (1962), Kierkegaard (1954), Maslow (1968), Yalom (1980) et Rollo May.

· Peur de la mort et “terror management theory”. 3 mécanismes:
· Développer, adopter et défendre une conception du monde qui donne au monde des valeurs, un ordre et un sens établi.
· Rehausser l’estime de soi 
· Formation et maintien de liens intimes: personnes avec attachement confiant (+ qu’attachement anxieux) ont cette capacité d’aller vers les autres pour soulager l’anxiété provoquée par la pensée de leur propre mort.
· La solitude interpersonnelle 
· Expérience désagréable vécue quand le réseau des relations sociales est déficient au plan quantitatif ou qualitatif.
· Écart perçu entre la quantité et la qualité désirées vs actuelles des R.I.
· Peut causer 2 types de solitude: solitude sociale et solitude émotionnelle. 
· Solitude sociale 
· Manque de relations sociales satisfaisantes avec des amis, des voisins ou des collègues de travail. 
· Type de solitude qui fait que la personne n’a pas l’impression d’appartenir ou d’être intégrée à une communauté.
· Surtout liée au nombre et à la fréquence des R.I.
· Peut être vécue comme une expérience difficile quand la personne se perçoit comme étant incapable d’effectuer un changement dans une période de temps raisonnable. 
· Solitude émotionnelle 
· Absence ou perte d’une relation intime satisfaisante avec quelqu’un.
· Liée à un manque de qualité dans les relations
· Considérée comme étant + douloureuse que la solitude sociale.
· Corrélation positive avec des mesures de pessimisme, corrélation négative avec le bonheur et la satisfaction de vie.
· Ressentie dans les relations amoureuses et la famille.
· Si les relations existantes ne satisfont pas les besoins les + important ie besoin d’affection, besoin de recevoir de l’aide et des soins, besoin d’être rassuré sur sa propre valeur personnelle, s’ensuivra un sentiment de solitude.
· Pourquoi la solitude? 
· Événements ou circonstances qui amènent habituellement une perception de solitude.
· Caractéristiques personnelles qui prédisposent une personne à ressentir souvent des sentiments de solitude. 
· Les événements 
· Changements qui se produisent dans la vie d’une personne et qui peuvent causer un sentiment de solitude.
· Peuvent affecter une seule relation importante ou le réseau complet des relations sociales. 
· Peuvent provoquer un état de solitude temporaire, lié à des événements spécifiques.
· Fin d’une relation intime ou amoureuse à la suite de la mort du partenaire, divorce ou arrêt de la cohabitation ou des fréquentations. 
· Parfois, perte d’une grande partie du réseau social.
· Séparation forcée par la distance physique entre soi-même et le conjoint, la famille ou les amis (déménagement forcé, séjour prolongé à l’hôpital, voyages d’affaires ou heures de travail supplémentaires fréquentes) (Perlman & Peplau, 1981).

· Changements de rôle ou de statut social: promotion, rétrogradation, chômage, retraite, naissance des enfants, départ des enfants de la maison à l’âge adulte peuvent provoquer des sentiments de solitude. 
· Les caractéristiques personnelles 
· Certains ont moins de contacts sociaux que d’autres.
· Anxiété, pessimisme, dépression, style d’attachement anxieux, timidité, faible estime de soi, manque de confiance dans les autres, attention exagérée accordée au soi, manque de réponse aux besoins des autres, tendance à traiter les autres durement et méchamment, lieu de contrôle externe, révélations de soi inappropriées, manque général d’habiletés sociales.
· Caractéristiques qui peuvent la cause ou la conséquence de la solitude.
· Le cercle négatif peut être brisé. 2 approches: thérapie cognitive et développement d’habiletés sociales (ateliers d’apprentissage) ie aspects très spécifiques des relations avec les autres tels que façon d’initier une conversation et de terminer un entretien; ce qu’il faut faire pour que les autres nous trouvent intéressants et nous écoutent; la façon d’accepter et de faire des compliments; la façon de critiquer de manière constructive et non menaçante. Plusieurs livres sur ce sujet.
· Impact sur les relations intimes, le fonctionnement optimal dans le travail d’équipe, la communication avec les parents, respect de ses droitsquand on est injustement traité, entrevues pour se trouver un emploi, interaction avec les collègues de travail, développement de sa propre entreprise, autres R.I. 


UNE ANALYSE PSYCHOSOCIALE DE L'AGRESSION

· Introduction 
· Approches psychanalytique et éthologique 

· Théories psychosociales 

· Hypothèse d’une relation entre la frustration et l’agression 

· Modèles postulant que l’agression est un comportement acquis.

· Données récentes: études longitudinales et études génétiquement informatives qui remettent en question les modèles fondés sur l’apprentissage social des conduites agressives.

· Effet de la violence présentée dans les médias. 
· Distinctions et définitions 
· Assertion: comportement assuré, énergique, orienté vers la réalisation d’un objectif.

· Agression: comportement physique ou verbal dirigé vers une personne avec l’intention de lui causer du tort sur le plan physique ou psychologique.

· Agression hostile: Objectif est d’infliger la douleur et blesser l’autre.

· Agression instrumentale: a pour conséquence de nuire à l’autre mais dans le but de réaliser certains objectifs. 

· Agression défensive: comportement agressif provoqué par les réactions des autres. 

· Aggressivité directe: comportements physiques ou verbaux dirigés vers une personne avec l’intention de lui nuire. 
· Agressivité indirecte, sociale ou relationnelle: comportement qui ont pour objectif de causer du tort à une personne en faisant obstacle à ses relations avec les autres (ex. menacer de rompre une amitié, exclusion sociales, médisance, calomnie). 
· Perspective psychanalytique 
· Freud (1950): l’agression provient de l’instinct de mort (thanatos), inscrit biologiquement et initialement dirigé vers l’autodestruction.

· Peut conduire à des symptômes névrotiques et psychotiques si non dirigés vers l’extérieur.

· Directement ou indirectement une réaction à la frustration.

· Notion de catharsis: selon laquelle, la pulsion agressive doit s’exprimer pour être réduite. Voir Encadré 9.2 page 392. Catharsis: mythe ou réalité?

· Aucun mécanisme physiologique n’a été associé au caractère instinctuel de l’agressivité.

· Les réactions agressives dépendent de conditions environnementales.

· Perspective éthologique 
· Éthologie: Science qui a pour objet l’étude comparative des bases biologiques des comportements animal et humain. 

· Konrad Lorenz (1966): L’agression.
· Agression intraspécifique: instinct de combat chez la bête et l’homme dirigé contre les membres de la même espèce.

· Fonction de l’énergie agressive accumulée et de la présence + l’intensité de stimuli particuliers dans l’environnement qui peuvent agir comme déclencheurs.

· Critiques: utilisation du modèle hydrodynamique et la maîtrise de l’agression; manquer de nuances dans la généralisation des observations du comportement animal aux humains; néglige certains faits illustrant l’influence de l’expérience sociale chez certaines espèces animales. 

· Les comportements agressifs ne sont pas stimulés automatiquement mais dépendent du contexte social.

· Théories psychosociales de l’agression 
· Hypothèse du lien frustration-agression: théorie originale 

· Hypothèse du lien frustration-agression: perspective néoassociationniste 

· Théorie du transfert d’excitation (Zillman)

· Théorie de l’apprentissage social
· Hypothèse du lien frustration-agression: théorie originale (I) 
· Institute of Human Relations (Université Yale), Dollard et al (1939): Frustration and Aggression. 
· L’humain est appelé à agir de façon agressive par un état motivationnel interne (drive) qui est le produit d’une frustration.
· Postulats de base: 
· l’agression présuppose toujours l’existence d’une frustration 
· l’existence d’une frustration conduit toujours à une forme d’agression.
· Frustration: événement qui interfère avec l’atteinte d’un objectif poursuivi par un individu plutôt qu’à la réaction affective de l’individu à cette interférence. 
· L’intensité et la fréquence de l’agression varient en fonction de la force de la frustration. Le comportement agressif est dirigé vers la personne responsable de la frustration. Si cette réponse est impossible ou inhibée par la peur de la punition, 2 conséquences: 1. changements dans la forme du comportement agressif (ignorance, propagation de rumeurs, refus de collaborer, rumination)  ou déplacement de l’agression vers une autre cible (bouc émissaire) 
· Hypothèse du lien frustration-agression: théorie originale (II) 

· Rumination: représentations cognitives des aspects négatifs ayant suscité la provocation qui persistent au-delà de l’activation physiologique.
· Pourrait maintenir et même amplifier l’activation des réseaux associés aux émotions et aux souvenirs négatifs, augmentant la probabilité ultérieure d’émettre une réponse agressive à la suite d’une légère provocation.

· La frustration n’est qu’un des facteurs, pas nécessairement le + important, influençant l’expression de l’agression (Bandura, 2001). 
· Lien frustration-agression dans une perspective néoassociationniste 
· Berkowitz (1962): la colère est perçue cmme un état motivationnel intervenant entre la frustration et l’agression, état sensibilisant l’individu aux indices de l’environnement qui peuvent activer la réponse agressive.
· 3 types d’indices: cibles, situations et objets.

· Principes du conditionnement classique. Le seuil de tolérance à la frustration diminue à mesure que les expériences frustrantes s’accumulent. La tendance à agresser augmente jusqu’à un certain niveau puis décline à la suite d’expériences frustrantes. L’individu s’habitue à la situation en modifiant ses attentes, ce qui a pour effet de réduire le sentiment de frustration.
· Fig. 9.2 page 396. Processus cognitifs entrant dans l’expérience émotionnelle suite à un événement déplaisant; perspective néoassociationniste: l’association frustration-agression suit plusieurs étapes. 
· L’activation physiologique et l’agression: la théorie du transfert d’excitation de Zillman 
· 2 composantes de l’expérience émotive: 1. activation physiologique et 2. interprétation cognitive du contexte.
· Zillman (1979): l’augmentation de l’activité du système nerveux autonome est l’une des caractéristiques physiologiques de la réponse à la frustration. L’activation physiologique est en soi un élément qui augmente la probabilité d’une réaction agressive.
· Notion de transfert d’excitation:  l’activation physiologique suite à un événement se dissipe lentement et peut favoriser l’expression de la colère du fait que la cause est attribuée erronément à un événement qui vient après. Hypothèse du transfert d’excitation comme  facilitateur de l’agression. Dépend du contexte et de l’interprétation cognitive de l’individu.

· La médiation cognitive favorise une réponse mieux adaptée aux circonstances. Tout dépend du degré de provocation.
· L’agression selon la théorie de l’apprentissage social (Bandura) (I) 
· L’agression est un comportement acquis et maintenu comme les autres comportements sociaux. Capacité d’apprentissage.
· Principes du conditionnement opérant: renforçateurs positifs (récompenses) ou négatifs (punition)

· Principe de l’apprentissage vicariant: imitation de modèles (parents, pairs, médias).

· Acquisition du comportement agressif et son expression. Dépend du degré d’attention de l’observateur, de sa motivation, de sa capacité à bien percevoir la situation, de la pratique mentale et de la relation entre celui-ci et le modèle. Chaque individu construit un système de valeurs.
· Diverses stratégies de désengagement moral peuvent réduire l’anticipation d’autocritique et les désinhiber p/ra à la possibilité de commettre un acte agressif: comparaison avec des actes + odieux et excessifs, propension à se référer à des principes moraux prétendument + élevés, refus d’envisager les conséquences de ses actes, déshumanisation des victimes, rejet du blâme sur ces dernières et diffusion de la responsabilité. 
· Zimbardo (1970) et concept de désindividuation (Milgram, 1965).
· L’agression selon la théorie de l’apprentissage social (Bandura) (II) 

· Bandura (1973): les expériences et les apprentissages antérieurs, les conditions + immédiates de l’environnement social, la médiation cognitive et les mécanismes d’auto-régulation expliquent le fait qu’un individu acquiert et maintient des comportements agressifs.
· La théorie frustration-agression (agression hostile) et la théorie de l’apprentissage social (agression instrumentale) portent sur différentes formes d’agression. 

· Le processus de coercition familiale et l’apprentissage des conduites agressives (Patterson, 1992) 
· Oregon Social Learning Center
· Processus de coercition familiale: fait référence à une dynamique familiale marquée par un manque de constance dans les réponses parentales et par des sanctions inadéquates à l’égard des comportements inappropriés de leurs enfants, l’incohérence et l’inefficacité des réponses incitant l’enfant à reproduire ces comportements.
· A l’origine des comportements agressifs dans une famille: enfant au tempérament jugé difficile, manque de compétence des parents, présence de facteurs stressants qui affaiblissent une compétence parentale déjà limitée. 
· Le traitement cognitif de l’information sociale propre aux enfants agressifs (Dodge, 1986) 
· Dodge (1986): modèle pour décrire la relation entre les cognitions sociales et le fonctionnement social durant l’enfance. 

· Décrit la relation cyclique établie entre la connaissance sociale, le traitement cognitif de l’information sociale et le comportement social.

· Cognitions sociales des enfants agressifs comparées à celles des enfants non-agressifs.

· Fig. 9.5  p. 406. Modèle de traitement cognitif de l’information sociale (Crick & Dodge, 1994). Étapes: 1. Encodage des indices; 2. interprétation des indices; 3. Formulation ou clarification d’un but; 4. Obtention de réponses; 5. Sélection d’une réponse; 6. Aodption du comportement.

· Biais d’attribution hostile: tendance à attribuer aux autres des intentions hostiles dans des situations ambiguës. Biais lié aux conduites d’agression réactive plutôt que proactive.
· Une remise en question de l’apprentissage social des conduites agressives (PAS A L’EXAM) 
· Les conduites agressives sont-elles le fruit d’un apprentissage ou le résultat d’un échec de socialisation?

· Études transversales et longitudinales 

· Génétique du comportement 

· Méthode des jumeaux 

· Études d’adoption 

· Interaction gène-environnement 

· Corrélation gène-environnement 
· Les conduites agressives sont-elles le fruit d’un apprentissage ou le résultat d’un échec de socialisation? (PAS A L’EXAM) 
· Il est nécessaire de prendre en compte les mécanismes psychobiologiques responsables du développement et du maintien des conduites agressives, de même que les transactions complexes entre les gènes et l’environnement.
· Les conduites agressives ne peuvent pas seulement s’expliquer par des facteurs environnementaux.
· Les théories psychosociales (surtout apprentissage social) devront être ajustées pour pouvoir expliquer pourquoi seule une fraction des enfants adoptent des comportements problématiques et résistent aux stratégies disciplinaires parentales. 
· La violence dans les médias et les conduites agressives (I) 
· Violence télévisée: un enfant passe en moyenne 40 heures/semaine à regarder des films et à jouer à des jeux virtuels.

· Sur + de 8000 heures de télévision, environ 60% des émissions contiennent de la violence (films, séries télévisées, émissions pour enfants, dessins animés). 

· 2001: 40 comportements violents/ heure.

· La majorité des parents n’exercent aucun contrôle sur la quantité ou le contenu de ces émissions. Beaucoup de confusion et d’incertitude p/r aux effets négatifs.
· Recherches expérimentales voir Fig. 9.6 page 416 et Fig. 9.7 page 417.
· Il faut nuancer les résultats en insistant sur le fait que la majorité des études ont accordé + d’importance aux facteurs situationnels qu’aux caractéristiques individuelles stables telles que la personnalité, l’impulsivité, la préférence pour des émissions ayant un contenu violent et la propension à l’agressivité. 
· La violence dans les médias et les conduites agressives (II) 

· La violence télévisée encourage les comportements violents mais l’effet varie selon le contexte social.

· Ce n’est pas le contenu mais plutôt l’activation qu’il produit sur l’individu. L’observation de la violence à la télévision provoquerait une activation physiologique qui persisterait pendant un certain temps. 
· 2 mécanismes mis en branle: 

· augmentation de l’énergie disponible à l’organisme  favoriserait l’accomplissement d’une action entreprise (fuite ou agression)

· l’individu ayant regardé le contenu violent peut attribuer de façon erronée la source de son activation physiologique à une tierce personne (effets à court terme de la violence télévisée).
· A court et à moyen terme, apprentissage par imitation de ces comportements. 
·  Observation peut avoir pour effet de désinhiber l’individu face à la violence en diminuant les craintes et les hésitations, entraînant un changement des attitudes et des valeurs ou de l’indifférence.
·  Observation peut avoir simplement pour effet d’éveiller des pensées, émotions, scripts et schémas associés à la violence, la rendant + accessible au plan cognitif et donc + probable.
· La violence dans les jeux vidéo 
· Voir Encadré 9.3 page 418 

LE COMPORTEMENT D'AIDE: PERSPECTIVES CLASSIQUES ET CONTEMPORAINES

· Introduction 
· Aidant: personne qui apporte son aide.

