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Persuasion et psychologie sociale

Ivana Marcova o _ o
Les premicres tentatives de changer 1’opinion d’autrui sont aussi anciennes que

le langage humain. Pendant des siécles, la persuasion, la rhétorique et la manipulation
des opinions ont suscité I’intérét des hommes politiques, des éducateurs, des écrivains
et des philosophes. A 1’opposé, I’étude de la persuasion par la psychologie sociale est
relativement récente. La psychologie sociale est elle-méme une discipline trés jeune.
Elle s’est constituée en discipline pendant la Deuxiéme guerre mondiale, et la
persuasion en est devenue d’emblée I’un des themes favoris. Aujourd’hui, les travaux
sur la persuasion occupent une part importante des recherches en psychologie sociale
et recoupent d’autres domaines majeurs tels que les processus d’influence, les
attitudes et les changements d’attitude, la convergence et la déviance, 1’acceptation
des normes sociales, la communication et la propagande.

On trouve une section ou un chapitre consacre a la persuasion dans la plupart
des manuels de psychologie sociale. Dans le récent The Persuasion Handbook ;
Developments in Theory and Practice (Dillard et Pfau 2002) qui se compose de 874
pages et est censé refléter 1’état actuel de la recherche, les auteurs rappellent qu’au
milieu du xx° siécle « les méthodes des sciences sociales, se servant a la fois de
théories abstraites et d’un travail systématique d’observation, se sont progressivement
développées » et que ce manuel « présente la perspective la plus récente en science de
la communication » (Dillard et Pfau 2002, pp. IX-X). D’un point de vue conceptuel,
cette perspective nait des imposants travaux sur la persuasion de masse, 1’étude
quantificative des attitudes et la prévision des comportements qui ont été menes sur
les soldats américains pendant la Deuxieme guerre mondiale. Ce travail massif a été a
I’origine des études ultérieures réalisées par Carl Hovland et qui ont donné naissance,
aprés la guerre, au célébre Yale Communication Program (ycp). Ce programme
prenait pour point de départ de 1’étude de la persuasion la célebre formulation de
Lasswell : « Qui dit quoi, a qui et avec quel effet ? ». Les recherches générées par
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le YCP au cours des années cinquante et soixante ont attiré nombre d’excellents
psychologues sociaux vers les Etats-Unis. Le modéle communicatif sur lequel il
s’appuyait affirmait que le fait d’« étre persuadé » désigne des situations ou 1’on
modifie le comportement du récepteur a travers des transactions symboliques (des
messages). Ces derniéres agissaient par attrait et force coercitive sur la raison et les
émotions de la personne en train d’« étre persuadée » (Miller 1980/2002). Ce modele
présuppose qu’un individu, grace a sa faculté de raisonner logiquement, accepte
I’information, 1’évalue, 1’¢labore et en tire des conclusions logiques. Des théories
classiques de la psychologie sociale expérimentale, telles que la dissonance, le
changement d’attitude, la théorie de I’inoculation, le modéle ELM (Elaboration
Likelihood Model) et tant d’autres procédent d’élaborations et de développements de
cette approche.

3

Pour imposant qu’il soit, ce mod¢le ne raconte qu’une partie de I’histoire de la
persuasion dans la psychologie sociale contemporaine. D’autres théories de la
persuasion se sont développées a partir d’hypotheses différentes, se tournant vers le
role de la persuasion dans les sociétés complexes d’aujourd’hui, dans la technologie
et dans les médias. Ces approches se focalisent moins sur le changement d’attitudes
que sur la communication, I’influence sociale et les processus groupaux. Les articles
qui forment ce numéro de la revue Diogene reflétent cette diversité d’approches. On
y trouvera a la fois des études consacrées a des recherches axées sur les attitudes et le
changement d’attitudes et des articles focalisés sur 1’étude de I’influence et de la
communication.

