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Près de soixante ans après l’ouvrage de Festinger, la dissonance cognitive est toujours bien vivante. En psychologie sociale, bien sûr, mais aussi en psychologie de façon générale et dans les autres disciplines des sciences humaines, en économie et sociologie notamment. On la rencontre même dans les discours des hommes politiques, notamment aux États-Unis.
Son succès vient de la simplicité de son énoncé, de la dynamique cognitive, affective et comportementale qu’elle décrit chez l’individu, des résultats contre-intuitifs qui ont fait son succès initial et actuel, mais aussi de la conception de l’être humain qu’elle véhicule : une être rationalisant, c’est-à-dire gérant a posteriori et au coup par coup ses inconsistances, plutôt qu’un être rationnel, dont les conduites seraient le reflet cohérent de son système de croyances ou de valeurs antérieures.
Sa définition est simple : lorsqu’un individu est confronté à une inconsistance entre deux éléments, il ressentira un inconfort émotionnel et sera motivé à retrouver un état de bien-être. Pour ce faire, il réduira sa dissonance, par exemple au moyen du changement d’attitude.
On distingue trois phases successives :
L’éveil de la dissonance. Il est généré par l’existence simultanée dans l’univers cognitif d’un individu de deux cognitions – ou éléments de connaissance – qui ne vont pas bien ensemble, autrement dit qui entretiennent une relation d’inconsistance. Cette inconsistance originelle peut concerner des attitudes, des actes, des informations, des décisions, des opinions. L’exemple le plus fréquent concerne une inconsistance entre une attitude : « Je suis favorable à la protection de : L’environnement » et un comportement : « Je viens de m’acheter un superbe 4×4. »
L’inconfort émotionnel. Directement en lien avec l’éveil de la dissonance, on l’observe au moyen de mesures physiologiques ou de mesures des émotions autorapportées. On sait depuis peu que cet inconfort émotionnel est un élément clé de la dynamique tension/réduction de la tension, susceptible d’entraîner une modification des attitudes initiales (ce que nous appellerons un changement d’attitude).
La réduction de la dissonance. Elle est la résultante des deux premières phases : une fois la dissonance et l’inconfort émotionnel éveillés, la tension motivationnelle doit trouver une voie de réduction. Ce travail de réduction peut déboucher sur des résultats contre-intuitifs. Par exemple, les théories du renforcement postulent que le comportement est d’autant plus renforcé qu’il est récompensé. À l’inverse, la théorie de la dissonance permet de comprendre et de prédire que sous certaines conditions, cet effet des récompenses sur le comportement est contrecarré : plus un comportement est récompensé, moins l’individu aura tendance à le reproduire. Pendant près de quarante ans, le changement d’attitude a été le mode de réduction massivement utilisé. Dans l’exemple ci-dessus, la personne qui vient d’acheter un 4x4 deviendra moins favorable à la protection de l’environnement pour ajuster a posteriori ses idées à son comportement d’achat. Contrairement au sens commun qui table sur le déterminisme des idées sur nos comportements, la théorie de la dissonance envisage la dynamique inverse : nos comportements déterminent aussi nos idées !
Dans son ouvrage de base en 1957, Festinger décrit les bases théoriques de la dissonance cognitive, ainsi que les paradigmes expérimentaux et des exemples issus de la vie sociale susceptibles d’éveiller de la dissonance. La théorie apparaît à la fois cohérente dans sa formulation théorique et large dans ses développements ou applications. Bien que la dissonance cognitive soit perçue comme une théorie intra-individuelle, trois chapitres ayant pour titre commun le support social sont consacrés au rôle d’autrui comme éveil ou réduction de la dissonance. La théorie concerne donc aussi les relations interindividuelles, intragroupes et intergroupes.