· Aidé: personne qui reçoit de l’aide 

· Influences situationnelles: situation

· Influences personnelles: personnalité 

· Influences interpersonnelles: expérience dans ce type de situation
· Définition du comportement d’aide 
· Comportement d’aide: aider d’autres individus dans la vie quotidienne en posant des gestes semblant parfois banals. Pas toujours des actes héroïques et courageux. Peut être égoïste ou altruiste, selon les motifs de l’aidant. 

· Altruisme: faire une action dont une personne ou un groupe de personnes bénéficiera et dont le but premier n’est pas d’en retirer des conséquences positives pour soi-même (Batson, 1998; Krebs, 1982). - générosité 
· Influences situationnelles 
· Normes inhérentes à certaines situations

· Modèles 

· Présence des autres 
· Normes 
· Norme: règle de conduite dictée par la société et qui reflète des standards d’approbation ou de désapprobation sociale; détermine ce qui est attendu dans une situation.

· Altruisme: valeur fonctionnelle et utilité pour la vie sociale. Liée à 4 types de normes:

· Réciprocité: principe d’échanges sociaux, postule que les gens sont récompensés pour ce qu’ils apportent aux autres.

· Équité: les gens qui se perçoivent dans des situations non équitables où ils croient recevoir + de bénéfices qu’ils n’en procurent aux autres devraient aider ceux qui en ressentent le besoin pour réduire l’inéquité et ainsi restaurer l’équilibre.

· Responsabilité sociale: besoin moral d’aider les autres, surtout ceux qui dépendent d’eux; sentiment d’obligation d’aider les autres.

· Justice: Aider les autres, surtout dans la mesure où ils croient que ceux qui ont besoin d’aide méritent d’être aidés (Lerner, 1970)...théorie du monde juste.

· Normes relatives au comportement d’aide 
· peuvent entrer en conflit avec d’autres normes. 

· générales, elles ne peuvent s’appliquer à toutes les circonstances.

· des différences culturelles existent.

· distinctions individuelles p/r au degré d’intériorisation 

· Modèles et comportement d’aide 
· Modelage: le fait d’imiter une autre personne.

· Le fait d’observer quelqu’un manquer à son devoir d’aider les autres peut nous rendre sensibles à la norme de responsabilité sociale.

· Les modèles qui n’aident pas les autres peuvent nous amener à réfléchir sur ce que nous devrions faire et nous conduire à aider les autres. 
· Similarité entre le modèle et l’observateur 
· Effet du modèle dépend de qui est le modèle et de ce qu’il fait.  Importance de la similarité entre 2 personnes. 

· Tableau 10.1 page 428. Pourcentage de retours d’un porte-monnaie selon le type de modèle et le message dans le porte-monnaie (Hornstein, Fisch & Holmes, 1968). – pas a l’examen 

· D’autres facteurs: amitié ou amour qui existe entre le modèle et l’observateur; rôle des parents; mères aux caractéristiques prosociales; émissions de télé.

· Jeux vidéo agressifs diminuent la coopération et le  comportement d’aide eg. Mortal Kombat; Street Fighter.
· Messages verbaux de la part du modèle 
· Encouragement: être perçu comme quelqu’un qui aime aider les autres. Fais ce que je dis et non ce que je fais ou fais comme je fais.
· Raisons pour expliquer l’effet des modèles (Bandura, 1991)

· Les modèles nous aident à définir la nature de la situation.

· Les modèles nous aident à prendre connaissance des normes qui existent dans la société. 

· En regardant les modèles aider les autres, on apprend de nouveaux comportements qui pourront être éventuellement utilisés dans de pareilles circonstances. 
· Les messages implicites 
· Rôle du mimétisme: copier le comportement d’une personne.
· Le mimétisme produirait chez la personne une orientation momentanée vers les autres, ce qui l’amène à être + ouverte à ses besoins et à adopter un comportement d’aide à son égard si cela est nécessaire. 
· Effet de la présence des autres sur le comportement d’aide en situation d’urgence 
· Le comportement d’aide varie selon le nombre de personnes présentes au moment de l’événement.

· Les passants apportent moins leur aide si d’autres personnes sont présentes: effet du passant (Darley & Latané, 1968). Encadré 10.1 page 431.

· Modèle cognitif du comportement d’aide: pour expliquer le comportement des gens dans des situations d’urgence. Fig. 10.1 page 432. Les 5 différents niveaux cognitifs amenant une personne à adopter un comportement d’aide (Baron & Byrne, 1981). 

· Phase 1. Percevoir la situation 
· Avant de pouvoir apporter son aide, il faut d’abord percevoir une situation d’aide. 
· Il faut que les indices de demande soient perçus.
· Phase 2: Interpréter correctement la situation
· A moins que la situation soit tout à fait évidente, il existe d’habitude plusieurs façons de l’interpréter.

· Ex. Une personne qui court après une autre personne peut être pressée de la rencontrer et non vouloir la voler. 

· Une situation d’urgence est souvent ambiguë. 

· Importance du rôle du contexte social pour nous aider à définir la situation.On peut utiliser un processus de comparaison sociale, au besoin. 

· Décider ce qui est urgent et ce qui ne l’est pas (ex. génocide vs querelles internes). 
· Phase 3. Accepter la responsabilité de devoir aider autrui 
· Le comportement d’aide des gens peut être inhibé  quand quelqu’un d’autre se trouve près de la victime. Moins il y a de personnes avec la victime, + les gens sont prêts à l’aider et + ils agissent rapidement.

· Phénomène  de diffusion de responsabilité: + le # de personnes en mesure d’aider la victime augmente, moins chacune d’elles sentira personnellement le besoin d’agir.  Une personne se dira que quelqu’un d’autre aidera la victime et qu’adopter le comportement d’aide dans de telles circonstances ne servirait à rien. 
· Phase 4. Choisir le comportement approprié à adopter 
· Choisir le geste à accomplir. 

· La connaissance ou la compétence dans le domaine est un facteur qui permet de déterminer le comportement à adopter. 

· Le degré d’expérience de l’aidant potentiel dans de telles situations est un autre facteur.

· Ceux qui ont aidé dans le passé seront portés à aider encore par la suite.
· Phase 5. Adopter le comportement d’aide 
· Si les décisions aux 4 niveaux précédents ont été affirmatives, il reste à décider d’accomplir le geste comme tel.

· Un déterminant important: le coût (et les bénéfices) lié au comportement d’aide.

· Calcul du passant (Piliavin et al, 1981): quand les bénéfices sont + élevés que les coûts, les gens ont tendance à aider les autres. Mais quand les coûts sont + élevés que les bénéfices, les gens ont tendance à ne pas adopter le comportement d’aide.

· Fig. 10.3 page 436. Test du modèle de Piliavin, Dovidio, Gaertner & Clark (1981) démontre que le modèle du calcul du passant peut s’appliquer à l’aide psychologique.

· La décision d’aider les autres dans des conditions d’urgence reflète une analyse cognitive impliquant plusieurs phases qui s’imbriquent les unes dans les autres.  
· Influences personnelles 
· Les gens se distingueraient, entre autres, par leur tendance à aider les autres. 
· Plusieurs facteurs personnels peuvent influencer le comportement d’aide i.e. les facteurs génétique, de personnalité et émotionnels. 
· Les facteurs génétiques 
· Point de vue des sociologistes (Wilson, 1975): les gènes responsables du comportement d’aide ont été sélectionnés au fil des générations. Le sacrifice de soi augmente la probabilité que l’espèce survive.
· Point de vue des éthologistes (Lorenz et Tinbergen): le cri comme processus biologique, avertissement et sacrifice de soi.
· Gène altruiste et concept de sélection familiale 
· La norme de réciprocité existe dans toutes les cultures et les gens sont + portés à aider ceux qui aident les autres.
· Point de vue des psychologues sociaux (Caporael, 2001): sélection des groupes restreints comme le point le + important p/r à l’évolution. Comportements sociaux (coopération, conformité, loyauté)et comportement d’aide expliquent la survie du groupe.
· Modèles de fonctionnement de certains centres neurologiques facilitent le comportement d’aide (centres neuroanatomiques: cortex orbitofrontal médian et du gyrus frontal médian).
· Le genre de l’aidant 
· Les hommes aident + les autres que les femmes dans les situations d’urgence. 
· Les femmes offrent + de soutien social et font plus de bénévolat. 
· Les facteurs de personnalité 
· Les gens qui acceptent une responsabilité personnelle pour aider, qui font preuve d’un haut niveau d’auto-efficacité, qui ont un haut niveau d’empathie dispositionnelle (trait de personnalité) ont + tendance à aider. 

· Les gens montrent des dispositions très stables au comportement d’aide en bas âge. L’empathie est au coeur de cette disposition.

· Un style d’attachement fondé sur la sécurité est lié à de la compassion pour les autres. 

· Lieu de contrôle interne + élevé, croient + en un monde juste, se sentent + responsables socialement et ressentent  + d’empathie. Voir Tableau 10.2 page 439  Moyenne des échelles de personnalité pour les gens qui aident les autres et pour ceux qui ne les aident pas.

· Intelligence émotionnelle (Mayer, Salovey & Caruso, 2000): degrés + ou moins élevés d’habiletés objectives à:

·  reconnaître les émotions (les siennes et celles des autres)

· utiliser les émotions de façon à mieux réfléchir

· comprendre le sens de l’émotion ressentie et 4. à gérer ses émotions.
· Les facteurs émotionnels 
· Distinguer les effets de l’humeur de l’effet des émotions.
· Humeur: état affectif + ou moins général et peu intense qui peut être positif ou négatif (de bonne ou de mauvaise humeur). 

· Les émotions sont des états affectifs + précis comme la joie, la fierté, la culpabilité et la colère (Kirouac, 1993). 
· Les effets de l’humeur positive et négative sur le comportement d’aide 
· Effet d’être de bonne humeur: quand ils sont de bonne humeur, les gens sont + prêts à aider les autres. Ex. de variables contextuelles: recevoir de petites attentions, trouver de la monnaie dans une cabine téléphonique, écouter sa musique favorite, s’imaginer en vacances au soleil, entendre des histoires drôles.
· Ceux qui sollicitent des dons font appel à la bonne humeur des gens: ex. Téléthons.
· Quand nous sommes de bonne humeur, nos attentes quant à notre efficacité augmente, ce qui nous pousse à l’action.
· Si on ressent une humeur positive, notre désir de continuer à éprouver de la joie augmente.
· Les gens qui ressentent des émotions négatives sont aussi + portés à aider les autres: modèle du soulagement des émotions négatives (Cialdini et al, 1987). Les individus aident les autres afin d’éliminer les émotions négatives qu’ils peuvent ressentir à les voir souffrir. 
· Modèle activation- coût et bénéfice (Piliavin et al, 1981): devant une situation d’urgence, les gens vont réagir en ressentant une hausse de leur niveau d’activation qui sera en relation avec la gravité de l’urgence.
· + l’activation est déplaisante, + la personne est motivée à réduire ce sentiment désagréable.
· Tendance à choisir la méthode la + rapide et la + exempte de coûts nets pour réduire cette forte activation à l’égard de la personne en détresse. 
· Si le comportement d’aide permet de réduire l’activation et le choc ressentis, alors le comportement d’aide sera adopté. 
· Si une façon + facile de réduire l’activation existe, cette option sera choisie.
· Ce modèle vient compléter le modèle du soulagement des émotions négatives.
· Les émotions empathiques et les émotions de détresse personnelle 
· Émotions distinctes 
· Indices physiologiques distincts sur le plan de l’expression faciale.
· Activation physiologique + grande en ce qui concerne la détresse personnele que les réactions de sympathie.
· Émotions empathiques: sympathie, compassion, tristesse, souci pour l’autre, le fait de se sentir touché et attendri.

· Émotions de détresse personnelle: le fait de se sentir troublé, inquiet, dérangé,mal à l’aise et de ressentir une détresse p/r à soi.

· Voir Fig. 10.4 page 443. Détresse et empathie 
· Voir Tableau 10.3 page 444. Proportion de gensqui apportent de l’aide à une personne (Batson et al, 1987). 
· Le degré de difficulté à sortir de la situation 
· Motivation altruiste 
· Besoin d’aider une personne non pas pour augmenter les émotions positives ou pour diminuer les émotions négatives ressenties, mais simplement pour aider la personne qui a besoin d’aide.

· Motivation égoïste 
· Besoin d’aider une personne afin de pouvoir éliminer les émotions négatives ressenties à l’égard de la personne qui demande de l’aide.
· Le modèle “attributions-émotions-comportement d’aide” de Weiner 
· Une analyse attributionnelle des causes du besoin d’aide de la personne est effectuée.
· L’individu en position d’aider une personne essaie alors de comprendre pourquoi cette dernière a besoin d’aide, et les attributions émises vont engendrer des émotions qui dicteront s’il y aura adoption du comportement d’aide ou non.

· Si la personne est responsable de son état, des réactions de dégoût et de colère seront ressenties et aucune aide apportée.
· Si la personne n’est pas tenue responsable de sa situation, des émotions + positives seront éprouvées et le comportement d’aide adopté.
· Voir Fig. 10.5 page 446. Röle des attributions dans le comportement d’aide: un test du modèle de Weiner (1980). 
· Les influences interpersonnelles 
· Caractéristiques de la personne demandant de l’aide 

· Relation qui existe entre l’aidant et l’aidé 
· Les caractéristiques perçues dela personne demandant de l’aide 
· Attirance physique de la personne 
· Si la personne est une femme, les hommes auront + tendance à vouloir apporter leur aide.
· Le nombre de victimes: + elles sont nombreuses, + elles seront aidées.
· Le degré de similarité entre l’aidant et l’aidé: attitudes, intérêts, habillement, groupe d’appartenance. 
· Besoin inné de prendre soin des autres 
· La relation entre l’aidant et l’aidé 
· Relation de dépendance entre les 2.
· Qualité de cette relation.
· Relations communales ou besoin de l’autre plutôt que service rendu.
· Degré d’intimité entre les 2.
· Modèle du maintien de l’auto-évaluation (Tesser, 1988): permet d’expliquer l’influence que peuvent avoir la performance des autres et l’importance du type de tâche effectuée sur les sentiments et les comportements d’aide. Moins prêt à aider si impact sur notre estime personnelle.

· Les conséquences du comportement d'aide
· Conséquences liées à l’aide apportée:
· Conséquences pour l’aidant 

· Conséquences pour l’aidé 
· Conséquences liées à la non-adoption du comportement d’aide  
· Conséquences pour celui qui n’aide pas les autres 

· Conséquences pour celui qui n’est pas aidé 
· Les conséquences pour l’aidant 
· Coûts et bénéfices 

· Une nouvelle auto-perception qui peut s’inscrire dans le concept de soi de l’aidant (positif)

· Aider l’autre amène l’aidant à se sentir beaucoup mieux (utile). 

· Voir Encadré 10.3 page 460 Le bénévolat.

· + les gens aident les autres, + ils vont aider les autres à nouveau.

· Développer des attitudes prosociales (adolescents et personnes âgées)

· Meilleure santé physique et mentale, moins de dépression.

· Risque d’effets néfastes sur la santé: prise en charge d’une personne malade à domicile, déprimée, frustrée, exigeante, en colère. 

· Les conséquences pour l’aidé 
· Conséquences cognitives, affectives et comportementales.

· Cognitif: effet important sur l’autoperception de compétence, si aide accordée avec respect.

· Affectif: satisfaction et gratitude, parfois humiliation et honte, se sentir rejeté, abandonné ou critiqué. 

· Comportement: soutien ou critique et mépris, influence importante sur la santé mentale de l’aidé et sur la qualité de la relation de couple. 

· Sentiments positifs à son égard versus sentiment d’obligation ou attendre quelque chose en retour.

· + l’aide est généreuse, + elle le sera à l’avenir. Normes de réciprocité et d’échange social.

· Aspect d’inéquité de la situation

· Modèle de la menace de l’estime personnelle: menace contre l’estime personnelle de l’aidé, la personne se sent menacée, méprisée ou inférieure. Plutôt se sentir soutenu, encouragé et apprécié.
· Les conséquences liées à la non-adoption du comportement d’aide 
· Conséquences pour celui qui n’aide pas les autres 

· Conséquences pour celui qui n’est pas aidé 
· Conséquences pour celui qui n’aide pas les autres 
· Cognitif: peu d’effets.
· Affectif: peut ressentir des sentiments négatifs tels que culpabilité et anxiété.
· Si une personne est responsable de ce qui lui arrive, pourquoi l’aider?
· Processus de stigmatisation? 
· Les conséquences pour celui qui n’est pas aidé 
· Cognitif: rejet vécu par la victime peut l’amener à intérioriser l’évaluation négative que se fait d’elle la personne qui n’aide pas.
· Affectif: la victime pourrait se sentir rejetée, dépréciée ou encore, en colère, selon les attributions qu’elle fait pour expliquer le refus des autres de l’aider.
· Comportemental: éviter les interactions futures dans lesquelles elles auraient à demander de l’aide. Les individus qui ont le + besoin d’aide sont souvent ceux qui en demandent le moins.
· Refuser l’aide offerte Tableau 10.4 page 455. Jugement porté par les participants sur la personne à qui ils avaient offert leur aide relativement à différentes questions évaluatives et affectives. Peut amener chez l’aidant potentiel des conséquences cognitives, affectives et comportementales négatives pour sa propre personne. Influence importante sur les chances de l’aidé de recevoir de l’aide à d’autres occasions.
· Un individu ayant besoin d’aide peut parfois être son pire ennemi (Nadler, 2002).


