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COLLECTION U • SCIENCES DE LA COMMUNICATION


Notre société est devenue une société de communication, notamment avec l'avènement des médias de masse dans les années d'après-guerre et le développement plus récent des technologies de communication.

Depuis un peu plus de vingt ans, un champ disciplinaire appelé « Sciences de l'information et de la Communication » (SIC) essaie de se constituer. Il se veut « interdisciplinaire», empruntant ses théories et ses concepts à de nombreuses sciences humaines et sociales: psychologie, sociologie, philosophie, linguistique, anthropologie, gestion... Mais il reste encore à structurer ce champ disciplinaire au plan de sa réflexion épistémologique. La tyrannie de « l'idéologie de la communication » comme la tyrannie des pratiques diverses semblent être des freins permanents à la constitution d'une vraie « communicologie».

Les ouvrages de cette collection veulent d'abord ouvrir des débats épistémologiques, théoriques et méthodologiques conduisant à l'autonomie intellectuelle du champ de recherche sur la communication. Ils veulent ensuite apporter des outils théoriques, des méthodes nouvelles et proposer également des concepts nouveaux pour permettre les avancées scientifiquement nécessaires à la communauté des chercheurs.

Après les ouvrages Nouvelles Méthodes d'étude des communications, Théorie des processus de la communication et Approche systémique et communicationnelle des organisations, cette publication apporte un nouvel élément d'importance aux fondements théoriques des sciences « info-com».
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Introduction

Toute parole est tentative d'influence d'autrui.

Lorsque je dis cela, en effet, je tente de faire passer cette idée. Pourquoi, en tête de ce livre, cette parole a-t-elle du « poids » et risque-t-elle de vous frapper, voire d'être acceptée par vous? Quels sont les mécanismes qui interviennent dans ce phénomène dit d'influence ?

C'est à ce type de questions que le présent ouvrage tente de répondre et, en apportant des réponses nouvelles à cette vieille problématique, il vise à renouveler largement le domaine.

Pour ce faire, je m'appuierai sur les théories et concepts nouveaux de la science des communications. Il s'agit, en l'occurrence, de la théorie des processus de la communication et de la théorie systémique des communications. Je ferai aussi appel à l'analyse compréhensive et à la théorie de la cognition distribuée que j'associerai aux deux précédentes.

Ces approches nouvelles délaissent le vieux modèle Émetteur-Récepteur avec les idées de « force de la parole » ou « d'induction » dues aux caractéristiques psychologiques de celui qui parle et font intervenir un « cadrage » plus large des phénomènes. Elles nous amènent à considérer la « situation » dans laquelle se déroule l'influence, les éléments qui la composent et les manières dont l'auteur principal manipule ces éléments pour changer la situation - et non «faire pression» - et faire surgir un sens qui «va de soi » et s'impose ainsi aux interlocuteurs, à travers cette manipulation.

Cet ouvrage synthétise mes recherches sur la communication exposées dans mes précédents travaux: Les Situations de communication (Eyrolles, 1991), La Théorie des processus de la communication (Armand Colin, 1998) et Théorie systémique des communications (Armand Colin, 1999). Mon but est, par ailleurs, de démontrer que des théories pertinentes trouvent des applications pratiques et que la théorie n'a de raison d'être que si elle a des retombées sociales concrètes et pratiques.

Pour en revenir à l'idée de départ « toute communication est tentative d'influence d'autrui », si vous êtes enclin à l'accepter, c'est parce qu'un ensemble d'éléments constitutifs de votre propre situation de lecteur
vous fait apparaître cette idée comme plausible. La signification-pour-vous: «voilà une idée plausible » est créée par cette situation. En quelques mots, votre situation est constituée par les éléments suivants:



1 vous avez ce livre en main et cela révèle votre intérêt pour le thème de l'influence. Ce thème est significatif pour vous, il renvoie à des enjeux personnels ;


2 ce thème est significatif pour vous car votre métier ou votre situation personnelle vous met face à ce type de problème d'influence ;


3 il s'agit d'un livre écrit, dans une collection de bonne réputation, par un universitaire (dépositaire aussi d'une norme de sérieux dans notre culture).