4

Richard Petty et Pablo Brifiol présentent une tendance actuelle de la psychologie
sociale qui se propose d’expliquer les processus psychologiques sous-jacents aux
changements d’attitude. Ils esquissent également un cadre théorique permettant
d’expliquer les conditions sous lesquelles les différents mécanismes persuasifs sont
susceptibles d’influencer le jugement des gens et examinent minutieusement les
variables dont se composent les mécanismes psychologiques qui entrent en jeu dans
le processus persuasif. Ils articulent ce processus en différentes catégories signifiantes
et fournissent de la sorte un guide permettant d’organiser et faciliter 1’acces aux
principales publications en la matiere.
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Cependant, la plupart des auteurs abordent la persuasion sous I’angle des
processus d’influence et de communication sociale, et le font a partir de perspectives
différentes. Jorge Jesuino aborde la question des rapports existant entre 1’influence
sociale et la persuasion. Il met en présence, dans le domaine des recherches sur
I’influence, les modeles américains et européens, ces derniers se concentrant sur les
processus et la polarisation de groupe. Jesuino affirme que les travaux sur la
persuasion devraient se centrer davantage sur la construction de la signification par
les sujets, selon le modele, par exemple, d’un constructivisme dialogique a la Piaget,
Bakhtine, Vygotsky et Moscovici.

Martin Bauer fait valoir le caractere partiel d’une explication de 1’influence
sociale axée sur I’intersubjectivité et suggere que la théorie de I’influence sociale
devrait aussi inclure 1’idée d’interobjectivité. Il traite de 1’influence sociale a partir du
phénomene du fait accompli, auquel la psychologie sociale devrait accorder une
attention accrue dans le contexte technologique contemporain, ou les relations
interpersonnelles passent de plus en plus par la médiation des objets et des artefacts.

Tout aussi ancienne que le langage, la persuasion connait maintes
transformations historiques. Ces derniéres surviennent en différentes conditions
socioculturelles. Stéphane Laurens analyse des phénomenes d’influence tels que la
possession, I’hypnose, la suggestion, le somnambulisme et le mesmérisme pour
montrer leurs divers avatars historiques. Il souligne le fait que, dans certains cas,
I’influence peut conduire a une allégeance passive et arbitraire de I’individu a
I’autorité, tandis que, dans d’autres circonstances, certes plus rares mais souvent
négligées, c’est I’effet inverse qui se produit. L’influence peut s’avérer précieuse
pour stimuler la créativité, I’intelligence, la pensée critique et 1’acuité des sens.

Clélia Nascimento-Schulze attire notre attention sur I’importance des études sur
la communication persuasive dans les sociétés complexes d’aujourd’hui, notamment
en ce qui concerne la transmission et la divulgation scientifiques. Dans le cas du
Brésil, un pays en train de connaitre un développement rapide, nombre d’efforts sont
déployés pour accroitre ’attention sociale vers la science. De telles initiatives ont
amené a multiplier les conférences, les revues grand public, les médias et les musees
de la science. La connaissance et les innovations scientifiques sont vues comme des
accelérateurs du développement economique du pays. On peut se demander si cette
prolifération d’activités est positive ou négative, si elle porte davantage sur
I’éducation ou sur la persuasion.
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Les changements survenus dans notre perception du temps procedent aussi du
fait que nous sommes reliés en permanence par le réseau des technologies de
I’information. Les nouveaux médias ont introduit de nouvelles méthodes de
persuasion et posé¢ de nouveaux défis aux sociétés d’aujourd’hui. Helene Joffe
explore les liens entre images et persuasion, d’une part, et des émotions telles que la
peur, la répulsion ou I’empathie, d’autre part. Elle porte au jour un certain nombre
d’aspects parfois négligés de la persuasion ainsi que de nouvelles possibilités offertes
par les médias.