INFLUENCES SOCIALES ET RELATIONS DE GROUPES

· Introduction 
· L’influence sociale, c’est quoi? Être victime de pressions subtiles de son groupe d’appartenance? Être forcé à se conformer? 
· Effet de la présence des autres et de leurs comportements sur nos attitudes et nos comportements (incitation à en adopter de nouveaux ou modifier les anciens).
· Vivre en société, se trouver dans un milieu culturel donné, être en compagnie d’une ou plusieurs personnes peut amener un individu à agir ou réagir d’une façon particulière.
· Influences sociales voir Fig 11.1 page 463.
· Différents aspects des influences sociales, directes ou subtiles 
· Obéissance: un changement dans les comportements dû à des ordres des autres.

· Acquiescement: le fait de céder à un moyen direct, explicite pour émettre un comportement ou acquiescer à un point de vue particulier.

· Conformisme: un changement dans le comportement ou les attitudes amené par le désir de suivre les croyances ou les normes des autres. 

· Des concepts liés au conformisme 
· Wrightsman & Deaux (1981)
· Uniformité: renvoie à une similarité des idées et des opinions de personnes qui ne provient pas de pressions sociales comme le conformisme.
· Conventionnalisme: Une personne qui adopte les valeurs de la société sans subir de pressions sociales.
· Indépendance: attitude d’une personne qui garde ses idées et ses valeurs malgré les pressions sociales.
· Anticonformisme: attitude d’un personne qui lutte contre les pressions sociales par esprit de contradiction. 
· Déviance: attitude d’une personne dont le comportement échappe aux règles admises par la société. 
· Le conformisme 
· Effet autocinétique: illusion d’optique produite par un point lumineux fixequi semble bouger. Utilisé pour mesurer la conformité (Sherif, 1936).

· Les gens qui sont dans une situation peu familière, qui ne savent pas de quelle façon agir, qui ne connaissent pas les normes en vigueur, se servent des personnes autour d’eux comme guides pour modeler leurs comportements.
· Test de discrimination visuelle Fig. 11.2 page 465. Lignes de différentes longueurs (Asch, 1951). 

· Pourquoi se conforme-t-on? 
· Asch a démontré que contrairement aux affirmations de Sherif, les gens peuvent être amenés à se conformer même quand la réalité est très évidente.
· Effets de l’influence de l’information: dépend de 2 aspects de la situation 1. la perception qu’a l’individu de la qualité de l’information que détient le groupe et 2. la confiance qu’il a en ses propres jugements. 
· Effets de l’influence des normes: peur des conséquences négatives ou pour être + aimé/accepté. Les autres servent de critères pq j’ai besoin de leur approbation ou que j’ai peur d’être rejeté. 
· Conformisme public: Opinion publique; il ya  conformité publique si l’individu se conforme devant les autres, mais demeure convaincu de la justesse de ses idées. 
· Conformisme privé: Opinion privée; il y a conformisme privé si l’individu est convaincu par la source d’influence. 
· Types de conformisme (Kelman, 1958)
· Acquiescement ou complaisance: fait de céder à la pression du groupe pour éviter la punition ou obtenir un renforcement positif. Relation d’influence fondée sur des rapports de pouvoir.

· Processus d’identification : survient quand l’individu désire établir ou maintenir des relations sociales positives qu’il juge intéressantes. Les autres possèdent des qualités ou des caractéristiques qu’il souhaite avoir. Admirer, envier. Attraction ressentie pour une personne, un modèle. On veut être comme cette personne.

· Processus d’intériorisation: Apparaît quand les réponses conformistes ne proviennent ni du contrôle social ni de la présence d’un groupe mais plutôt de l’intégration au système de valeurs de l’individu.  La personne est motivée par le besoin ou le désir d’être juste et honnête. L’agent d’influence sera la personne digne de confiance, au bon jugement. Crédibilité, intégrité de la source. 
· L’influence de la majorité 
· 4 influences
· Grandeur du groupe 

· Conscience des normes 

· Présence d’un allié 

· Différentes caractéristiques individuelles 

· La grandeur du groupe 
· Le conformisme augmente en fonction de la grandeur du groupe (Asch, 1956) mais jusqu’à un certain point seulement. 
· Fig. 11.3 page 468 Effet de la majorité. La grandeur de la majorité unanime n’augmente pas le taux de conformisme quand il y a + de 3 ou 4 personnes.
· Ce qui est déterminant, c’est moins le # de personnes que le # de personnes différentes.
· La grandeur du groupe influence la quantité de pression ressentie. 
· La conscience des normes 
· Les normes sociales mènent au conformisme, et uniquement quand elles sont connues et mises en évidence. 
· Il faut qu’elles soient activées, amenées à la conscience et saillantes pour amener le comportement désiré. 
· Fig. 11.4 page 470. La conscience des normes. 
· 2 types de normes sociales peuvent être activées:

· Prise de conscience de la norme descriptive qui informe sur ce que la plupart ont tendance à faire.

· Prise de conscience de la norme prescriptive qui les informe sur ce que les gens devraient faire.

· La présence d’un allié 
· Suffit à réduire le taux de conformisme.
· Ce n’est pas tant le fait qu’une autre personne a la même idée que nous qui importe mais bien qu’il y ait une autre personne qui ose défier la majorité. 
· Traits de personnalité 
· Des gens qui “semblent” se conformer socialement + que d’autres.
· Faible estime de soi-même: + susceptible de se conformer et ceux qui ont une estime de soi élevée risquent moins de le faire. 
· Grand besoin d’affiliation:  se conforment + rapidement que ceux qui ont des besoins moins grands. Ils essaient de se faire aimer par les autres. 
· Échelle F mesurant l’autoritarisme:  score élevé, se conforment + que ceux ayant un score faible. La personne autoritaire se conformerait en raison de son respect inconditionnel des conventions, des normes du pouvoir et de l’autorité (Crutchfield, 1955). 
· Différences culturelles 
· Taux de conformisme semblable aux Etats-Unis à Hong Kong, au Liban, au Brésil: recherche de Asch reprise.
· Chez le peuple bantu au Zimbabwe où le non-conformisme est puni, 51% des participants se conformaient.
· Distinctions selon le degré d’individualisme et de collectivisme. Ex. Australie, Grande-Bretagne, Canada, États-Unis où on encourage beaucoup l’autonomie et l’indépendance, diffèrent quant au degré de conformisme de certaines parties de l’Asie, de l’Afrique et de l’Amérique du Sud où les valeurs d’interdépendance et de coopération sont+ fréquentes. 

· Différences selon le genre 
· Les femmes ont tendance à se conformer + que les hommes. 

· Considérer 2 aspects: 1. familiarité avec la tâche expérimentale et 2. type de pression sociale à laquelle les gens font face dans une telle situation.
· Biais possible dans les méthodes utilisées.
· Hommes se conforment + que les femmes sur des thèmes féminins (maquillage, couture, cuisine) et les femmes se conforment + que les hommes sur des thèmes masculins (autos de sport, politique et mathématiques). 

· Thèmes neutres, pas + de conformisme chez l’un ou l’autre.
· Le fait de se sentir observé et évalué a une influence sur les comportements. Si les gens pensent qu’ils sont observés, les femmes se conforment + que les hommes (Eagly, 1987).  La présentation de soi serait une explication: les hommes, pour projeter l’image stéréotypée des hommes, se conformeraient moins en public alors que pour “paraître” femmes, les femmes se conformeraient +. Différences selon les cultures et les époques. Donc, le conformisme varie également.

· Indépendance: influence de la minorité 
· Se conformer à une majorité est un aspect crucial de notre vie sociale mais une minorité déterminée peut modifier la position de la majorité (Moscovici, 1985). 

· Le style comportemental de la minorité est ce qui importe. 
· Une minorité doit être logique, cohérente et énergique mais non rigide cad des positions bien définies et un style de présentation flexible. Signe de confiance et de certitude de la minorité p/r à sa position. Même s’ils sont moins aimés, ils sont perçus comme des individus compétents et honnêtes (Bassili & Provencal, 1988). 
· Hollander (1958): recommande d’abord de se conformer à la majorité puis de s’en dissocier petit à petit. Il vaut mieux se faire accepter par le groupe puis lorsque les compétences commencent à être reconnues par le groupe, s’en dissocier. 
· Acquiescement 
· Comment peut-on amener une personne à accepter une idée, à mener l’action qu’on veut qu’elle fasse et qu’elle n’a pas nécessairement l’intention de faire?
· Technique + subtile que la force pour les inviter à agir d’eux-mêmes, sans qu’ils perçoivent une source d’influence sociale.
· Ex: la manipulation

· Acquiescement: forme d’influence sociale basée sur une demande présentée de façon + ou moins directe (Joule & Beauvois, 2002). 
· Présentation de la demande 
· Experts de l’influence: publicitaires, politiciens, prédicateurs à la télévision, animateurs de téléthons, vendeurs en télémarketing.
· Quand les gens sont surpris par l’aspect inhabituel d’une demande, les chances qu’ils acquiescent sont + grandes. 
· Effet réside dans la façon de demander quelque chose.
· Mindlessness (Langer, 1989): attention insouciante, état de non-conscience ou automatisme...la différence du “parce que”, raison considérée justifiée même si évidente ou insignifiante.
· Perturber les automatismes pour que les gens acquiescent à une requête (37 sous au lieu de 25 sous). 
· Façon d’augmenter l’attirance: même date d’anniversaire, même prénom, partage commun d’une caractéristique très rare, partager une chose avec une autre personne. 
· Réciprocité 
· Norme de réciprocité: se sentir mal à l’aise quand on reçoit un cadeau inattendu. 

· Les gens veulent répondre aux faveurs qu’on leur fait. 

· Bonnes stratégies d’investissement.

· A quel point on est créditeur ou débiteur 
· La technique de manipulation (Jones, 1964)
· Se montrer sous son meilleur jour

· Parler avec adresse et subtilité pour parvenir à ses fins

· Basée sur la présentation de soi ou l’idée de paraître le mieux possible et sur la flatterie.

· Le fait de complimenter une personne augmente l’attirance de celle-ci pour la personne qui complimente mais, quand la personne complimentée devine les intentions de son interlocuteur, son attirance pour lui diminue fortement.
· Stratégie du pied dans la porte (foot-in-the-door)
· Stratégie d’influence sociale qui consiste à présenter d’abord une petite demande avant de présenter, ultérieurement, la vraie demande. 
· Ex: "Would you sign this petition for our cause?" followed by "Would you donate to our cause?"
· Stratégie de la porte au nez (door-in-the-nose)
· Stratégie d’influence sociale qui consiste à faire une demande exagérée dans le but d’obtenir une faveur moindre.
· Ex: Témoin de Jéhovah qui nous offre une revue, on refuse... Après, ils nous sortent des livres, ce qui attire notre attention et jusqu'à temps qu'on réalise que c'est la même chose que la revue, le Témoin de Jéhovah est parti et nous dit qu'il va revenir plus tard!
· Amorçage 
· Les gens ne connaissent pas tous les coûts réels (incluant les coûts cachés) qu’impliqueun accord mais quand ils se sont engagé psychologiquement (Kiesler,1971), il devient difficile pour eux de changer d’idée.
· La théorie de l’engagement aide à comprendre. Les gestes qu’une personne accomplit ont un effet sur ses comportements ultérieurs parce que cette personne se sentira engagée psychologiquement à continuer dans le sens des comportements initiaux (Cialdini & Trost, 1998).
· Ce n'est pas tout! (That's not all)
· Tomber sur une offre qu’on ne peut pas refuser: diminuer les prix ou ajouter des produits pour le même prix.
· Voir Tableau 11.1 page 481. Stratégies basées sur la séquence des présentations.

· Quelques variantes 
· Quand on voit plusieurs personnes accepter une demande, on est + susceptible d’acquiescer à son tour. 
· Effet de consensus, de norme sociale. 
· Le jeu de la rareté (playing hard to get)
· Les objets rares ou difficiles à obtenir sont considérés + précieux que les objets qu’on peut trouver partout et en grande quantité. 

· On aura tendance à dépenser + d’efforts, énergie et argent pour les obtenir.

· Principe de la rareté: 2 stratégies 

· Relations amoureuses et attraction interpersonnelle 

· Relations de travail et le candidat rare

· Stratégie de l’ultimatum: solde à un prix donné pour une durée limitée crée un sentiment de rareté. 
· Qui préfère quoi? Différences individuelles dans l’utilisation des techniques d’acquiescement 
· Voir Tableau 11.2 page 483. Traits de personnalité et choix de stratégies d’influence.
· Selon leurs traits de personnalité, les individus vont prégérer certaines stratégies d’influence à d’autres. 
· Certains vont obtenir + de succès que d’autres. Ex. Ceux qui possèdent +de facilité dans les tâches cognitives trouvent + d’arguments convaincants pour influencer les autres. 
· Le pouvoir social 
· Concerne l’utilisation de stratégies d’influence. Classification (Raven, 1988) pour les analyser: 6 bases importantes de pouvoir.

· Récompenses 

· Coercition 

· Expertise

· Information 

· Pouvoir de référence 

· Autorité légitime 

· Les récompenses 
· Une des bases de pouvoir: la possibilité de procurer des gratifications à une personne: un sourire, de l’argent. 
· Aussi utile pour négocier quelque chose, un changement. 
· La coercition 
· Usage de la force physique, menaces, punition ou signes subtils de désapprobation.
· Ex. Menacer de congédiement un employé qui arrive toujours en retard au travail. 
· L’expertise 
· Connaissances particulières, formation spéciale ou habileté donnée constituent des sources de pouvoir. 
· Se soumettre aux spécialistes, suivre leurs conseils parce que l’on croit que leurs connaissances nous aideront à atteindre nos objectifs. 
· L’information 
· Essayer d’influencer les autres à l’aide d’arguments qui, croyons-nous, indiquent la voie à suivre. 
· La personne n’est pas une spécialiste: c’est plutôt le contenu du message qui produit l’influence.
· Aussi appelé “pouvoir de persuasion”.
· Le pouvoir de référence 
· Il y a pouvoir de référence quand on admire un individu ou un groupe et qu’on s’identifie à lui. 
· On peut copier volontairement les comportements appréciés ou faire ce qui nous est demandé parce qu’on veut être comme cet individu ou ce groupe. 
· Il peut aussi y avoir un pouvoir de référence inverse quand une personne adopte certaines attitudes pour se distinguer d’un individu ou d’un groupe détesté (Raven, 1988). 
· L’autorité légitime 
· Parfois, une personne est autorisée à demander à une autre personne d’agir d’une certaine façon: un patron, un général.
· Certains rôles sociaux (père, mère, enseignant, directeur, policier) s’appuient sur des droits ou des responsabilités légitimes.
· Cas particulier d’autorité légitime: pouvoir de l’impuissance. Utilisée quand la personne a besoin d’aide et est dans une situation d’impuissance (jeune enfant, touriste, personne aveugle). 
· L’obéissance à l’autorité 
· Obéir...à nos parents, enseignants, lois et règlements, employeurs, entraîneurs, gouvernements. Grand # de structures hiérarchiques de pouvoir.
· Quand on ne fait que suivre les ordres qui nous ont été donnés. Voir Encadré 11.1 page 486 Le massacre de Jonestown: forme ultime d’obéissance. Seconde Guerre Mondiale.
· Milieux hospitaliers: ordres d’un médecin. 
· L’obéissance à l’autorité de Milgram 
· Étude sur la punition et l’apprentissage: administration de chocs électriques.
· Aucun plaisir à faire souffrir quelqu’un mais les individus continuaient d’obéir à l’autorité.
· Les variantes du modèle original 
· Taux d’obéissance à l’autorité est toujours aussi élevé quand on répète l’expérience.

· Besoin d’étudier les conditions qui peuvent influencer le taux de soumission à l’autorité.