Voilà, au moins, trois éléments de votre situation qui, pour vous, « donnent du sens » à cette phrase, sens positif qui vous la fait considérer avec intérêt.
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Figure 1


Éléments cognitifs internes et externes sur lesquels le sens se construit





Autrement dit, le système, formé par les trois éléments que nous venons de considérer, et vos relations d'implication avec eux, génèrent la valeur positive pour vous de l'assertion: « toute parole est tentative d'influence d'autrui ».




Il faut bien voir que je viens de démontrer la fausseté scientifique de l'assertion: « toute parole est tentative d'influence d'autrui ». En effet, une telle formulation, présuppose un « effet » direct de la parole d'un acteur sur un «autrui ». Par contre, j'ai démontré comment cette phrase, mise en tête de cet ouvrage, avait toute les chances de passer pour vraie aux yeux des lecteurs du livre. La phrase « correcte du point de vue scientifique », rendant compte de ce processus de construction du sens, serait du genre :
« toute parole, en manipulant les éléments contextuels de la situation de communication dans laquelle elle prend nécessairement sa place, restructure la situation pour faire apparaître des significations qui servent les intérêts de l'acteur qui la prononce ».

Avec cet exemple rapide, nous voyons que nous sommes tout à fait en dehors du modèle Émetteur-Récepteur. Nous utilisons des éléments de phénoménologie pour définir une « situation-pour-un-acteur ». Nous faisons intervenir un « cadrage » large permettant d'intégrer une autre situation (la situation professionnelle ou personnelle) comme constitutive de la situation présente. Nous faisons appel à la théorie de la cognition distribuée: ce que je pense s'appuie sur des objets concrets le plus souvent extérieurs à moi. Et, ensuite, nous faisons intervenir des éléments d'un des contextes constitutifs de la situation, le contexte normatif (ou des référents culturels). Puis nous mettons le tout en relation (approche systémique) et postulons que ce système élabore du sens (point de vue constructiviste).

Voilà donc pourquoi je pense que le lecteur sera surpris. Il n'a pas du tout l'habitude de ces théories et concepts, ni même de raisonner dans le cadre de ces approches nouvelles. Mais voilà aussi de bonnes raisons pour lui de faire l'effort de comprendre cette nouvelle approche des phénomènes d'influence et de persuasion.

Les démonstrations présentées dans cet ouvrage se veulent essentiellement pratiques et concrètes, les précisions théoriques et conceptuelles venant seulement ensuite s'appuyer sur les exemples.




Chapitre 1



Renouveler les explications classiques




1 L'INFLUENCE PAR LA MANIPULATION DES ÉMOTIONS

La quasi-totalité des cas d'influence rapportés dans la littérature passée et actuelle « explique » cette fameuse « influence » par la manipulation des émotions. Pour influencer, il faut d'abord mettre le récepteur dans un « état » particulier, obtenu en manipulant ses émotions. Je vais donc présenter un certain nombre d'exemples typiques renvoyant à cette explication.


1.1. Le cas de l'aveugle sur le pont de Brooklyn

Pour illustrer le fait que motiver c'est faire apparaître du sens à travers la communication, je reprends ici un exemple d'influence publicitaire présenté dans mon ouvrage Les Motivations (PUF, « Que sais-je ? », 1996, p. 8).

Un publicitaire nous conte l'anecdote suivante pour nous prouver que motiver « c'est une certaine manière de dire la vérité ».

Sur le pont de Brooklyn, un matin de printemps, un aveugle mendie. Sur ses genoux, une pancarte : «Aveugle de naissance ». Devant lui la foule passe, indifférente. S'arrête un inconnu. Il prend la pancarte, la retourne, y griffonne quelques mots et s'en va. Aussitôt, miracle. Chacun tourne la tête et beaucoup, attendris, s'arrêtent et jettent une pièce dans la sébile. Quelques mots ont suffi. Ils disent tout simplement : « C'est le printemps, je ne le vois pas. »

Pourquoi dans la première situation les promeneurs ne donnent-ils rien au mendiant ? Pourquoi, une fois les mots de la pancarte changés, donnent-ils une obole ?