Le texte de Li est consacré aux traits spécifiques de la culture chinoise. La
cosmologie du yang et du yin, articulée autour de deux forces directrices de 1’univers,
marque egalement la vie sociale et les relations entre le moi et les autres. Ces couples
de forces antinomiques et complémentaires a la fois, telles que supérieur/subordonné,
moi/autrui, individu/sociéte, sont dialogiquement interdépendantes dans le processus
de la communication et de la persuasion. Ce processus, a son tour, represente la clé
pour atteindre I’harmonie et pour résoudre les conflits qui se présentent dans
I’interaction quotidienne. La Chine moderne a ¢été marquée par la confrontation
idéologique, par la destruction et la reconstruction. Les systemes idéologiques,
politiques et économiques antagoniques que sont le confucianisme traditionnel,
I’orthodoxie marxiste et le capitalisme coexistent dans la Chine actuelle.

Outre ces themes porteurs, ayant trait aux attitudes sociales et aux processus
d’influence, d’autres idées sont abordées dans ce volume. La plupart de la
psychologie sociale contemporaine se focalise sur le rdle de la pensée consciente
dans I’étude sur I’influence, négligeant I’inconscient. Alors que [’existence de
processus inconscients est connue depuis longtemps, elle n’a pas fait I’objet d’¢tudes
systematiques. Comme [’affirme Serge Moscovici (1993), la psychologie sociale
semble étre génée par I'inconscient, qu’elle a tenu a I’écart de ses recherches.
L’inconscient rompt en effet avec « les codes traditionnels de bienséance qui
protégeaient une psychologie respectable de toute intrusion de la folie et de la psyché
sociale » (p. 39). Toutefois, I’étude de I’inconscient dans le domaine de la persuasion
et de I’influence connait un nouvel intérét. Plusieurs auteurs 1’évoquent tout en
décrivant la présence d’automatismes dans les mécanismes de la persuasion (Jesuino,
Laurens, Markova).

La persuasion est un phénomene qui se déroule dans un plus large contexte
communicatif. Elle est reliée a d’autres phénoménes tels que le « fait accompli »
112



2017 J 39 (ol deal) — (paldl) sanll f‘JL*-o

(Bauer), la rhétorique (Scarantino), la violence (Sanchez Mazas), la suggestion et
I’hypnose (Laurens), les processus d’apprentissage (Petty et Brifiol) ou encore la
propagande (Markov4). A travers 1’approfondissement de ces phénoménes, la
psychologie sociale sort de ses limites disciplinaires et se lic a d’autres sciences de

I’homme et de la société.

Références

e DILLARD, P. et PFAU, M., (éds), The Persuasion Handbook. Developments in Theory and
Practice, Thousand Oaks, Sage 2002.

e MILLER, G. R., « On Being Persuaded : Some Basic Distinctions », dans : M. E.ROLOFF et G.
R. MILLER (éds.), Persuasion: New Directions in Theory and Research, Thousand Oaks, Sage 1980,
pp. 11-28 ; réimp. dans : P. DILLARD et M. PFAU, (éds),The Persuasion Handbook. Developments in
Theory and Practice, Thousand Oaks, Sage 2002, pp. 3-16Moscovicl, S., « The Return of the
Unconscious », Social Research, 60, 1993, pp. 39-93.

el s

! _DILLARD, P. et PFAU, M; The Persuasion Handbook; Developments in Theory and Practice;
Thousand Oaks, Sage 2002.

2 -Ibid ; pp. 10-9
$_(**) (YCP)/ Yale Communication Program

4 _MILLER, G. R., « On Being Persuaded : Some Basic Distinctions », dans : M. E.ROLOFF et G.

R. MILLER (€éds.), Persuasion: New Directions in Theory and Research, Thousand Oaks, Sage 1980,
pp. 11-28 ; reimp. dans : P. DILLARD et M. PFAuU, (éds),The Persuasion Handbook. Developments in
Theory and Practice, Thousand Oaks, Sage 2002, pp. 3-16

5 _ Markova lvana ; Persuasion et psychologie sociale ; Diogéne; 1/2007 (n° 217) ; pp 3-6.
6 - Serge Moscovici ; , S., « The Return of the Unconscious », Social Research, 60, 1993, pp. 39-93.

113



plla,

2017 JY) (omilimd) — Cpalil) 220y

114