· La proximité de la victime 
· + la victime est éloignée du participant,+ celui-ci a tendance à se conformer aux directives de l’expérimentateur. 
· Fig. 11.9 page 487. Proximité ou éloignement de la victime.
· Il est + facile d’obéir à quelqu’un et d’infliger une punition à une autre personne quand on ne voit pas la conséquence de ses gestes. 
· La proximité de l’autorité 
· Le taux d’obéissance diminue grandement quand l’expérimentateur n’est pas présent sur place. 
· Plusieurs participants mentent à propos de leur comportement. Les participants donnaient souvent les chocs les + faibles plutôt que d’augmenter l’intensité. 
· Les caractéristiques personnelles des participants 
· Les participants qui obéissent ont + tendance que les participants qui n’obéissent pas à juger la victime responsable de ce qui lui arrive.
· Cette réaction constitue une bonne justification des gestes qui viennent d’être accomplis.
· Les participants qui ont une cote élevée sur l’échelle F de l’autoritarisme (respect soucieux des règles, lois et figures d’autorité) sont + enclins à obéir et à donner des chocs + forts que les participants ayant une cote moins élevée sur cette échelle. 
· La différence selon le genre 
· Le taux d’obéissance est + élevé chez les transmetteurs d’ordres que chez les exécutants. 
· Les femmes ont tendance à moins obéir que les hommes autant chez les transmetteurs d’ordres que chez les exécutants. 
· L’effet de l’âge 
· Taux d’obéissance semblables à ceux des adultes avec des enfants de 3 groupes d’âge: 6 à 8 ans, 10 à 12 ans, 14 à 16 ans. 
· L’effet du groupe 
· La pression du conformisme, même si elle est moins forte que la pression d’obéissance à une autorité, est quand même assez importante. 
· La diffusion de la responsabilité peut entrer en ligne de compte.
· Fig. 11.10 résume les pourcentages d’obéissance à l’autorité obtenus dans les différentes variantes expérimentales. 
· L’autorité 
· Importante si on veut obtenir l’obéissance des participants.
· Quand la personne en position d’autorité est absente de la salle d’expérimentation, les participants  obéissent beaucoup moins.
· Quand l’autorité est contestée par certaines personnes, le taux d’obéissance diminue.
· L’expérimentateur représente, aux yeux des participants, une personne qui possède une position sociale et un prestige élevés, et qui peut, par conséquent, inciter + à l’obéissance. 
· Quand on modifie l’autorité, le taux d’obéissance s’abaissse pour atteindre environ 20%. 
· La victime 
· La situation dans laquelle la victime se trouve aide à déterminer l’ampleur de l’obéissance. 
· Ex. Adolf Eichmann et la signature de papiers assis dans un bureau.
· + la victime est éloignée de son bourreau, + il est facile pour ce dernier d’obéir. 
· La méthode 
· Quand les participants sont amenés à croire qu’ils sont eux-mêmes responsables de ces conséquences, le degré d’obéissance diminue considérablement. 
· Se borner à transmettre des ordres suscite beaucoup + d’obéissance que devoir les exécuter directement.
· Gilbert (1981) a comparé la procédure de Milgram à la stratégie du pied dans la porteet à la psychologie de l’engagement (Kiesler, 1971).  Le participant est progressivement engagé dans l’escalade de la punition. Chaque geste de punition exécuté le pousse à donner des chocs + forts.
· Quand se rend-on compte qu’on est allé trop loin? Et quand on en prend conscience, est-il déjà trop tard? 

LES PROCESSUS DE GROUPE

· Introduction 
· Qu’est-ce qu’un groupe?

· Comment et pourquoi se joint-on à un groupe?

· Que se passe-t-il à la suite de la formation d’un groupe et de notre adhésion à un groupe?

· Si le groupe nous influence, comment un individu peut-il influencer un groupe?

· Quel effet le groupe a-t-il sur la prise de décision ou sur la performance dans une activité?
· Les différentes approches dans l’étude des groupes en psychologie sociale 
· Historique: concept de foule, petit groupe, paradigme des relations humaines, groupes restreints.
· 3 différentes approches:  

· Approche dynamique des groupes 

· Dynamique des relations entre les membres d’un petit groupe ou entre un leader et les membres du groupe.
· Approche basée sur les cognitions sociales 

· Théorie de l’identité sociale et psychologie des grands groupes comme nation, groupe ethnique, groupes de genre, classes sociales et groupe culturel; privilégie une orientation cognitive basée sur le rôle des processus de catégorisation. Etude de la cognition individuelle à propos des groupes.
· Approche intergroupes (Moscovici,1972;  Tajfel, 1972)

· Turner (1982): autocatégorisation, psychologie collective. Le groupe est + que la somme des individus qui le composent. 
· La nature des groupes: qu’est-ce qu’un groupe social? 
· Pour former un groupe, il faut un ensemble d’individus et il faut que:

· ces personnes aient une certaine forme d’interaction sociale entre elles, habituellement une interaction face à face

· qu’elles aient un but commun 

· qu’elles s’influencent mutuellement et/ou 

· qu’il y ait une interdépendance entre les différents membres du groupe (le sort de l’un est lié au sort de l’autre).

· Ex. Autobus, panne d’ascenseur, prise d’otages, grève, tremblement de terre.
· Importance d’une approche cognitive dans l’étude du groupe
· Les différents types de groupes 
· Groupes formel et informel 

· Groupes primaire et secondaire 

· Groupes d’appartenance et de référence 

· Groupes restreints, catégorie sociale et foule 
· Les groupes formel et informel 
· Groupe formel: groupe qui a pour fonction de s’acquitter d’un travail spécifique et bien défini (Maillet, 1988).
· Groupe informel: se développe naturellement, en fonction de préférences ou d’intérêts communs (Savoie, 1993). Adhésion volontaire. Aucun membre est nommé. 
· Les groupes primaire et secondaire 
· Groupe primaire: composés de personnes ayant des contacts réguliers, personnels et intimes avec nous, comme notre famille ou nos amis. 
· Groupe secondaire: ensemble numériquement plus important de personnes avec qui nous avons des contacts de façon + sporadique et dans un contexte + formel et impersonnel. Exemple: université, usine, syndicat. 
· Les groupes d’appartenance et les groupes de référence 
· Groupe social qu’un individu adopte comme cadre de référence quant à ses comportements, ses attitudes ou ses valeurs (Hyman, 1942).
· Aussi appelé groupe d’appartenance (Sherif, 1953).
· Peuvent aussi être des groupes dont on ne fait pas partie mais qui nous servent de modèle et auxquels on aspire appartenir un jour.
· Les groupes restreints, la catégorie sociale et la foule 
· Il peut être utile de distinguer les groupes sociaux selon leur taille. 
· Groupe restreint: groupes qui, étant relativement bien structurés, sont composés d’un petit # d’individus, ayant des contacts face à face, de façon + ou moins régulière. Se connaissent par leur nom. Ex. ministres formant un gouvernement.
· Catégorie sociale: groupes très grands, relativement peu structurés, composé de centaines ou de milliers de personnes, et où il n’est pas question de parler d’interactions face à face entre les différents membres du groupe (Brown, 1988). Impliquent un certain anonymat. Ex. de catégories sociales: francophones, femmes, riches.
· Foules: Théories et recherches liés au concept de désindividuation (Festinger, Pepitone & Newcomb, 1952) ont permis de faire avancer les connaissances de la psychologie des foules.
· Notion de désindividuation 
· Fait référence aux conditions contribuant à masquer l’identité personnelle d’un individu et à le rendre relativement anonyme. 

· Ces conditions caractérisent la situation d’une personne au milieu d’une foule. Peu importe les actions de cette personne, elle n’est plus celle qui agit mais “la foule”.

· Augmente la probabilité de comportements agressifs ou antisociaux (Prentice-Dunn & Rogers, 1989). Voir étude de Zimbardo.

· Études de Watson (1973): individus provenant de 200 cultures de partout dans le monde, désindividuation mesurée par des changements dans la conscience individuelle au cours de danses collectives ou de chants, est liée de manière significative aux tortures et mutilations infligées à l’ennemi durant des combats guerriers.

· Les personnes anonymes ne sont pas toujours dangereuses.

· Perte de contact avec le soi privé, conscience de soi affaiblie, compter sur la situation immédiate pour fixer ses comportements qui peuvent être altruistes.
· L'entitativité des groupes (Campbell, 1958)
· Entitativité: correspond au degré auquel un groupe peut être considéré comme une entité réelle, une unité cohérente.

· Un groupe entitatif est celui dont l’existence, en tant qu’entité, ne fait aucun doute, alors qu’un ensemble d’individus relativement hétérogènes, ayant peu de liens cohérents entre eux, apparaît comme peu entitatif. 
· Conséquences psychologiques importantes: donnent une pertinence nouvelle à la question de savoir ce qu’est un groupe. Entraîne des modifications sur le plan du traitement de l’information. Quand l’entitativité du groupe s’accroît, les mécanismes perceptuels et cognitifs impliqués dans la réaction des gens relativement à ce groupe s’apparentent + à ceux qui interviennent  quand la cible d’un jugement est un autre individu. 
· La formation des groupes: pourquoi se joint-on à un groupe? 
· 3 approches 
· Modèle fonctionnaliste 

· Modèle de la cohésion sociale 

· Modèle de l’identification sociale et de l’autocatégorisation.
· Le modèle fonctionnaliste: quand le groupe comble nos besoins 
· Un groupe peut se former parce qu’il permet aux individus de satisfaire leur besoin de sécurité (Schacter, 1959). C’est peut-être pour diminuer leur insécurité que les gens sont portés à se regrouper.
· Hypothèse de la théorie de la comparaison sociale. Encadré 12.1 page 502. La comparaison sociale et les processus de groupe. L’insécurité entraîne l’affiliation avec des personnes similaires partageant le même état, et non avec des personnes se trouvant dans une situation différente. Idée de sort commun et d’interdépendance. 

· Besoin de combler un besoin d’affiliation.
· Tâches difficiles à exécuter seul: réunir un groupe quand on veut atteindre un objectif commun ou exécuter une tâche qui nécessite la participation des autres. Accent sur l’utilité du groupe, rôle qu’il joue dans la satisfaction des besoins humains.
· La cohésion: on se joint aux gens qu’on aime 
· L’attirance que les gens éprouvent les uns envers les autres les conduit à former un groupe.  Processus fondamental: attraction interpersonnelle et non satisfaction des besoins psychologiques.
· Cohésion: force des liens qui unissent les différents membres d’un groupe.
· Les groupes cohésifs sont des groupes attirants auxquels les gens désirent appartenir. 
· Instruments pour mesurer la cohésion des groupes (Brawley, Carron & Widmeyer, 1987) et connaître les facteurs pouvant augmenter ou diminuer l’attraction entre les membres du groupe. 
· Facteurs favorables à la cohésion 
· La compétition intergroupes augmente la cohésion intragroupe (Sherif & Sherif, 1953), phénomène qui peut s’expliquer par la notion de menace (Dion, 1979). Dans un conflit entre 2 groupes, le groupe adverse constitue une menace. Il semble que toute forme de menace extérieure, qu’elle soit de nature physique, psychologique ou sociale, a comme propriété d’augmenter la cohésion intragroupe. Ex. communautés victimes de désastres culturels; populations civiles soumises à des bombardement (Janis, 1951). Vont se serrer les coudes pour affronter de telles situations.
· L’issue de la compétition peut avoir une incidence sur la cohésion. Habituellement, les groupes qui réussissent à atteindre leur objectif sont + unis que ceux qui échouent (Dion, 1979). Les objectifs visés par le groupe (plaisir, victoire ou détente) et la façon dont les membres du groupe interprètent  la réussite ou l’échec peuvent en moduler les effets (Taylor, Doria & Tyler, 1983). L’attraction entre les membres d’un groupe qui échoue peut augmenter quand ceux-ci attribuent la cause de l’échec à des conditions environnementales externes (Worchel & Norvell, 1980). 
· Conséquences de la cohésion 
· La cohésion s’accompagne de manifestations comportementales tels qu’un faible taux de roulement au sein du groupe, une participation élevée et assidue aux activités du groupe. 
· La cohésion a aussi des effets sur le conformismes p/r aux normes d’un groupe et sur le rendement des groupes. Les gens ont + tendance à se conformer aux normes d’un groupe ayant une cohésion élevée qu’à celles d’un groupe ayant une faible cohésion (Lott & Lott, 1965).
· Étude de Schacter (1951) avec 3 complices: un déviant, un conformiste et un flottant. 
· Tendance + marquée vers le conformisme. 
· Un groupe avec une forte cohésion offre habituellement un rendement supérieur à celui d’un groupe ayant une faible cohésion. Tenir compte du type de performance valorisé par les membres du groupe.

· La loyauté aux normes du groupe interagit avec la cohésion pour déterminer la nature du rendement d’un groupe.
· Théorie de l’autocatégorisation: on aime les gens auxquels on s’est joint 
· Turner (1982): théorie susceptible de remplacer le modèle de la cohésion sociale.
· Développe certaines implications de la théorie de l’identité sociale, propose une façon différente de comprendre et d’expliquer la formation des groupes en se basant essentiellement sur les mécanismes de l’identification sociale et de la catégorisation de soi.
· L’appartenance psychologique à un groupe et la formation du groupesont des phénomènes ayant une base perceptuelle ou cognitive et non une base affective, comme le prétendent le modèle de la cohésion sociale.
· Question fondamentale n’est pas: est-ce que j’aime ces individus mais plutôt: qui suis-je? Ce qui importe pour comprendre la formation des groupes sociaux, c’est la façon dont les individus se perçoivent et se définissent. Les individus doivent se classifier comme membres d’une catégorie sociale particulière. 
· Dans toutes les situations sociales, il existe différentes catégories sociales. Produit direct de l’identification sociale. La catégorisation de soi en tant que membre d’un groupe rend l’action collective possible. 
· Le groupe comme agent de socialisation 
· Changements qui se produisent au sein des groupes sociaux.

· Émergence d’une structure au sein d’un groupe.

· Comment cette structure permet de comprendre les changements psychologiques qui s’opèrent dans la vie des groupes. 
· La structure des groupes 
· Quand des individus se réunissent en groupe, on observe après un certain temps, certaines constantes dans la manière d’agir des différents membres du groupe. 
· Des traditions apparaissent: chacun choisit la place qui lui appartient dans la salle, un séquence des activités s’établit. 
· Structure des groupes: tendances relativement constantes des groupes, peu importe qui en  fait partie.
· 3 concepts: 1. Rôles 2. Normes 3. Statut 
· Les rôles 
· Dans n’importe quel groupe, il existe habituellement une certaine différenciation sur le plan des activités et des tâches qui incombent à chacun des membres.Chacun a son rôle à jouer.
· Notion de rôle: implique une certaine spécialisation des tâches à l’intérieur du groupe.
· Sur le plan psychologique, les rôles ont une grande importance en raison des attentes qui y sont liées.
· Définition du rôle: ensemble des comportements attendus et jugés appropriés d’un individu occupant une certaine position dans un groupe (Sarbin & Allen, 1968). Ex. Milgram (1974) et l’autorité scientifique et Zimbardo et les rôles des gardiens de prison et de détenus (http://www.prisonexp.org).
· Les normes 
· Règles habituellement implicites qui indiquent aux membres du groupe les comportements qui sont appropriés ou inappropriés dans une situation donnée.
· Font référence à ce qui est perçu comme socialement  désirable ou valorisé.

· Les gens peuvent se convaincre que leurs vêtements reflètent leur préférence personnelle mais les différents styles vestimentaires  sont de bons exemples de conduites normatives. 
· Les normes sociales ont pour fonction de faciliter l’interaction sociale, et de rendre l’interaction à l’intérieur du groupe + efficace ou + satisfaisante au regard des objectifs du gruope (Brown, 1988). 
· Le statut 
· Les rôles attribués à chacun des membres d’un groupe n’ont pas nécessairement le même degré de prestige, et les normes ne s’appliquent pas à tous avec la même sévérité.
· Le concept de statut réfère précisément aux différences relativement stables de prestige, de dominance ou de contrôle entre les membres du groupe (Forsyth, 1999).
· Les membres de statut élevé peuvent s’écarter + facilement des normes du groupe que les membres de statut faible. 
· Les membres d’un groupe de statut élevé fonctionnent habituellement comme s’ils appartenaient à des groupes-collection cad qu’ils accordent beaucoup d’importance au fait de se distinguer des autres, et se perçoivent comme des agents autonomes et indépendants.
· Les membres d’un groupe de faible statut fonctionnent habituellement comme s’ils appartenaient à des groupes-agrégat cad de manière + collectiviste, en ayant une définition d’eux-mêmes qui repose + sur leur appartenance sociale (Deschamps, 1982).
· L'influence des groupes au fil du temps
· L’adhésion à un groupe social implique l’insertion dans un système de rôles, de normes et de statut. Concepts utiles pour analyser les groupes sociaux et comprendre leur influence sur les individus. 
· Les rôles ne font pas partie de notre patrimoine génétique. Ils supposent une période d’apprentissage ou de socialisation: mécanisme par lequel une société transmet sa culture cad son système de valeurs, de normes, de rôles sociaux et de sanctions.
· Socialisation: aussi l’ensemble des mécanismes contribuant à transformer les individus en membres de groupes, peu importe la nature du groupe (Guimond & Dif, 2001).
· Se fait par l’entremise de la famille, de l’école et du milieu de travail. 
· Le groupe familial 
· Le comportement des parents à l’égard de l’enfant est influencé par les stéréotypes, les croyances, les valeurs ou les normes culturelles (Guimond, 1999): influence des parents sur le développement des enfants.
· Et pourtant, les enfants d’une même famille développent des caractéristiques psychologiques aussi différentes que ceux issus de milieux complètement différents. Pourquoi?
· 2 possibilités selon Maccoby & Martin (1983): 1. soit que les parents ont en réalité très peu d’influence sur leurs enfants ou 2. soit qu’ils ont une influence différente  sur chacun de leurs enfants.
· Les parents auraient un effet négligeable sur le développement psychologique de leurs enfants. Harris (1995): théorie de la socialisation collective selon laquelle l’influence des parents serait indirecte et se produirait par l’entremise du groupe de pairs.
· Il est raisonnable de s’attendre à ce que l’influence des parents et des pairs varie selon l’âge des enfants, + importante chez les enfants en bas âge et influence + grande des pairs chez les enfants vieillissants.   
· L’école et l’influence des pairs 
· Notre intégration à un groupe d’amis modifie considérablement notre conduite. 
· L’allongement de la période scolaire d’un grand nombre de jeunes est un phénomène qui amène à se demander si l’école n’est pas devenue le principal agent de socialisation, ayant une influence encore + déterminante que celle de la famille. 
· La trilogie de Newcomb: 50 ans dans la vie des étudiantes de Bennington 
· Relations intragroupes: on cherche à se conformer aux normes de notre groupe et de notre société (option politique, type de film, style de musique).
· Newcomb (1943, 1958): théorie du groupe de référence. Le changement d’attitude est attribué au changement de groupe de référence. Un groupe d’appartenance n’est pas toujours un groupe de référence.
· Formation et développement des attitudes sociales et politiques entre 18 et 25 ans (Krosnick & Alwin, 1989). Période de la vie où il y a le + d’occasions de changement. Si elles sont soumises aux mêmes tentatives d’influence, les P.A. changent autant d’attitude que les + jeunes. 
· L’influence des “cultures” scolaires 
· Rôle central à l’influence des âirs dans le processus de socialisation. 
· Rôle des enseignants et domaines d’études ont aussi une grande influence: philosophie, psychologie, mathématiques, ingénieurs. Impact sur les attitudes, croyances, valeurs.
· Ex. Attitudes p/r aux syndicats dans les facultés de gestion et les facultés de sciences sociales: différentes perspectives. 
· La théorie de la dominance sociale et les mécanismes de la socialisation (I) 
· Nombreuses implications pour la compréhension des phénomènes d’oppression et de conflits intergroupes. Offre une perspective importante pour comprendre les phénomènes de socialisation intragroupe et leurs répercussions.