L'explication donnée est simple : le nouveau contenu de la pancarte « touche » l'une des motivations profondes des promeneurs : leur
compassion, alors que le premier contenu ne le faisait pas. La « force » du message assure donc la réussite de l'effet attendu.
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Figure 1.1


Schéma classique de la stimulation d'une émotion par la parole





Pour ma part, je donne une interprétation tout à fait différente de ce phénomène. Nous la verrons en détail plus loin (p. 29 à 34). Pour y arriver, je postule qu'il n'y a pas de réponse compliquée et savante à donner à cette question. La réponse est de « bon sens » : les passants ne donnent rien, dans le premier cas, car leur action de don n'a pas de signification positive. Elle doit même être « négative », du genre « encore un mendiant ». Dans le deuxième cas, les passants font l'aumône au mendiant car cette action a alors un sens positif pour eux : cette signification doit être du genre : « je dois contribuer au soulagement de la peine de ce pauvre aveugle ».

Autrement dit, si l'on dit ou fait quelque chose, c'est parce que cette parole ou cette action a du sens pour nous.

Réponse de bon sens qui ne semble pourtant pas aller de soi dans les sciences humaines, tant tout le monde s'efforce de trouver des explications compliquées, reliées à des « théories » de la personnalité, des motivations, de la cognition, de l'engagement...

Bien entendu, si la réponse n'est pas compliquée (si une communication est faite, c'est qu'elle a un sens « qui a du sens » pour l'acteur), l'explication de la genèse de ce sens va être plus difficile à donner qu'avec les théories simplistes citées ci-dessus. Nous ne pourrons plus fournir d'explications causales simples du genre : si tel acteur fait cela, c'est parce que telle motivation (ou « représentation ») a été sollicitée chez lui. Il nous faudra décortiquer les différents processus menant à la construction finale du sens pour l'acteur.




1.2. La femme assassine dans la Grèce antique

Voyons encore un phénomène d'influence dont l'analyse classique est toujours faite en termes de provocation de l'émotion chez les récepteurs.



« Une antique histoire grecque raconte qu'une femme cruelle et assassine, sans circonstance atténuante, obtint son acquittement du jury du simple fait d'avoir, en désespoir de cause, ôté sa tunique et montré son corps nu. »

Ph. Breton, La Parole manipulée, La Découverte, 1997, p. 79






L'explication de la conduite des juges donnée par Ph. Breton est banale : il nous dit que les juges ont subi un « choc émotif» et que cette émotion a été à la source de leur vote d'acquittement. Mais cette explication n'en est pas une. Elle renvoie à une cause antécédente : l'émotion. Elle se situe dans un type d'explication que l'on appelle « positiviste » et qui rappelle le fonctionnement du modèle Émetteur-Récepteur.
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Figure 1.2


Schéma classique a cause-effet de la stimulation d'une émotion





Pourquoi faire appel à l'émotion et pas à un autre « facteur interne » du comportement, par exemple, une motivation, un désir, une représentation ? Qu'est-ce qui nous prouve la validité de l'appel à un tel « facteur explicatif » ?

Dans la conception que je présente, si les juges acquittent la jeune femme, c'est que cette conduite a un sens positif pour eux, sinon ils ne l'auraient pas fait. Quel est ce sens ? Comment le découvrir ? Voilà les questions fondamentales à poser.

Il nous faut aussi remarquer, concernant ce cas, que si la jeune femme se déshabille devant les juges, c'est que cette conduite a aussi un sens positif pour elle. Au moins le sens de : « conduite qui risque de mener les juges à une décision d'acquittement ». Si cette conduite n'avait pas de signification positive, pourquoi la manifesterait-elle ? Pour se voir plus sûrement condamnée ? Certainement pas.