Suite à l’ouvrage de Festinger, plusieurs auteurs ont cherché à préciser les contours de la théorie, en recherchant en particulier les conditions nécessaires à l’éveil de la dissonance. Par exemple, Brehm et Cohen (1962) ont mis l’accent sur l’engagement dans le comportement, notamment l’importance du sentiment de responsabilité vis-à-vis du comportement. Par la suite, Beauvois et Joule (1996), dans leur théorie radicale de la dissonance, ont systématisé le rôle du comportement comme générateur de dissonance et comme cognition la plus résistante. Aronson (1968) a développé le rôle du Soi dans la dissonance, Cooper et Fazio (1984) ont souligné le rôle des conséquences négatives de l’acte dans la production de la dissonance
Invité lors d’un congrès sur la dissonance cognitive en 19871, trente ans après la publication de son ouvrage, Festinger a reconnu l’intérêt de ces développements, tout en remettant en cause la pertinence de leur formulation en termes de conditions nécessaires à l’éveil de la dissonance. Selon lui, le sentiment de responsabilité, le Soi, l’engagement dans le comportement ou les conséquences négatives sont des facteurs d’augmentation de la dissonance, mais en faire des conditions nécessaires revient à restreindre le champ de la théorie.
De nombreux travaux ont d’ailleurs empiriquement remis en cause ces différentes conditions nécessaires. Ainsi, le paradigme de l’information inconsistante comme éveil de la dissonance, à laquelle Festinger consacrait deux chapitres dans son ouvrage, montre-t-il l’existence d’une dissonance cognitive sans présence d’un comportement (voir aussi Vaidis et Gosling, 2011). Beauvois et Joule (1999) ont montré que l’implication du Soi n’était pas indispensable à l’éveil de la dissonance, Harmon-Jones et al. (1996) ont montré que les conséquences négatives ne sont pas, elles non plus, nécessaires. Matz et Wood (2005, expérience 1), montrent qu’un éveil de la dissonance au moyen du désaccord avec autrui est possible sans manipulation de l’engagement dans le comportement.
Au final, si l’on se base sur l’ouvrage de 1957 et les commentaires de 1987 de Festinger, l’invariant de la dissonance est l’inconsistance entre deux éléments. Une notion très importante est celle de la résistance relative de ces deux éléments, souvent développée dans son ouvrage. Selon Festinger, c’est l’élément le moins résistant qui sera modifié par le mode de réduction. Dans le cas où un comportement est présent, il est souvent le plus résistant et conduit, par exemple, au changement d’attitude. Mais si l’attitude initiale est liée à une identité sociale, ou très importante, ou simplement rendue saillante, c’est elle qui sera la plus résistante. Dans ce cas, l’attitude sera défendue au moyen du mode de réduction, et le comportement sera modifié, dévalorisé, relativisé ou oublié.
Cet ouvrage a pour objectif de présenter les bases de la théorie de la dissonance et les problématiques actuelles. Si ces problématiques sont internationales, elles concernent aussi des travaux français, présentés par leurs auteurs. Il s’agit d’une présentation de recherches en cours, associant des chercheurs confirmés et des doctorants ou récents docteurs. Issu d’un groupe de travail sur la dissonance cognitive constitué depuis maintenant trois ans, cet ouvrage est destiné aussi bien aux chercheurs et étudiants avancés qu’à toute personne s’intéressant à la théorie de la dissonance et à ses développements récents notamment appliqués.
Les deux premiers chapitres présentent les paradigmes d’éveil de la dissonance. Le chapitre 1, écrit par Valérie Fointiat, Patrick Gosling et David Vaidis, présente les paradigmes classiques initiés par Festinger dans son ouvrage de 1957 et développés par la suite, tels que la dissonance postdécisionnelle, la tâche fastidieuse, la soumission forcée, le désaccord avec autrui. Le chapitre 2, écrit par Daniel Priolo, Lolita Rubens et Valérie Fointiat, est consacré aux paradigmes émergents. Il présente les paradigmes oubliés et récemment repris, comme l’exposition à une information inconsistante, ainsi que les nouveaux paradigmes, comme le paradigme de l’hypocrisie et celui de la dissonance vicariante, ou encore de la dissonance émotionnelle.