· Avance que toutes les sociétés complexes sont organisées selon un mode hiérarchique, avec au moins un groupe dominant au sommet de la hiérarchie sociale et un ou plusieurs groupes dominés à la base.

· Suggère que les groupes dominants développent des idéologies afin de légitimer les inégalités sociales et de perpétuer leur dominance. Appelées “mythes de légitimation” et définies comme des “valeurs, attitudes, croyances, attributions causes et idéologies qui fournissent une justification intellectuelle et morale aux pratiques sociales” (Sidanius & Pratto, 1999).

· 2 principales catégories de mythes de légitimation: 1. mythes accentuant la hiérarche sociale qui justifient les inégalités entre les groupes ex. racisme, sexisme et attributions internes de la pauvreté et 2. mythes atténuant la hiérarchie sociale et cherchent à atténuer les rapports de domination ex. féminisme, multiculturalisme, socialisme, droits humains universels, attributions externes de la pauvreté (Sidanius et al, 2001). 

· La théorie de la dominance sociale et les mécanismes de la socialisation (II) 

· Originalité: proposition d’une distinction analogue p/r aux rôles sociaux: rôles accentuant la hiérarchie sociale, impliquant des activités favorables aux dominants (ex. policier ou militaire) et rôles atténuant la hiérarchie sociale, impliquant la défense des intérêts des faibles contre les intérêts des puissants (ex. carrière dans le secteur des services sociaux).
· Question des rôles sociaux et des mythes de légitimation: accentuant-accentuant, atténuant-atténuant. 
· L’orientation à la dominance sociale (ODS): trait de personnalité ou processus de groupe? 
· Sidanius & Pratto (1999): ODS, concept psychologique pour rendre compte du degré d’adhésion des individus à des mythes de légitimation. Fait référence à l’attitude générale des individus envers les rapports de domination et les relations hiérarchiques. 

· Échelle de Pratto et al (1994), version française validée par Duarte, Dambrun & Guimond (2004). 8 énoncés indiquant une attitude favorable envers les relations hiérarchiques et la dominance et 8 énoncés indiquant une attitude favorable envers l’égalité sociale. + les individus ont des scores élevés sur cette échelle, + leur ODS est élevé ou + ils sont favorables à des relations intergroupes hiérarchiques et inégalitaires. (Référence à des groupes et non des individus sans préciser de groupes particuliers). 
· Permet de prédire des comportements de discrimination. ODS, un trait de personnalité, une caractéristique stable et profondément ancrée chez les individus qui les prédispose à avoir des préjugés?
· Plutôt un processus de socialisation en groupe permettant d’expliquer pourquoi les individus occupant divers rôles sociaux développent ou non des attitudes négatives envers certains groupes. Permet de prévoir une adhésion + forte à des mythes de légitimation. Souvent associé aux domaines d’étude: étudiants en droit et étudiants en psychologie, un va en accentuant, l’autre en atténuant.
· Système de croyance relativement malléable, résultant d’un processus de socialisation en groupe. 
· Le travail (I) 
· Dans le domaine des entreprises et des organisations
· Socialisation organisationnelle: facteurs qui influencent l’acquisition, par les nouveaux membres d’une organisation, des normes, des valeurs, des rôles et des valeurs propres à cette organisation (Baron, 1986). 
· Un nouvel employé doit être capable de faire des tâches qu’on lui confie et de démontrer sa capacité d’agir en fonction des normes et des valeurs qui gouvernent les habitudes de cette organisation.
· Différentes étapes dans le processus de socialisation organisationnelle: 3 phases (Lewin, 1965): 1. décristallisation cad déstabiliser les bases collectives qui soutiennent les comportements, attitudes ou valeurs qu’on désire remplacer; 2. chercher à réduire le soutien normatif que procure le groupe et 3. aller vers un nouveau seuil qui vise à procurer une stabilité à long terme à ce changement par la cristallisation de la vie du groupe au nouveau niveau atteint.  

· Le travail (II) 

· 3 principaux stades de socialisation
· rencontre: période initiale et intense de socialisation constituée d’événements négatifs ou stressants dont le but serait de délester l’individu de ses anciennes valeurs. L’individu cherche à s’intégrer dans un nouveau groupe ou organisation. Période d’initiation. Effet déstabilisateur sur l’individu.

· métamorphose: période au cours de laquelle se produit l’internalisaton d’un nouvel ensemble d’attitudes et de valeurs. Inculquer de nouvelles attitudes et valeurs conformes à la culture de l’organisation. Dissonance cognitive? Promotions.

· stabilisation: période pendant laquelle il faut s’assurer que les changements perdurent. 

· Le travail (III) 

· Schein (1987) et 3 types de réponses individuelles à la socialisation organisationnelle 
· Rebellion: rejet de toutes les valeurs et de toutes les normes. Le rebelle sera probablement rejeté de l’organisation.
· Individualisme créatif: acceptation des valeurs et des normes capitales seulement; rejet des autres valeurs et normes. Type qui adhère aux normes fondamentales de l’organisation tout en conservant sa liberté et sa créativité.
· Conformisme: acceptation de toutes les valeurs et de toutes les normes. Le conformiste pourra garder sa place mais va réprimer sa créativité au point où il engage l’organisation dans la voie d’une forme stérile de bureaucratie.
· Caractère actif des individus dans le processus de socialisation. 

· Peu importe le groupe dont il est question, les individus n’attendent pas patiemment qu’on les socialise. Ils agissent et réagissen. Ils peuvent influencer les agents de socialisation autant qu’ils sont influencés par eux.
· Le leadership et l’exercice du pouvoir (I) 
· Leadership: distinction avec autorité ou pouvoir. Forme d’influence (Moscovici, 1988) surtout le leadership charismatique, qui a pour préalable un don personnel de convaincre, alors que le pouvoir traditionnel ou légal existent d’emblée, appuyés sur des qualités ou des moyens impersonnels. 

· Autorité: forme de pouvoir ou d’influence qui s’appuie sur la position occupée par un acteur dans la structure sociale (patron, policier).

· Pouvoir: aisément associé à l’idée de force, à la capacité d’influencer les autres même contre leur gré en ayant recours à diverses ressources économiques ou politiques (armée, systèmes judiciaires).

· Le leadership et l’exercice du pouvoir (II) 

· Un leader est :

· une personne qui influence un groupe sans moyens externes apparents autres que la communication (Bergeron, 1979). 
· aspect volontaire et enthousiaste de la soumission au chef, une personne qui met l’accent sur la persuasion, sur l’exhortation à l’action plutôt que sur la contrainte, la force ou la menace, à qui on se rallie d’emblée, plein d’ardeur et de foi.
· un meneur qui est convaincu d’être investi d’une mission.
· une personne qui formule un projet collectif, qui définit un objectif commun et chez qui il semble exister un sentiment de fusion entre le destin collectif et individuel.
· en étant totalement engagé dans la tâche commune et en faisant preuve d’une énergie incomparable, le meneur parvient à impressionner le groupe. 

· Les approches classiques (I) 
· 3 approches sur le leadership: 

· approche personnaliste:  l’essentiel, c’est la personne, le leader, son caractère, sa personnalité, ses comportements.
· approche situationniste: la personne a peu d’importance relativement à la situation dans laquelle elle se trouve (Baron, 1986).  
· approche interactionniste: combine les 2 premières en avançant que pour comprendre le leadership, il faut à la fois tenir compte de l’individu, de ses qualités personnelleset de la situation dans laquelle il se trouve.
· Les approches classiques (II) 

· Grille managériale (Blake & Mouton, 1978). Bon exemple de théorie personnaliste du leadership, suppose l’existence d’un style de commandement idéal, peu importe la situation.  Ainsi, le style de “gestion par travail en équipe” cad le fait de manifester beaucoup d’intérêt à la fois pour le travail et pour les membres du groupe est la meilleure façon de diriger.
· Théorie de Fiedler (1978): une conception interactionniste du leadership qui croit que l’efficacité d’un style de commandement particulier dépend de la façon dont il se combine à la situation que rencontre le leader. 
· Il n’y a pas de manière absolue de leadership idéal: l’efficacité d’un style de leadership varie selon les caractéristiques de la situation. Encadré 12.2 page 518.
· Les dimensions du leadership et les styles de commandement 
· Dimension ou pôle considération/structure aussi appelée “orientation vers les relations/ orientation vers la tâche”.
· Dimension considération ou orientation vers les relations: comportements du leader dénotant une préoccupation pour le mieux-être de ses subordonnés, le leader est un spécialiste des problèmes socioaffectifs. 

· Dimension structure ou orientation vers la tâche: leaders, spécialistes de la tâche, comportements démontrant une préoccupation pour la tâche que le groupe doit accomplir. 
· Donc, 2 types de leaders: ceux qui ne pensent qu’à leurs subordonnés et ceux qui ne pensent qu’au travail à accomplir.  Deux dimensions distinctes et relativement indépendantes. Pourtant toutes les combinaisons sont possibles. 
· L’effet du style de commandement sur le groupe 
· Lewin, Lippitt & White (1939): 

· leader autoritaire: style très directif, n’accepte aucune suggestion des membres du groupe, prend les décisions lui-même et attribue les tâches à chacun, comportements axés sur la tâche.

· leader démocratique: encourage la participation des membres du groupe, favorise le développement d’un climat égalitaire, adopte beaucoup + de comportements orientés vers les relations. 

· leader “laisser-faire”: intervient très rarement dans les activités du groupe, membres laissés à eux-mêmes, le leader constitue une source d’information technique. Ce style correspond à un leader adoptant très peu de comportements axés sur la tâche et très peu de comportements axés sur les relations. 

· La psychologie sociale de l’influence et l’étude du leadership 
· Théorie de dissonance cognitive: les individus feront à peu près tout ce qu’une personne en position d’autorité leur demande, y compris adopter des comportements allant à l’encontre de leurs propres convictions.
· Le leader est perçu comme une personne exceptionnelle ayant un pouvoir presque magique permettant d’influencer le groupe, comme si peu de gens parvenaient à influencer les autres, comme si les gens ne faisaient pas le travail qu’ils ont à faire sans leader.
· Il faut aussi tenir compte de notre tendance à la soumission. Les gens acceptent de se soumettre qu’ils soient déclarés libres ou non. 

· Sous un style de leadership démocratique, les individus continuent de travailler même quand le leader s’absente alors que sous un leadership autoritaire, ils manifestent une tendance à cesser leurs activités dès que le leader s’absente. 
· Les différences dans les styles de commandement ne se situent passur le plan de la réalisation de la tâche mais plutôt sur le plan de leur répercussion sur les attitudes et la motivation des subordonnés. 
· La renaissance de l’intérêt pour le leadership en psychologie sociale (I) 
· Higgins, Kruglanski et Pierro (2003): théorie des modes de régulation utilisée pour examiner la préférence des individus relativement à certains types de leadership et pour déterminer les effets potentiels de différents styles de commandement. 
· 2 modes d’auto-régulation: 

· mode “locomotion” indiquant une préoccupation pour l’action et le changement (préférence pour un style de commandement directif ou autoritaire qui met en évidence le désir d’agir et de procéder à des changements) et 
· mode “évaluation” indiquant une préoccupation pour l’évaluation et l’analyse critique des choses en les comparant les unes aux autres ( préférence pour un style participatif ou démocratique qui met en relief le désir d’analyser les choses et de participer à la prise de décision).
· La renaissance de l’intérêt pour le leadership en psychologie sociale (II) 

· Pertinence de la théorie de l’identité sociale et de l’autocatégorisation pour étudier les questions de leadership et les questions organisationnelles (Haslam, 2001). Le leadership n’est pas perçu comme objet de la psychologie des petits groupes mais plutôt comme objet de la psychologie des catégories sociales (genre, classe sociale, grouep ethnique).  
· Politiques d’action positive visent à augmenter le # de femmes ou demembres de groupes minoritaires occupant des postes de direction soulèvent des problématiques en matière de leadership. 

· Les femmes adoptent + volontiers que les hommes un style de leadership démocratique et elles sont aussi efficaces que les hommes quand elles sont en position de leadership (Eagly & Carli, 2003).
· La renaissance de l’intérêt pour le leadership en psychologie sociale (III) 

· Selon la théorie de l’autocatégorisation, le leadership est essentiellement un phénomène relationnel. Il met en relation un leader et les membres d’un groupe. 
· Quand les membres d’un groupe s’identifient fortement au groupe, ils sont + motivés à faire des efforts pour le groupe, y compris au travail. 
· Des actions du leader démontrant qu’il agit dans l’intérêt du groupe ont une grande importance pour les membres du groupe.
· + le leader manifeste clairement, par ses comportements, son allégeance au groupe et sa préférence pour les membres de son groupe, + il a de chances d’être perçu comme un leader acceptable (Haslam & Platow, 2001).
· Le groupe, le leader et la prise de décision (I)
· Quand il faut prendre d’importantes décisions, est-il préférable pour le leader, de décider seul ou de prendre une décision en groupe? Vroom & Yetton (1973): modèle normatif intégrant les connaissances dans ce domaine.
· 3 catégories principales de décisions: 

· décisions prises seul 

· décisions que le leader prend seul mais après avoir consulté le groupe 

· décisions prises en groupe 
· 2 facteurs à considérer: 

· type de problème à résoudre: + le problème est complexe, peu structuré et mal défini, et que des info supplémentaires sont nécessaires, + il peut être intéressant de consulter le groupe pour obtenir de l’aide et de l’info. Si le problème est sans ambiguïté et si une solution est clairement envisageable, le recours à des consultations peut être inutile et coûteux en temps. 
· importance du degré d’acceptation de la décision par les personnes affectées: + il importe que les personnes affectées par la décision l’acceptent, + une décision en groupe devrait être considérée. Les individus se sentent + engagés par une décision quand ils ont participé à son élaboration que quand la décision est imposée de l’exétieur.
· Le groupe, le leader et la prise de décision (II)
· 2 facteurs à considérer: 

· type de problème à résoudre: + le problème est complexe, peu structuré et mal défini, et que des info supplémentaires sont nécessaires, + il peut être intéressant de consulter le groupe pour obtenir de l’aide et de l’info. Si le problème est sans ambiguïté et si une solution est clairement envisageable, le recours à des consultations peut être inutile et coûteux en temps. 
· importance du degré d’acceptation de la décision par les personnes affectées: + il importe que les personnes affectées par la décision l’acceptent, + une décision en groupe devrait être considérée. Les individus se sentent + engagés par une décision quand ils ont participé à son élaboration que quand la décision est imposée de l’exétieur.
· Différences culturelles importantes: normes culturelles aussi.