Dans cet exemple, ce qui devrait tout de suite nous interpeller, c'est la comparaison possible avec ce qui se passerait de nos jours si, devant un jury d'assises, une jeune femme se dévêtait pour obtenir l'acquittement. Non seulement elle aurait peu de chances d'y parvenir, mais ce comportement lui vaudrait plus sûrement une aggravation de sa peine. Les juges d'aujourd'hui ne pourraient donner de sens positif à l'acquittement devant une telle conduite qui leur apparaîtrait immanquablement comme une
provocation ou un coup de folie, voire une tentative éhontée de manipulation. Ces significations plausibles seraient « à la source » de leur sentence.

Dans ces deux premiers exemples, les différentes « explications » données par les spécialistes se rapportent à la manipulation de l'émotion et donc des états affectifs. Les passants donnent à l'aveugle car « ils sont émus », le message « touche » leur compassion. Dans le cas de la jeune femme devant ses juges de la Grèce antique, la nudité soudaine « émeut » et c'est sous le coup de ces affects remués que l'acquittement est prononcé.

Voyons maintenant deux autres exemples concrets pour lesquels les spécialistes nous donneront aussi des explications causales, mais cette fois-ci en termes d'appel aux « intérêts » et « goûts » des acteurs. Mais leurs explications ne pourront nous satisfaire car ils ne valident aucunement leurs explications.




1.3. La conversion religieuse

Considérons les « expériences » in vivo que constituent les observations de W. Sargant (Physiologie de la conversion politique et religieuse, PUF, 1977, p. 76-79).


« Wesley commençait toujours par provoquer, chez ceux qui étaient susceptibles de se convertir, des émotions intenses. Il lui était facile de convaincre ses nombreux auditeurs, à l'époque, que s'ils n'arrivaient pas à obtenir le salut, ils seraient voués au feu de l'enfer pour l'éternité. Il insistait ensuite sur la nécessité urgente d'accepter sur-le-champ ce moyen d'échapper à un sort aussi funeste car, disait-il, ceux qui quitteraient l'assemblée sans avoir changé d'attitude et mourraient d'accident avant d'avoir accepté le salut, tomberaient directement dans la fournaise. Ce sentiment d'urgence intensifiait l'atmosphère d'angoisse qui, au fur et à mesure qu'augmentait la suggestibilité, pouvait finir par s'emparer du groupe tout entier.

La crainte de l'enfer pour l'éternité, aussi évidente aux yeux de Wesley que les maisons et les champs où il prêchait, affectait le système nerveux de ses auditeurs, tout comme la peur de périr noyés avait affecté les chiens de Pavlov pendant l'inondation de Leningrad ».






Le schéma explicatif implicitement contenu dans le récit du narrateur est classique.
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Figure 1.3


Schéma classique causes-effets en chaîne





Ce type d'explication est constant tout au long du récit. Citons encore un autre passage rapporté par un témoin de l'époque.


Mgr Ronald Knox cite le passage suivant dans lequel John Nelson (qui devint par la suite un des meilleurs collaborateurs de Wesley) décrit sa conversion :


« Dès qu'il (Wesley) fut monté sur l'estrade, d'un geste de la main il rebroussa ses cheveux, tourna le visage du côté où je me tenais et je crus qu'il me dévisageait. Son expression m'inspira à la fois tant de crainte et de respect, avant même que je l'eusse entendu parler, que cela me fit battre le cœur comme un balancier d'horloge et, lorsqu'il se mit à parler, j'eus l'impression que tout son discours s'adressait à moi ».










2 L'INFLUENCE PAR LA MANIPULATION DES INTÉRÊTS

Le deuxième grand type classique d'explication de l'influence se fait à partir de la manipulation des intérêts des auditeurs. Pour influencer, il faut connaître ces intérêts et dire des choses qui évoquent la possible satisfaction de ces intérêts. Là encore, c'est le contenu de la parole, centré sur les intérêts de l'interlocuteur, qui « déclenche » la conduite par l'intermédiaire d'un état interne (le réveil de l'intérêt). Il ne s'agit que d'une conduite de recherche de satisfaction de l'intérêt. La véritable explication réside donc dans l'existence de cet « intérêt » qui sommeille chez l'auditeur.