Le chapitre 3 porte sur la deuxième phase de la dissonance, l’éveil d’un inconfort psychologique consécutif à l’inconsistance. Écrit par Marie-Amélie Martinie et Daniel Priolo, il définit les notions d’émotion, d’affect et d’éveil physiologique. Puis, il présente les différents types de mesure des émotions : les mesures dites indirectes comme la fausse attribution ou les mesures autorapportées, ou les mesures dites directes, comme les mesures physiologiques ou les mesures implicites par amorçage subliminal. La question de la médiation de l’effet de l’inconsistance sur le changement d’attitude par les émotions est aussi abordée.
Le chapitre 4, écrit par Dimitri Voisin, Ahogni N’Gbala, Lolita Rubens et Patrick Gosling, traite du choix du mode de réduction, en proposant un classement des modes de réduction en défensifs ou non défensifs, selon que le mode de réduction a pour fonction de défendre l’attitude initiale, ou est orienté vers le changement de cette attitude. Il distingue aussi les modes de réduction directs, qui modifient un des deux éléments inconsistants, ou indirects, qui visent à restaurer le bien-être sans modifier l’inconsistance, tel que l’affirmation de Soi. Enfin, il conclut sur les déterminants du choix de mode de réduction.
Le chapitre 5, écrit par Marie-Amélie Martinie, Fabien Girandola, Valérie Fointiat, Régis Lefeuvre, Séverine Halimi-Falkowicz et Robert-Vincent Joule, présente la version radicale de la théorie de la dissonance de Beauvois et Joule. Élaborée en France dans les années 1980-1990, elle a été diffusée ensuite internationalement, grâce notamment à un chapitre dans un livre de référence sur la dissonance cognitive édité par Harmon-Jones et Mills en 1999.
Le chapitre 6, écrit par Dimitri Voisin, Fabien Girandola, et Jean Doridot, présente le rôle du Soi dans la dissonance, de la théorie de l’autoconsistance d’Aronson à celle de l’auto-affirmation de Steele, et enfin au modèle des standards du Soi de Stone et Cooper qui proposent de réunir les deux premiers modèles en un modèle plus général.
Les chapitres 7 et 8 traitent de la résistance au changement d’attitude. Le chapitre 7, écrit par Cécile Sénémeaud, Fabien Girandola, Patrice Georget, et Édith Salès-Wuillemin, présentent les travaux sur la dissonance cognitive et la persuasion qui décrivent les facteurs conduisant à la résistance au changement d’attitude. Ce chapitre synthétise ces deux types de travaux dans une troisième partie, jetant un pont entre ces deux champs de recherche et traçant ainsi la voie pour de futurs travaux.
Le chapitre 8, écrit par Lolita Rubens, Patrick Gosling, Vincent Guillon et Fabien Girandola, traite de l’effet du temps laissé au sujet entre l’éveil et le mode de réduction de la dissonance. Il montre que l’introduction d’un temps entre ces deux phases produit des effets importants sur le choix du mode de réduction. En particulier, le délai permet le changement d’attitude dans des cas où il a toujours été jusqu’à présent bloqué, lorsqu’il y a un lien entre l’attitude et une identité sociale importante, ou encore lorsque l’attitude est rendue saillante.
Le chapitre 9, le dernier, écrit par Cécile Sénémeaud et Alain Somat, aborde un domaine peu fréquent en psychologie sociale, les différences interindividuelles, centre d’intérêt habituel de la psychologie différentielle. Il focalise sur deux variables importantes pour la dissonance : la tolérance à la dissonance et la préférence pour la consistance. Les travaux montrent que la prise en compte de ces variables peut sensiblement modifier les résultats habituellement obtenus.
Les chapitres présentés dans cet ouvrage témoignent de la vivacité retrouvée de la théorie de la dissonance. Après une période d’abandon et de désintérêt, les chercheurs semblent n’avoir pas encore fait le tour des questions théoriques et méthodologiques que cette « vieille dame » de la psychologie sociale pose (Brehm, 20072 ; Kenworthy, Miller, Collins, Read et Earleywine, 20113).
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Chapitre 1
Les paradigmes classiques de la dissonance
Valérie Fointiat, Patrick Gosling et David Vaidis
Ce chapitre est l’occasion de présenter les paradigmes dans lesquels les hypothèses dérivées de la théorie de la dissonance ont pu être mises à l’épreuve.