· Distance hiérarchique faible: Canada, États-Unis, Suisse, style de commandement démocratique, participation à la prise de décision, les gens sont consultés 
· Distance hiérarchique élevée: Mexique, Malaysie, style de commandement autoritaire, meilleure disposition au travail, trouvent normal et légitime la position de pouvoir ou de leadership avec prise de décision sans consulter. 
· L’efficacité du travail en groupe 
· Approche basée sur la dynamique des groupes et de l’intérêt suscité pour les groupes restreints.
· 3 grandes problématiques:

· On peut s’interroger sur l’effet de la simple présence des autres sur le comportement individuel (coaction).

· Influence de ces situations

· Façon dont le groupe ou l’anticipation du travail en groupe influence les performances individuelles: recherches influencées par l’approche basée sur les cognitions sociales.
· La coaction 
· Effets de facilitation sociale: des effets bénéfiques de la présence des autres sur la réalisation d’une tâche quand cette tâche est familière et relativement bien maîtrisée (Zajonc, 1965). 
· Le travail fait en solitaire sera supérieur au travail fait en présence des autres quand les tâches sont peu familières et mal maîtrisées. Dans de telles conditions, le groupe risque d’accroître les difficultés plutôt que de les diminuer. 
· Même avec des tâches simples, le travail en condition de coaction présente des dangers.
· Paresse sociale: tendance chez les individus à consacrer moins d’énergie et à faire moins d’efforts quand ils exécutent une tâche en groupe plutôt que seuls. Les gens sont + fainéants en groupe que seuls surtout quand ils pensent que personne ne peut connaître la nature exacte de leur contribution individuelle. Quand les individus ne peuvent se cacher à l’intérieur du groupe et qu’on peut déterminer clairement leur contribution, la paresse sociale disparaît. Offrir aux individus de comparer publiquement leur performance individuelle à celle des autres membres du groupe est un autre moyen de motiver les individus et de réduire ce phénomène de paresse sociale en groupe. 
· L’interaction en groupe (I) 
· Dans certaines situations, les individus doivent travailler en présence des autres mais aussi travailler et interagir avec les autres, en groupe, en vue de résoudre un problème important.
· Pensée groupale (Janis, 1982):processus qui amène les groupes à prendre de très mauvaises décisions. Forme de pensée qui apparaît quand les membres d’un groupe  de cohésion élevée voient leur désir d’unanimité prendre le dessus sur le besoin d’évaluer d’une manière réaliste les différentes options possibles. Les membres du groupe sont aveuglés par la volonté de bien s’entendre avec les autres. Ils commettent donc de graves erreurs qui pourraient être évitées.
· Symptômes de pensée groupale: 4 causes principales 

· Forte cohésion au sein du groupe 

· Imperméabilité aux sources d’influence externes 

· Présence d’un leader puissant

· Situation critique
· L’interaction en groupe (II) 

· 3 phases de prise de décision: influence du groupe sur le fonctionnement des individus 
· Décisions individuelles (préconsensus)

· Discussion et décisions collectives en petits groupes, consigne étant d’arriver à un jugement unanime (consensus)

· Nouvelles décisions individuelles (postconsensus)
· Phénomène de déplacement vers l’audace (risky shift): tendance au sein des groupes à prendre des décisions + risquées, + hasardeuses ou moins sûres que celles prises par des individus (testé, 2001).
· Effet de polarisation: L’effet du groupe est de polariser les attitudes (Doise, 1969). Quand les gens discutent d’un problème en groupe, ils ont tendance à aboutir à des positions + extrêmes que celles qu’ils prendraient individuellement, et la direction de cet extrémisme dépend du point de vue prédominant dans le groupe.
· La polarisation en groupe est un processus de conformisme lié à la norme de son propre groupe, peu importe que cette norme implique une tendance vers le risque ou une tendance vers la prudence.
· La polarisation en groupe peut impliquer à la fois des dynamiques cognitives et des processus de régulation sociale. 
· L'anticipation de l'interaction en groupe
· La performance individuelle, dans la résolution de problèmes cognitifs difficiles, s’améliore quand les individus croient avoir + d’information que les autres membres du groupe avec lequel ils s’attendent à discuter, avant même que cette discussion ait lieu. 
· L’anticipation d’interaction en groupe diminue les performances individuelles des membres qui croient avoir moins d’informations que les autres membres du groupe. 
· Des processus de groupe à la création de la culture: la théorie de l’impact social dynamique 
· Théorie de l’impact social de Latané (1981) et son prolongement en une théorie de l’impact social dynamique (Latané, 1996).
· L’influence du groupe sur l’individu dépend de 3 facteurs principaux:
· le # de personnes dans le groupe cad le # de sources d’influence.

· la force de ces sources d’influence (statut, pouvoir ou ressources).

· l’immédiateté ou la proximité de la source p/r à la cible d’influence.
· Théorie de l’impact social dynamique: considère les implications du développement et de la perpétuation dans le temps des processus d’influence décrits dans la théorie de l’impact social.
· Montre comment ces processus permettent de rendre compte de la formation d’une culture au sein d’un système donné.
· Les traits distinctifs d’une culture, le fait qu’à l’intérieur d’un espace géographique donné, un ensemble d’individus partagent certaines croyances, valeurs, normes et façons de s’exprimer, un langage et des accdents particuliers peuvent s’expliquer par les processus d’influence et de communication interpersonnelle décrits dans la théorie de l’impact social. Explique la formation ou la création d’une culture. 


PRÉJUGÉS, DISCRIMINATION ET RELATIONS INTERGROUPES
· Psychologie sociale des relations intergroupes 
· Endogroupe: groupe composé des individus que nous catégorisons comme membres de notre groupe d’appartenance et auxquels nous avons tendance à nous identifier, “nous”.
· Exogroupe: groupe composé des individus qu’une personne a catégorisés comme membres d’un groupe d’appartenance autre que le sien et auxquels elle n’a pas tendance à s’identifier, “eux”. 
· On peut être membre de différents endogroupes (genre, âge, origine ethnique, handicap physique)
· Autocatégorisation:  appartenir à une ou l’autre catégorie peut changer en fonction des circonstances (ex. Nous les étudiants; eux les politiciens ou nous, les femmes; eux, les hommes).
· 3 concepts utilisés en psychologie sociale pour décrire les aspects cognitifs, affectifs et comportementaux des relations intergroupes: stéréotypes, préjugés et discrimination. 
· Stéréotypes (I) 
· Catégorisation: outil cognitif 
· Assimilation-différenciation: atténuer les différences perçues entre les éléments d’une même catégorie et accentuer les différences perçues entre des éléments appartenant à des catégories différentes.
· Entitativité: propriété d’être un groupe cohérent et homogène, unifié par des croyances et des actions, et regroupant des individus semblables et ayant un destin commun 
· Essentialisme: + on juge que les membres de l’endogroupe ou de l’exogroupe ont une forte entativité, + on est porté à croire à leur essentialisme, leur appartenance à un noyau rendant la réalité du groupe fondamentale et naturelle 
· Essentialisme psychologique: suggère que les observateurs  considèrent une catégorie “naturelle” comme le reflet de la vraie identité, nature, essence même d’un groupe. 
· Le “nous” distinct du “eux”: + grande cohérence catégorielle; idéologies nationalistes, racistes et sexistes l’utilisent pour légitimer la supériorité de l’endogroupe et la référence à des exogroupes dévalorisés. 
· Stéréotypes (II) 

· Stéréotypes: croyance qu’un groupe de personnes entretient au sujet des caractéristiques des membres d’un exogroupe. 
· Ex: UOttawa VS Carleton
· Autostéréotypes: Croyance qu’une personne entretient au sujet des caractéristiques des membres de son endogroupe. 
· Catégories naturelles: stéréotypes et autostéréotypes deviennent + saillants et + vigoureux quand ils sont perçus comme le reflet de catégories naturelles, quand les groupes peuvent être identifiés sur la base de caractéristiques physiques et visuellement repérables (genre, âge, attributs physiques)

· Ex: Les mortards des Hells's Angels

· Distinguer “connaître” les stéréotypes et les “approuver”.
· Distinction: stéréotype réfère au contenu; stéréotypisation désigne un processus. 
· Méthode Katz-Braly: technique utilisée pour mesurer les stéréotypes. Associer des groupes à des caractéristiques.
· Tableau 13.1 page 539. Stéréotypes de collégiens québécois francophones relativement à cinq groupes ethniques au Québec. 
· Biais proendogroupe 
· Tendance à adopter une attitude + favorable à l’égard des membres de son endogroupe qu’à l’égard de ceux d’exogroupes. 
· Peut se manifester sur le plan des évaluations (préjugés)et des perceptions ou croyances (stéréotypes) que sur celui des comportements (discrimination).
· Favoritisme proendogroupe: Tendance à favoriser les membres de son propre groupe p/r à ceux de l’exogroupe. 
· Attributions intergroupes 
· Le biais proendogroupe se manifeste de façon + subtile dans le domaine des attributions intergroupes. 
· Quand on observe un comportement positif adopté par un membre de l’endogroupe, on a tendance à l’attribuer à des dispositions essentiellement positives des membres de l’endogroupe. 
· Un comportement négatif adopté par un membre de l’endogroupe aura tendance à être attribué à des circonstances atténuantes mais le même comportement négatif adopté par un membre de l’exogroupe aura tendance à être attribué aux dispositions essentiellement négatives de ses membres.
· En situation de fortes tensions intergroupes, ce type d’attribution intergroupe  est + susceptible de contribuer à l’essentialisme psychologique: les bons et les mauvais. 
· Homogénéisation de l’exogroupe 
· Nous amène à percevoir qu’ “eux” sont tous pareils alors que “nous” sommes très différents les uns des autres.
· Homogénéisation de l’endogroupe 
· Augmente la cohésion interne du groupe minoritaire et assure une identité endogroupe distincte de celle de la majorité exogroupe. 
· Corrélations illusoires 
· Consistent à percevoir une relation, qui n’existe pas réellement, entre l’appartenance à un groupe et le fait de posséder certains traits inusités. 
· Les recherches sur la stabilité cognitive des stéréotypes nous aident à mieux comprendre pourquoi il est si difficile d’éliminer ce genre de perceptions.
· Effet du cas exceptionnel 
· Nos stéréotypes sont habituellement des schémas et on interprète ou on se rappelle l’information qui confirme nos schémas.
· Effet du cas exceptionnel: démontre que l’information individualisante qui contredit un stéréotype nous amène rarement à modifier le stéréotype en question. C’est l’exception. 
· Sous-groupe exceptionnel 
· Un individu qui ne se conforme pas au stéréotype peut être recatégorisé comme membre d’un sous-groupe exceptionnel qui permet de ne pas remettre en cause la généralité du stéréotype. 
· Prophétie qui s’auto-réalise 
· Favorise la stabilité cognitive des stéréotypes.
· Puisque nos comportements à l’égard d’un membre d’un exogroupe se fondent souvent sur nos stéréotypes, ils peuvent le conduire à réagir conformément à nos attentes. 
· Activation automatique de stéréotypes négatifs 
· Un stéréotype auquel nous n’adhérons pas peut influencer notre perception d’une personne sans que l’on s’en rende compte. C’est ce qu’on appelle l’effet d’activation automatique de stéréotypes négatifs à l’égard des groupes dévalorisés (Devine, 1989).
· Les concepts et techniques de la neuro-cognition permettent d’élargir notre compréhension des processus cognitifs associés aux stéréotypes ethniques.
· Méta-stéréotypes 
· Les recherches sur les méta-stéréotypes démontrent que les stéréotypes relatifs aux exogroupes peuvent aussi dépendre de l’idée que l’on se fait des stéréotypes que ces exogroupes entretiennent envers les membres de notre propre endogroupe. 
· Préjugés (I) 
· Définition: une attitude négative ou une prédisposition à adopter un comportement négatif envers un groupe, ou envers les membres de ce groupe, qui repose sur une généralisation erronée et rigide (Allport, 1954).

· S’expriment surtout sur les plans affectif et émotif. Peuvent aller du simple inconfort à la méfiance, la peur, le dégoût et l’hostilité.
· Peuvent se manifester dans les comportements verbaux et non verbaux qui expriment l’antipathie éprouvée pour les membres d’un exogroupe.

· Exemples: sexisme, antisémitisme, linguicisme, âgisme, racisme, homophobie, xénophobie.
· Échelle de distance sociale de Bogardus (1925): permet de mesurer les préjugés entretenus envers des groupes valorisés et dévalorisés.
· Instruments mesurant les préjugés contre les minorités ethniques (Berry & Kalin, 1995), l’homosexualité  masculine(Leaune & Adrien, 2004), échelle de racisme symbolique (Henry & Sears,2002), échelle d’ambivalence raciale (Katz & Hass, 1988), échelle de sexisme ambivalent (Glick & Fiske, 1996), échelle de néoracisme (Tougas et al, 1998), échelle de néosexisme (Tougas et al, 1995).
· Préjugés (II) 

· Les préjugés relatifs aux exogroupes valorisés ou dévalorisés semblent être tributaires des éléments suivants:

· croyances stéréotypiques entretenues envers l’exogroupe.

· émotions positives ou négatives ressenties à l’égard des exogroupes.

· perception qui mène à croire que les membres de l’exogroupe menacent les valeurs de l’endogroupe, ce qui correspond aux croyances symboliques.

· les expériences de vie avec les membres de l’exogroupe, incluant la fréquence et la qualité des contacts avec les groupes cibles.

· Les interventions pour réduire les préjugés ont + de chances de réussir si on fait appel aux émotions des individus plutôt qu’à leur raisonnement, qui est basé sur les stéréotypes qu’ils entretiennent déjà envers les exogroupes (Wilder & Simon, 2001). 
· Modèle intégré de la menace (MIM) (Stephan & Stephan. 2000)
· Modèle où la menace symbolique, la menace réelle et l’anxiété intergroupes seraient les prédicteurs principaux de nos préjugés contre les minorités dévalorisés.

· Facteurs prédicteurs de nos préjugés contre certains exogroupes:

· Perception que les exogroupes sont une menace réelle.

· Sentiment que l’exogroupe constitue une menace symbolique.

· Sentiment d’anxiété  quand on est en présence d’exogroupes défavorisés. 

· Racisme hiérarchique 
· Voir Encadré 13.1 pages 546-547-548. Race, racisme et néoracisme.
· Idéologie raciste selon laquelle des caractéristiques communes de certaines “races” (intelligence) les rendent supérieures aux autres (p.ex. supériorité des Asiatiques). 
· Racisme différencialiste 
· Idéologie raciste selon laquelle les différences culturelles entre les “races” considérées comme naturelles, rendent les antagonismes intergroupes inévitables. 
· Cette idéologie raciste valorise une ségrégation des “races” ou l’expulsion des minorités raciales jugées non assimilables. 
· Discrimination 
· Comportement négatif dirigé contre les membres d’un exogroupe à l’endroit duquel on entretient des préjugés (Dovidio & Gaertner, 1986).

· Discrimination institutionnelle 
· Système de lois et règlements d’un gouvernement ou d’une organisation publique ou privée qui institutionnalise le traitement inégal réservé à certains groupes dévalorisés p/r au traitement dont jouissent des groupes avantagés (ex. Pas d’embauche de membres de minorités visibles pour certains postes). 
· Ex: enlever le droit d'avorter aux femmes

· Discrimination systémique 
· Pratique touchant également tous les individus, mais qui a comme conséquence involontaire de nuire à certaines personnes, en raison de leur appartenance de groupe, quant aux possibilités d’emplois ou de promotions (p.ex. Test d’embauche biaisé culturellement). 
· Ex: aimer jouer au violon, sans même avoir vu un violon

· Double catégorisation 
· Situation dans laquelle deux catégorisations dichotomiques sont combinées pour créer des groupes d’individus qui sont différents dans chacune des catégories dont ils font partie. 
· Ex: ne pas vouloir embaucher la voisine, car on la connaît et elle est perdue. On généralise la voisine dans sa vie quotidienne à son travail.

· Syndrome de John Enryisme 
· Affection caractéristique des ouvriers afro-américains pauvres qui subissent le racisme  au quotidien et qui, à l’usure, en viennent à souffrir d’hypertension et de maladies cardiaques. 

· Personnalité autoritaire 
· Adorno et al (1959)
· A comme trait la soumission autoritaire, qui se traduit par l’acceptation sans condition, par l’individu, d’une autorité morale idéalisée, accompagnée d’un profond désir d’être associé au symbole de l’autorité et de faire partie de l’endogroupe idéalisé. 
· Repose sur le conventionnalisme, soit la conformité aux traditions et aux conventions sociales, dont la nécessité d’obéir aux lois et règlements en place. 
· A aussi des tendances à l’agression autoritaire, cad qu’elle surveille les manquements aux règlements et aux valeurs traditionnelles, puis condamne et punit les coupables. 
· Valorise le pouvoir et la fermeté; sa pensée est organisée en fonction de catégories sociales rigides.
· Échelle d’autoritarisme (Facism Scale) 
· Ethnocentrisme 
· Nom scientifique de l’attitude qui consiste à considérer son propre groupe comme le centre de l’univers et à juger tous les autres groupes en fonction du sien.
· Chaque groupe entretient sa propre fierté et son orgueil, se croit supérieur aux autres, a ses propres dieux et méprise les étrangers. 
· Chaque groupe estime que seules ses coutumes sont valables, et la constatation que d’autres groupes ont leurs propres coutumes aiguise son mépris (Sumner, 1906).
· Se caractérise:

· des attitudes positives pour l’endogroupe.