2.1. Le petit garçon qui ne voulait pas aller en classe


« Un exemple du pouvoir de persuasion nous est donné, dit Carnegie, par un participant à notre Entraînement, Stan Novak, de Cleveland, dans l'Ohio. Un soir, en rentrant chez lui après son travail, il trouve son plus jeune fils, Tim, tapant du pied, hurlant et se roulant par terre dans le salon. Le lendemain devait être son premier jour à l'école et il refusait catégoriquement d'y aller.

« Ma première réaction, nous dit Stan, a été de vouloir consigner mon fils dans sa chambre jusqu'à ce qu'il soit revenu à de meilleurs sentiments. Mais, ce soir-là, je me suis ravisé, reconnaissant que ce n'était pas là le meilleur moyen d'aider Tim à entrer à la maternelle dans les meilleures dispositions. J'ai préféré m'asseoir et réfléchir à la question : "Voyons, si j'étais à la place de Tim, qu'est-ce qui me donnerait envie d'aller au jardin d'enfants? Me faire de nouveaux amis, chanter des chansons ou peindre avec les doigts..." Peindre avec les doigts. Voilà une bonne idée! Sitôt pensé, sitôt fait. Toute la famille, ma femme Line, mon fils aîné Bob et moi, nous réunissons autour de la table et nous nous amusons à peindre avec les doigts. Attiré par les rires, Tim vient jeter un coup d'œil et veut absolument participer à ce jeu. "Impossible, lui dis-je, il faut d'abord aller à la maternelle pour apprendre à peindre avec les doigts." Alors, avec enthousiasme et dans des termes qu'il comprend, je lui décris les activités proposées dans les jardins d'enfants et le plaisir que l'on peut en retirer. Le lendemain, je pense être le premier levé. Mais quelle n'est pas ma surprise de trouver Tim, profondément endormi dans un fauteuil du salon. "Que fais-tu ici ?" lui dis-je. "Je ne veux pas être en retard », me répond-il"»1.




Pour Dale Carnegie, cette histoire illustre le fait que pour persuader les gens : « il faut leur parler de ce qu'ils aiment ».

Au vu de cette saynète, je ne dirais pas du tout la même chose, car je ne suis pas en quête d'une recette, je cherche à comprendre. En effet, si dans la première partie de l'histoire, le petit garçon ne veut pas aller au jardin d'enfants, c'est que cette conduite : « aller à l'école », lui apparaît comme négative, sans doute chargée de significations comme : peur de ce monde inconnu, risque de rencontres désagréables... Mais je ne connais pas bien ces significations, je peux seulement les imaginer.

Si à la fin de la deuxième partie de l'histoire, le petit garçon veut, à toute force, aller à l'école, c'est que cette activité a alors pris un sens extrêmement favorable pour lui. Au vu de la mise en scène faite par la famille, on peut présumer que ce sens tourne autour de l'idée qu'aller à l'école est un formidable moyen d'être intégré dans les activités ludiques et chaleureuses de la famille. C'est ce sens qui déclenche l'action. Et ce sens est apparu au petit garçon à travers la manipulation faite par le père, qui consistait d'abord à le mettre à l'écart d'activités familiales. Cette réaction du petit garçon nous permet d'ailleurs de penser qu'au début s'il ne voulait pas aller à l'école, ce pouvait être par peur de s'éloigner de sa famille, d'être mis à distance, de rompre un lien affectif avec elle.

Ce n'est donc pas parce que le père « lui a parlé des choses qui l'intéressaient » que Tim veut aller à l'école, c'est parce que, tout d'un coup, aller à l'école lui apparaît avoir plus de sens-pour-lui.
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