Bien que le paradigme de la soumission forcée – qui porte fort mal son nom, puisqu’il repose sur le principe d’une déclaration de liberté – qu’on appelle aussi parfois soumission induite ait été et reste le paradigme le plus souvent convoqué par les tenants de la dissonance, il nous a semblé important de présenter aussi ceux qui, depuis le milieu des années 1950 jusque dans les années 1990, ont permis le développement de la théorie : la dissonance postdécisionnelle, les attentes non confirmées, la justification de l’effort, la sévérité de l’initiation, l’exposition à une information inconsistante et le désaccord avec autrui. Ces paradigmes sont des illustrations d’événements auxquels nous pouvons tous être confrontés : ils sont la transposition en laboratoire de situations sociales qui bien souvent nous semblent irrationnelles. Ainsi, les attentes non confirmées sont-elles à mettre en lien avec les comportements « étranges » des personnes dont les croyances fortes, centrales, sont infirmées par les faits ; la sévérité de l’initiation peut permettre une compréhension des phénomènes psychosociaux à l’œuvre dans les rites initiatiques de certaines confréries étudiantes et autres bizutages, etc. Bref, ces paradigmes dits classiques nous offrent une lecture d’événements psychosociaux dont l’intuition ou le sens commun auraient bien du mal à rendre compte.
1. La dissonance postdécisionnelle dite aussi paradigme du choix ou de la décision
Depuis bientôt soixante ans, les chercheurs ont eu recours à des variantes du paradigme du choix de Brehm (1956) pour étudier les effets du choix sur les préférences. La logique paradigmatique est la suivante : le fait de choisir un objet parmi deux (au moins) éveille chez l’individu un état de dissonance. La raison en est simple : choisir l’objet A implique le rejet de l’objet B. Autrement dit, choisir l’objet A revient à en accepter les avantages mais aussi les inconvénients ; cela revient aussi à accepter de se priver des avantages de l’objet B. Afin de réduire la dissonance, l’individu va augmenter l’écart perçu entre ces alternatives – ce que l’on appelle spreading of alternatives – en surévaluant l’objet choisi et/ou en sous-estimant l’objet rejeté.
Recherches princeps
Dans sa recherche princeps, Brehm (1956) demandait à des étudiantes de seconde année d’université d’estimer la désirabilité (sur une échelle allant de 1, pas du tout désirable, à 8, très désirable) de huit objets manufacturés : machine à café, grill électrique, lampe de bureau fluorescente, tableau sur soie, grille-pain, livre d’art, poste de radio portable et chronomètre. Puis, en guise de rétribution, il offrait à chaque étudiante un de ces objets en lui proposant de faire un choix : l’alternative de ce choix concerne un des objets qui avait été préalablement évalué comme fortement désirable par l’étudiante. Dans une condition de forte dissonance, l’autre objet ouvert au choix était également perçu comme désirable. L’étudiante était ainsi placée dans une situation de choix difficile ; choisir l’objet ou son alternative, chacun fortement désirable à ses yeux. Dans une condition de faible dissonance, le second objet figurait parmi les objets notés comme peu désirables. La situation de choix est dans ce cas moins difficile : on peut comprendre que choisir entre quelque chose que l’on apprécie fortement et quelque chose que l’on désire beaucoup moins est une situation somme toute peu conflictuelle. À l’issue de leur choix, les étudiantes étaient amenées à réévaluer les objets. Les résultats sont consignés dans le tableau 1.
Comme indiqué dans le tableau ci-dessous, il s’avère que la dissonance est réduite à la fois en augmentant la désirabilité de l’objet choisi et en dévaluant l’objet rejeté, traduisant ce qu’il est, depuis, convenu d’appeler l’écart des alternatives. Tout se passerait donc comme si une fois le choix posé, les individus réduisaient leur dissonance en augmentant l’écart entre les alternatives ouvertes au choix.