· des attitudes négatives pour les exogroupes.

· la conviction que les exogroupes sont inférieurs à l’endogroupe.
· Théorie du bouc émissaire 
· Explication du biais proendogroupe selon laquelle l’individu, après avoir vécu une frustration, déplacerait son agressivité vers les membres d’un exogroupe + faible quand la source réelle de la frustration est inattaquable. 
· Groupe de référence 
· Groupe qu’un individu adopte comme cadre de référence relativement à ses études et à ses valeurs. 
· Théorie des conflits réels (TCR) 
· Explication des attitudes et des comportements intergroupes en fonction de la compétition entre les groupes pour l’accès à des ressources limitées.
· 1ère phase: Formation des groupes 
· 2e phase: 
· Compétition intergroupes 

· Interdépendance négative 
· 3e phase: 
· Coopération inter-groupes 

· Interdépendance positive
· Théorie de l’identité sociale 
· Explication du comportement intergroupes fondée sur des aspects cognitifs (différenciation catégorielle) et motivationnels (besoin d’une identité sociale positive) qui entraîneraient les membres d’un groupe à adopter des stratégies individuelles ou collectives pour atteindre ou maintenir une identité sociale positive.
· Fig. 13.6 page 571. Représentation schématique de la théorie de l’identité sociale (TIS) (Tajfel & Turner, 1986). 
· Paradigme des groupes minimaux (PGM)
· Situation expérimentale dans laquelle la catégorisation sociale “nous-eux” est l’unique variable dépendante manipulée, laquelle peut susciter des comportements discriminatoires chez les gens qui s’identifient à leur endogroupe. 
· Comparaison sociale 
· Processus de comparaison avec les autres qui permet de se former une idée de soi-même, et de s’auto-évaluer ou d’évaluer le groupe dont on fait partie. 
· Favoritisme proexogroupe 
· Tendance à favoriser les membres de son propre groupe p/r à ceux de l’exogroupe, évaluativement et dans la distribution des ressources valorisées. 
· Compétition sociale 
· Forme de compétition motivée par l’auto-évaluation, à la suite d’une comparaison sociale, et qui vise à établir et à maintenir une distinction en faveur de l’endogroupe p/r aux exogroupes. 
· Théorie de l’équité 
· Théorie selon laquelle la perception de l’injustice sociale provoque chez l’individu un malaise psychologique qui le porte à vouloir rétablir l’équité matérielle ou psychologique. 
· Théorie de la justification du statu quo (TJS) 
· Théorie relative aux processus psychologiques qui expliquent pourquoi les groupes désavantagés adoptent les rationalisations idéologiques véhiculées par les groupes avantagés pour justifier le système en place, même quand ce système les désavantage personnellement ou collectivement. 

· Théorie de la dominance sociale 
· Selon cette théorie, les individus qui endossent l’idéologie de la dominance sociale et considèrent que les groupes “supérieurs” méritent d’être mieux traités que les groupes “inférieurs”. 
· Les individus qui endossent l’idéologie de la dominance sociale sont + susceptibles que d’autres d’être conservateurs, racistes, sexistes et homophobes. 
· Théorie de la privation relative 
· Théorie selon laquelle le mécontentement et la révolte surgissent quand les individus perçoivent subjectivement une contradiction entre leur niveau de vie actuel et celui auquel ils croient avoir droit personnellement ou collectivement. 
· Privation relative collective

· Sentiment éprouvé par une personne après qu’elle a perçu une contradiction entre le sort actuel de son endogroupe et celui auquel elle estime que les membres de son endogroupe ont droit collectivement.
· Privation relative personnelle 

· Sentiment éprouvé par une personne après qu’elle a perçu une contradiction entre son sort actuel et celui auquel elle estime avoir droit personnellement. 
· Comment atténuer la discrimination et les relations intergroupes 
· Information et éducation 

· Contacts intergroupes 

· Hypothèse du contact: hypothèse voulant que certains types de contacts intergroupes aident a combattre “l’ignorance de l’autre” et permettent aux individus de corriger leurs conceptions erronées des exogroupes et, ainsi de réduire leurs préjugés et leurs comportements discriminatoires.

· Approches sociocognitives 
· Décatégorisation et modèle de la personnalisation 
· Recatégorisation et modèle de l’identité commune
· Identification double et multiple
· Catégorisation croisée et modèle des identités sociales multiples
· Modèles sociocognitifs actuels 
· Interventions légales 
· Programmes d’action positive: le positif va à la personne défavorisée

PSYCHOLOGIE SOCIALE APPLIQUÉE: SANTÉ, JUSTICE ET TRAVAIL
· Introduction 
· Psychologie sociale appliquée: branche de la psychologie sociale qui a pour but de comprendre les problèmes sociaux et de concevoir des stratégies d’intervention permettant d’améliorer la manière de fonctionner des individus et des groupes dans différentes domaines dela vie (ex. travail, santé, justice).
· Caractère distinctif : conception des stratégies d’intervention. 
· Psychologie sociale appliquée: historique 
· Lewin (1930): père de la psychologie sociale 
· 2e Guerre Mondiale: psychologie sociale appliquée délaissée pour la psychologie sociale fondamentale et études en laboratoire.
· 1960-1970: guerre du Vietnam, assassinat du président Kennedy, revendications des droits de la personne raniment intérêt pour l’appliqué et études sur le terrain.
· 1969: revue American Psychologist, série d’articles sur l’interface entre fondamental et appliqué. 
· 1970-1980: Journal of Applied Social Psychology et Basic and Applied Social Psychology + publication annuelle d’une série de 4 volumes sur la psychologie sociale appliquée (Bickman, 1980).
· Fisher (1982): Social Psychology: An Applied Approach. 
· 1974: Programmes d’étude de doctorat en psychologie sociale appliquée (ex. Loyola University de Chicago). 
· Aujourd’hui, toujours largement étudiée et a pour but d’appliquer la théorie dans l’étude et la résolution des problèmes sociaux.
· Modèles intégratifs en psychologie sociale appliquée (I) 
· Modèle de Mayo et LaFrance (1980): précise l’objet de la psychologie sociale et ses applications. Fig. 14. 1 page 604.
· Éléments principaux (centrale) du modèle: 
· Intervention

· Amélioration de la qualité de vie

· Développement des connaissances 

· Éléments périphériques du modèle: 
· Définition du problème 

· Choix de la méthode de recherche 

· Analyse des systèmes particuliers 

· Définition du rôle 

· Évaluation 

· Interprétation 

· Les éléments centraux et périphériques peuvent se lier de 2 façons: dans le sens des aiguilles d’une montre (intervenir augmente la qualité de vie des individus et entraîne le développement de nouvelles connaissances) ou en sens inverse (comprendre une chose signifie vouloir la changer donc l’intervention influence le développement des connaissances pour qu’il en découle une nouvelle conception de ce qui peut améliorer la qualité de vie des individus). Importance de la variable “qualité de vie”.
· Modèles intégratifs en psychologie sociale appliquée (II) - PAS À L'EXAMEN
· Autres modèles intégratifs:

· Modèle d’application en science naturelle 

· Vise à solutionner des problèmes sociaux particuliers 
· Modèle purement scientifique 

· Agit à titre de collaborateur avec les membres de l’établissement qui font l’objet de l’étude.
· La psychologie sociale appliquée au domaine de la santé 
· Facteurs psychosociaux favorisant l’apparition de la maladie 

· Échec de l’autorégulation 

· Personnalité 

· Stratégies d’adaptation et stress

· Soutien social 

· Modèle visant à favoriser l’adoption d’un comportement de santé 
· Cancer, sida, maladies cardiovasculaires 
· Avant: infections, pneumonie, tuberculose: vaccins et traitements découverts donc contrôlées.
· Ne pas fumer, bien s’alimenter, faire de l’exercice, modes de prévention.
· Promouvoir la santé et ses outils de prévention: la psychologie sociale joue un rôle de premier plan. 
· Facteurs psychosociaux favorisant l’apparition de la maladie 
· Echec de l’auto-régulation 

· Personnalité 

· Stratégies d’adaptation 

· Soutien social 
· Échec de l’auto-régulation (I) 
· Il est difficile de comprendre pourquoi les individus adoptent des comportements qui ne sont pas nécessairement bons pour la santé.

· Auto-régulation: 
· Capacité d’exercer un contrôle sur ses propres états internes et sur ses processus psychologiques, et de se comporter comme il convient dans telle ou telle circonstance.
· Le comportement est alors régularisé en fonction du soi idéal, des buts, des attentes et d’autres standards.

· Désigne + précisément l’effort que fait un individu pour modifier ou arrêter un comportement impulsif.

· Échec de l’auto-régulation (II) 

· L’échec entraîne des conséquences négatives sur la santé mentale et physique des gens.

· Assez commun et à l’origine de plusieurs maladies.
· 3 facteurs peuvent l’expliquer (Baumeister et al, 1994)
· Standards: concepts abstraits indiquant comment on aimerait être, comment on devrait être. Buts personnels, attentes concernant la réaction de son entourage.
· Monitorage: se concentrer sur ce qu’on fait et ne pas perdre de vue ses objectifs. Selon Baumeister, les individus qui veulent s’auto-réguler doivent concentrer leur attention sur les buts (standards) qu’ils poursuivent (monitorage)
· Opération: la volonté et la force dont l’individu fait preuve dans l’accomplissement des actions qui lui permettront d’atteindre les buts visés. Le risque d’échouer dans l’auto-régulation de ses comportements peut être lié à ce manque de volonté ou de force pour toutes sortes de raisons: fatigue, période stressante, poursuivre en même temps plusieurs buts.
· L’autorégulation est comme un muscle. Il est possible de l’entraîner pour qu’il puisse être + fort et réponde à plusieurs demandes à la fois: ex. perdre du poids et arrêter de fumer. 
· Personnalité (I) 
· Est-ce la personnalité ou les comportements déviants qui sont les véritables déterminants de la maladie?
· Les individus dépressifs, impulsifs et névrotiques risquent + de souffrir de désordres alimentaires, d’abuser de l’alcool et des drogues.
· L’anxiété chronique amène plusieurs à fumer mais diminuer l’anxiété ne préviendra pas à lui seul le cancer du poumon, il faut que la personne arrête de fumer.
· L’interaction entre la personnalité de l’individu et la situation dans laquelle il se trouve a aussi un impact.
· Les 2 traits les + étudiés: trait consciencieux (personnalité conventionnelle, minutieuse, fiable et persévérante) et trait névrotisme (personnalité inquiète, anxieuse, émotive et insécure) du Big Five (Digman, 1990).

· Personnalité (II) 

· Une + grande instabilité émotionnelle (névrotisme) est présente chez ceux qui rapportent + de symptômes de maladie, consultent + régulièrement les professionnels de la santé, vivent + de détresse émotionnelle et qui déclare êtrede manière générale en moins bonne santé. 
· Les diabétiques consciencieux ont tendance à mieux  contrôler leur diabète.
· Les personnes consciencieuses ont tendance à vivre + longtemps.
· Personnalité de type A: ensemble de caractéristiques connexes entre elles comme la compétitivité, ambition élevée, désir de contrôle élevé, hostilité, sentiment d’urgence, impatience, irritabilité, cynisme. Applique constamment la formule “La vie n’est pas éternelle” et fait + en moins de temps. Parle vite, marche vite, coule la parole, se sent toujours pressée, travaille de façon acharnée, est très impatiente et + entreprenante que les autres. Risque de développer des maladies cardiovasculaires dans des situations de vie stressantes.

· Personnalité de type B: Les personnes optimistes ont une meilleure santé, moins de symptômes de maladies, surmontent + facilement les chirurgies cardiaques et ont un meilleur système immunitaire, s’adaptent mieux aux événements stressants, mettent en place des stratégies d’adaptation adaptées au lieu de fuir ou éviter les problèmes.

· Stratégies d’adaptation 
· Stress: représentation mentale d’une transaction particulière et problématique entre la personne et son environnement. Fig. 14. 2 page 609 Modèle transactionnel du stress de Lazarus & Folkman (1984).
· Ce qui est stressant pour l’un peut ne pas l’être pour l’autre. Les degrés de stress varient selon les circonstances chez une même personne.
· Modèle basé sur les concepts d’évaluation (faite par la personne du degré de stress que comporte une situation) et de stratégies d’adaptation (“coping”, ensemble des efforts cognitifs et comportementaux ayant pour but de maîtriser, réduire ou tolérer les obstacles internes ou externes qui menacent ou dépassent les ressources d’un individu.
· 2 fonctions principales:
· maîtriser ou modifier le problème qui introduit du stress dans l’environnement, stratégie centrée sur la situation.

· réguler la réponse émotionnelle du problème, stratégie centrée sur l’émotion. 

· Exemple de stratégie négative et inactive: procrastination, tendance à remettre à + tard une action et qui s’accompagne d’un état de malaise moral. 
· Soutien social 
· L’être humain possède un instinct grégaire. Il cherche à entrer en contact avec les autres, et les relations qu’il noue l’aident à faire face aux petits et aux grands problèmes de la vie. 
· Soutien social: réfère à l’aide qui nous est fournie par les personnes qui nous entourent et joue un rôle thérapeutique pour notre santé psychologique et physique.
· Permet de surmonter les difficultés, de résister au stresset de prévenir la maladie (Lafrenière, Ledgerwood & Docherty, 1997).
· Considérer l’étendue des relations sociales d’un individu. + les gens ont de relations sociales, + ils vivent vieux. 
· La qualité de la relation et le degré d’intimité semblent + significatifs que le # de relations que l’individu entretient avec d’autres pour prédire son bien-être physique et psychologique.
· Importance des groupes d’entraide. Soutien social prend plusieurs formes: soutien moral (amour, empathie, sécurité), soutien tangible (service, argent), soutien informationnel (conseils, informations, rétroaction).  

· Observance du traitement et maintien du changement 
· Soutien social joue un rôle important.
· Exemple: désordre alimentaire, diabète, alcoolisme.
· + l’individu se sent soutenu par les professionnels de la santé, + il suit son traitement. Ceux qui informent leurs patients sur leur maladie, qui leur enseignent des moyens de s’adapter au changement et leur laissent la possibilité de faire des choix dans le traitement à suivre apportent au patient un soutien informationnel et augmentent leur taux d’observance du traitement.
· Le soutien est source de vitalité, de confiance et d’espoir. 
· Modèles visant à favoriser l’adoption d’un comportement de santé: promotion de la santé 
· Fig. 14.3 page 613 Le modèle de la croyance à la santé. Modèle pour promouvoir des mesures préventives. Points communs avec la théorie de l’action raisonnée car il considère que l’individu est maître de son propre comportement. Propose qu’il existe un lien direct entre les croyances et le comportement et pas de lien indirect par la variable médiatrice, l’intention du comportement.

· Facteurs: sociodémographiques (SSE), accès au système de santé, personnalité, soutien social, facteurs cognitifs (Taylor, 1991). 
· Facteurs cognitifs: 2 concepts

· Croyances de l’individu relatives à la probabilité d’être atteint d’une maladie.
· Perception qu’a l’individu qu’une action particulière lui permettra de prévenir cette maladie.
· Modèle de la croyance à la santé 
· Vulnérabilité perçue: perception subjective qu’une personne a du risque de contracter une maladie. Dépend des connaissances qu’a l’individu de la maladie et des chances de la contracter. 
· Gravité perçue: Impressions concernant la gravité de la maladie quand elle est contractée ou qu’elle n’est pas traitée.+ l’individu perçoit que la maladie est grave,  il sera motivé à agir de façon à la prévenir.
· Coûts et bénéfices: Analyse de rapport que fait l’individu concernant le traitement et les comportements qu’il doit adopter. 
· Incitatifs à agir: Rappel concernant le problème de santé possible. Sont de 2 ordres:

· Incitatif externe (ex. Recommandations d’un professionnel de la santé ou annonce dans les médias)

· Incitatif interne (ex. Apparition de symptômes de la maladie).
· Programmes basés sur le modèle: abandon du tabac, exercice physique, port du casque protecteur à vélo et vaccination contre les maladies infectieuses. 
· Modèle précurseur des théories sur l’éducation en matière de santé. Lacunes:

· plusieurs études n’ont pu reproduire qu’en partie les effets escomptés des variables du modèle.
· toutes les études n’opérationnalisent pas nécessairement de la même manière les variables que comporte le modèle et ne les mesure pas de la même façon.
· Théorie du comportement planifié 
· Selon cette théorie, on veut qu’un individu modifie son comportement, il faut d’abord l’amener à changer ses intentions de comportement. 
· L’individu adoptera de nouveaux comportements s’il a l’intention ferme de le faire. 
· Modèle transthéorique ou modèle des stades de changement 
· Prochaska& DiClemente (1983): modèle qui a pour but de présenter les différents stades du changement d’un comportement de santé. L’effet du stade de changement  est le + important déterminant du comportement de santé. Stades:
· Précontemplation: l’individu n’a pas l’intention d’abandonner le comportement nuisible à sa santé. Le comportement ne lui paraît pas problématique et il ne serait prêt à l’abandonner que dans una avenir lointain (+ de 6 mois). 
· Contemplation: l’individu envisage sérieusement de changer son comportement dans les 6 mois à venir. S’il ne passe pas à l’action dans les délais, il restera à ce stade durant quelques années (en moyenne 2 ans). Ca prend 6 mois pour changer une habitude.
· Préparation: l’individu a l’intention de changer de comportement dans le mois qui suit, il sait déjà quelles actions il devra accomplir pour enrayer le comportement nuisible. 
· Action: l’individu parvient à changer son comportement. Toutefois à ce stade moins stable, l’individu est exposé à reprendre ses vieilles habitudes. 
· Maintien: après avoir connu du succès durant les 6 mois que dure le stade de l’action, l’individu accède au stade du maintien. Il continue de maintenir le comportement de santé qu’il a adopté jusqu’à ce qu’il n’y ait plus de risque de rechute. 

· La psychologie sociale appliquée au domaine de la justice 
· L’appareil judiciaire constitue une société miniature où interagissent plusieurs acteurs: enquêteurs, témoins, juge, membres du jury. 
· Tous doivent être justes et impartiaux idéalement.
· Plusieurs variables (préjugés, stéréotypes) peuvent altérer le jugement et leurs comportements. 
· Sélection du jury 
· Procédures légales de sélection du jury (pas à l'examen)
· Récusation motivée 

· Récusation péremptoire 
· Facteurs qui influencent la sélection du jury
· Facteurs sociodémographiques 

· Attitudes
· Sélection scientifique du jury
· Biais identifiés chez les candidats jurés 

· Biais d’indulgence 

· Biais d’autoritarisme 
· Préjugés des candidats jurés 
· Préjugé fondé sur l’intérêt 

· Préjugé dû au conformisme 

· Préjugé générique 

· Préjugé spécifique 
· Procédures légales de sélection du jury
· Récusation motivée: exclusion fondée sur des motifs sérieux tels que ceux constitués par des croyances, opinions et préjugés qui empêchent le candidat juré de prendre une décision basée sur la preuve (Dufresne, 2001).
· Récusation péremptoire: dans ce cas, les avocats n’ont pas à justifier les raisons qui les amènent à refuser certains candidats et à en admettre d’autres. Les avocats ont intérêt à faire des choix judicieux. 
· Facteurs qui influencent la sélection du jury
· Facteurs sociodémographiques: genre, ethnie, niveau d’instruction, SSE.
· Les avocats s’appuient sur leurs théories implicites de la personnalité (Leyens, 1983), croyances générales non scientifiquement fondées, qui concernent les autres et qui ont pour but d’expliquer ou de prédire son comportement.
· 3 sources de ces impressions: caractéristiques physiques, informations verbales, appartenance à un groupe.
· Attitudes des jurés: recherches sur le voir dire, ensemble des auditions au cours desquelles les avocats interrogent tour à tour les candidats jurés sur divers sujets susceptibles d’influencer leur verdict. La sélection scientifique du jury est une méthode américaine controversée en matière de sélection des jurés. 
· Sélection scientifique du jury 
· Biais identifiés chez les candidats jurés: préjugés favorables envers la Couronne et la défense. (ce n'est qu'un explication des deux autres BIAS - ne pas le compter dans les biais)
· Biais d’indulgence: attitudes qui favorisent la défense; le biais consiste à penser que “ce qui est beau est bon”.

· Biais d’autoritarisme: attitudes qui favorisent la Couronne et qui tendent ainsi à ne pas tenir compte du droit de l’accusé à la présomption d’innocence jusqu’à preuve du contraire.
· Tableau 14.1 page 620. Énoncés du Juror Bias Scale servant à déceler les biais favorables envers la Couronne et la défense (Kassin & Wrightsman, 1983). 

· Préjugés des candidats jurés 
· 4 catégories peuvent biaiser la fin d’un procès 

· Préjugé fondé sur l’intérêt: juré qui est mêlé de près ou de loin à l’affaire jugée car il a un intérêt personnel dans le procès ou a des relations économiques, sociales ou familiales avec le défendeur, la poursuite ou les témoins.

· Préjugé dû au conformisme: juré qui appartient à une communauté manifestant un vif intérêt pour le procès et qui tend à faire valoir certaines idées véhiculées dans sa communauté plutôt que de tenir compte, dans son jugement, uniquement des éléments de preuve présentés en cour. 

· Préjugé générique: croyances ou attitudes stéréotypées du juré concernant certains groupes sociaux ou des événements; le juré peut se forger une opinion erronée des personnes impliquées dans le procès.

· Préjugé spécifique: Attitudes et croyances qui empêchent le juré de juger impartialement de la culpabilité ou de l’innocence de l’accusé.Peut être causé par la publicité dans les médias et les opinions exprimées dans la communauté.

· Présélection judiciaire du tableau des jurés Tableau 14.3 page 622 
· Éléments de preuve 
· Sources de biais susceptibles de nuire aux interrogatoires 
· Fausses confessions: Veiller à ce qu’aucune personne innocente soit déclarée coupable. Test d’ADN. Désir de conformité. Fausse confession induite par persuasion sans coercition (Ofshe & Leo, 1997).
· Méthodes d’interrogation: le juge doit évaluer si les personnes chargées de l’enquête ont usé de moyens de contrainte ou intimidation pendant leur interrogatoire: isolement prolongé de l’accusé, privation de nourriture, eau, sommeil, abus physiques et menaces.
· Erreur attributionnelle fondamentale: tendance à faire des attributions dispositionnelles plutôt que situationnelles; phénomène qui peremet d’expliquer pourquoi, malgré l’utilisation évidente de méthodes d’interrogation abusives, les jurys rendent un verdict de culpabilité dans des causes où le suspect a avoué avoir commis un crime qu’en réalité il n’a pas commis. 
· Caméra vidéo: quand il lui est demandé de rejeter les aveux d’un accusé,la cour doit faire preuve de vigilance et analyser l’influence des camérassur la perception et la prise de décision des jurés.
· Comment distinguer la vérité du mensonge 
· En moyenne, les gens mentent 2 X par jour.
· 4 principaux motifs du mensonge 
· préservation ou valorisation de l’image de soi.

· persuasion en vue de l’obtention d’un avantage.

· évitement des conflits 

· sympathie envers l’interlocuteur ou la crainte de le décevoir (désirabilité sociale)

· La détection des mensonges relève de la chance.
· Recours au polygraphe (détecteur de mensonges): instrument dont la capacité à détecter les mensonges est loin d’être considérée comme éprouvée. Il est difficile de différencier correctement les innocents anxieux des individus coupables. 
· Analyse du langage verbal (inflexions de la voix, rapidité du débit, fréquence des mots) et non verbal (remuement des mains ou des pieds, mouvements des muscles faciaux) permet de distinguer la vérité du mensonge.
· + le suspect hésite à répondre, + il y a de chances qu’il ait commis le crime (Seymour et al, 2000). 
· Témoins oculaires 
· La recherche montre que:

· la mémoire des témoins oculaires est loin d’être infaillible.

· certains facteurs psychologiques et situationnels peuvent affecter la valeur d’un témoignage oculaire.

· les juges, jurés et avocats sont peu renseignés sur ces derniers.
· La mémoire du témoin oculaire peut être influencée de 3 façons:

· incapable d’enregistrer les faits (codification)

· perdre au fil du temps ce qui avait déjà été enregistré (stockage)

· être incapable de récupérer les faits enregistrés et conservés (récupération).
· Codification des faits 
· Des facteurs situationnels: éclairage, distance physique, distraction, durée du regard, bruit ambiant et consommation d’alcool ou de drogues peuvent affecter significativement la perception du témoin oculaire et la codification des faits.
· Effet du stress et autres facteurs psychologiques: attention fixée sur un élément central de la scène, agresseur, victime ou arme du crime; souvenir des éléments périphériques affaibli par les émotions (rappel des lieux, temps, autre détail). 
· Effet de focalisation sur l’arme du crime (weapon focus effect): cet effet s’expliquerait par 2 causes 1. les gens sont habituellement agités en présence de stimuli menaçants et 2. vu son caractère inattendu, les témoins concentrent toute leur attention sur l’arme du crime plutôt que sur le visage de l’agresseur, et ce, même dans des situations anodines.

· Biais d’identification selon l’origine ethnique (cross-race identification bias): la difficulté qu’ont les témoins oculaires à reconnaître et à différencier les suspects qui appartiennent à une autre origine ethnique que la leur (Malpass & Kravitz, 1969). 
· Le stockage et la récupération des faits 
· Effet de désinformation (misinformation effect): les rumeurs véhiculées dans la collectivité et les médias constituent des éléments qui viennent déformer le souvenir (Loftus & Palmer, 1974).

· + l’espace de temps qui sépare un événement et son rappel à la mémoire est grand,+ le souvenir de ce dernier devient imprécis ou risque d’être oublié.

· Un des principaux facteurs qui contribuent à émousser le souvenir du crime est la consolidation de nouveaux renseignements confiés à la mémoire après ce dernier (Loftus & Palmer, 1996).
· Pour empêcher la contamination des preuves d’identification, la cour veille à réduire le + possible l’intervalle du temps qui sépare la mise en accusation d’un suspect et l’ouverture de son procès.
· Le juge peut-il influencer le verdict? 
· Le juge répond aux questions concernant la présomption d’innocence, le fardeau de la preuve, la démonstration de culpabilité “hors de tout doute raisonnable”. 

· Fig. 14.4 page 629 
· Les participants sont influencés par les comportements non verbaux des juges au cours des instructions aux jurys. 
· Délibération du jury 
· Fig. 14.5 page 630. 
· Processus décisionnel: 3 étapes 
· étape d’orientation: déterminer la marche qui sera suivie, qui dirigera les délibérations, examen des faits, interprétation des faits, liste de questions pour le juge, exposé de l’opinion personnelle de chacun des jurés sur la culpabilité de l’accusé.
· étape des conflits: suit le premier vote des jurés, unanimité sinon “le jury est dans l’impasse” et est dissous.
· étape de réconciliation: chacun des jurés a l’occasion de d’exprimer sa satisfaction concernant l’issue du procès et ses excuses à ceux avec qui il est entré en conflit. Rapports de convivialité entre les membres du jury. 
· Juré et jury: biais d’indulgence, il suffit de peu pour ébranler la légitimité d’un procès. 
· La psychologie sociale appliquée au travail 
· Satisfaction au travail
· Déterminants de la satisfaction au travail
· Caractéristiques du travail

· Environnement psychosocial du travail

· Caractéristiques personnelles des travailleurs 
· Conséquences de la satisfaction au travail
· Absentéisme, intention de quitter et départ volontaire 

· Rendement des travailleurs 
· Stress et adaptation psychologique au travail
· Facteurs contextuels liés au travail

· Caractéristiques individuelles 
· Satisfaction au travail 
· Définition: état émotionnel positif et agréable résultant de l’évaluation qu’un individu fait de la pratique de son travail (Locke, 1976). 
· Cet état le dispose à répondre favorablement ou défavorablement aux exigences de sa tâche (Steers & Porter, 1991). 
· Notions connexes: engagement organisationnel et implication au travail (Allen & Meyer, 1990; Kanungo, 1982).
· Déterminants de la satisfaction au travail (I) 
· Fig. 14.6 page 633. Déterminants et conséquences de la satisfaction au travail.
· Caractéristiques du travail: nature du travail et contenu des tâches. 5 caractéristiques des tâches:

· Variété des habiletés requises 

· Identification aux tâches 

· Importance des tâches 

· Autonomie 

· Rétroaction 
· Déterminants de la satisfaction au travail (II) 

· Environnement psychosocial du travail: climat de travail, sentiment d’équité et de justice organisationnelle, possibilité d’obtenir une promotion, augmentation salariale ou une prime (système de récompenses). 

· Climat de travail: Style interpersonnel des gestionnaires: style informationnel (encourage le travailleur à faire des choix, à prendre des décisions, et il le soutient dans sa démarche) et style contrôlant (différentes formes de contrôle et de pression qui contraignent ou obligent l’employé à exécuter des tâches précises et à prendre certaines décisions). 
· Sentiment d’équité et de justice organisationnelle: perception que l’entreprise traite l’employé de façon juste et équitable. Théorie de l’équité. 3 types:

· Justice distributive: l’employé reçoit une récompense qu’il estime lui être due selon les règles de l’équité.
· Justice procédurale: les processus de décision relatifs à l’attribution des salaires sont considérés comme équitables.
· Justice interactionnelle: quand les rapports de supérieur à inférieur sont respectueux et sincères.
· Déterminants de la satisfaction au travail (III) 

· Système de récompenses au travail: promotions, primes de rendement, programmes de reconnaissance, utilisé dans différents secteurs de l’industrie. 
· Théorie des attentes ou théorie de l’expectation (Vroom, 1964): le système de récompense influence la satisfaction au travail dans la mesure où le travailleur leur accorde de l’importance. 

· Pour améliorer la satisfaction au travail, il vaut sans doute mieux miser sur autre chose que les récompenses telles que les augmentations de salaires: climat de travail, promotions ont + d’importance.
· Déterminants de la satisfaction au travail (III) 

· Caractéristiques personnelles des travailleurs 
· Motivation au travail: théorie de l’auto-détermination, pression interne et pression externe, motivation non autodéterminée = contrainte et pression; motivation auto-déterminée= plaisir et liberté.
· Conséquences de la satisfaction au travail (I) 
· Conséquences de la satisfaction au travail: comportements prosociaux (engagement organisationnel et comportements discrétionnaires) et performance au travail (rendement des travailleurs et productivité des organisations).
· Conséquences de l’insatisfaction au travail: comportement d’effacement (absentéisme, intention de quitter et départ volontaire) et comportement contreproductif (vols et violence au travail)
· Stress et adaptation psychologique au travail (I) 
· Facteurs contextuels: facteurs physiques, psychosociaux et organisationnels
· Environnement physique du travail: variations de la température, éclairage, bruit, exposition à des produits ou à des substances toxiques, qualité de l’air, aire de travail et ergonomie du travail. 
· Surcharge de travail: demandes cognitives, émotionnelles ou physiques excessives p/r au temps accordé pour effectuer le travail exigé, réaménagement des effectifs ou une sous-charge de travail, absence de responsabilités ou de stimulations au travail. 
· Stress et adaptation psychologique au travail (II) 

· Absence de ressources psychosociales au travail: 
· réseau social fournit de l’information, des rétroactions, de l’assistance en case de difficultés, de l’aide matérielle et de la valorisation, permet de recevoir de l’aide dans les situations stressantes, fournit du soutien social, facilite la gestion des situations de travail exigeantes pour l’employé. 
· L’autonomie au travail, la capacité du travailleur à prendre des décisions et la possibilité d’exercer un certain contrôle sur son travail favorise aussi l’adaptation. Permet de tolérer ou de réduire les exigences propres au travail.
· Fig.14.7 page 641 Modèle demande-autonomie au travail.  Met l’accent sur l’interaction entre la demande psychologique des travailleurs et leur degré d’autonomie au travail pour prédire leur adaptation psychologique.
· La demande psychologique réfère à la quantité de travail à accomplir, aux exigences de la tâche et aux contraintes de temps imposées pour réaliser un travail: la charge de travail.
· Modèle qui repose sur 2 hypothèses: tension au travail et apprentissage actif: diagonales A et B dans fig. 14.7.
· Modèle organisationnel qui ne tient pas compte des différences individuelles 
· Stress et adaptation psychologique au travail (III) 

· Facteurs ou caractéristiques individuels 
· Rôle de l’intelligence émotionnelle: intègre le système émotionnel de l’individu dans une perspective d’adaptation sociale, ce qui rend possible l’élaboration d’une théorie sur les différences individuelles liées aux compétences émotionnelles (Salovey & Pizarro,1997).

· Définition de l’intelligence émotionnelle: capacité à utiliser ses propres émotions et celles des autres pour réaliser ses objectifs (Mayer & Salovey, 1997). Associée à la qualité du leadership., aux performances individuelles et au rendement des équipes de travail.

· Intelligence émotionnelle 
· 4 compétences émotionnelles:
· capacité de reconnaître ses propres émotions 

· capacité d’utiliser ses émotions dans la communication.

· capacité de gérer ses émotions et celles des autres 

· capacité de comprendre les causes et les conséquences des émotions.
· En situation de stress, les individus capables de gérer les émotions des autres présentent moins de symptômes dépressifs, souffrent moins de solitude et ont moins d’idées suicidaires. 
· Phénomène associé: résilience.