Brehm et Cohen (1959) proposent une révision conceptuelle qui va porter, cette fois-ci, sur des enfants. Vingt-neuf garçons et quarante-trois filles ont dû indiquer à quel point ils aimaient seize jouets qui leur étaient présentés. Puis en guise de récompense, l’expérimentateur leur a proposé de garder un parmi deux versus quatre jouets. Ces jouets relevaient soit d’une même activité (jeux de bain, par exemple), soit d’activités différentes (jeux de bain versus jeux de plateau). Après avoir fait leur choix, les enfants réévaluaient les jouets.
[image: tableau]
Comme indiqué dans le tableau 2, il apparaît clairement ici qu’offrir un choix parmi quatre objets possibles génère plus de dissonance qu’offrir un choix parmi deux (p < .02). Par ailleurs, offrir un choix entre des jouets permettant des activités ludiques différentes éveille plus de dissonance qu’entre des jouets permettant le même type d’activités ludiques (p < .01).
Tableau 2. Réduction de la dissonance (changement dans l’évaluation du jouet) dans les différentes conditions expérimentales, en fonction du nombre de choix possibles et de la similarité versus dissemblance des jouets
[image: tableau]
Un chiffre positif indique une surévaluation du jouet. Un chiffre négatif indique une dévaluation du jouet.

Dynamique du paradigme
La procédure typique des recherches réalisées dans ce paradigme repose sur l’enchaînement de trois étapes, que l’on peut présenter comme suit (figure 1) :
Figure 1. Les trois étapes du paradigme du choix
[image: images]Traduit et adapté de Chen et Risen (2010).

Dans les étapes 1 et 3, les participants classent ou évaluent (comme on vient de le voir dans les expériences princeps) chaque item ou objet. Dans l’étape 2, les participants sont amenés à déclarer l’objet qu’ils préféreraient garder parmi ceux qu’ils viennent tout juste d’évaluer ou de classer. Généralement, le choix est fermé : c’est l’expérimentateur qui propose au moins deux objets ouverts au choix. Si le classement de l’objet choisi au cours de l’étape 2 augmente entre les étapes 1 et 3 et/ou le classement de l’item rejeté baisse entre les étapes 1 et 3, alors on considérera qu’il y a eu réduction de la dissonance. En d’autres termes, l’écart est calculé en ajoutant le total des points gagnés dans le classement de l’item choisi au total des points perdus par l’item rejeté (i.e., l’écart choisi). Cet écart est alors comparé à zéro. S’il est positif, les chercheurs concluront au changement d’attitude. Notons que cette façon de calculer l’écart repose essentiellement sur le choix des participants à l’étape 2. Imaginons par exemple qu’on ait demandé aux participants de choisir entre les items qu’ils ont classés en 7e et 9e position sur quinze (cette procédure étant classique). Pour les participants qui ont choisi l’item classé 7, l’écart choisi est calculé en mesurant combien de places cet item a gagnées dans le classement final (étape 3) et en l’additionnant au nombre de points perdus par l’item classé 9. Pour les participants qui ont choisi l’item qu’ils avaient au préalable classé 9, l’écart choisi est calculé de façon inverse. L’écart choisi est le nombre de points gagnés lors de l’étape 3 et le nombre de points perdus par l’item classé 7. Par ailleurs, la plupart des recherches incluent un groupe contrôle. Dans ce groupe, chaque item est évalué deux fois (étape 1 et 3), mais les participants n’ont pas à faire de choix (i.e., pas d’étape 2).

Pour conclure
Cette tendance à surestimer l’objet choisi et/ou à dévaluer l’objet rejeté a été obtenue à de nombreuses reprises (Gilovich et al., 1995 ; Harmon-Jones, 1999 ; Heine et Lehman, 1995 ; Steele et al., 1993 ; Stone, 1999). Ces études ont montré de façon consistante qu’après avoir amené les gens à faire un choix, les évaluations de l’objet choisi étaient plus favorables qu’avant le choix, alors que les évaluations de l’objet rejeté diminuaient après le choix (Festinger, 1964 ; Gerard et White, 1983). Plus récemment, Fointiat (2012) a montré un effet de rationalisation en acte (cf. chapitre 5) : les participants qui n’avaient pas la possibilité de réduire leur dissonance via une réévaluation étaient plus enclins à accepter un comportement très coûteux pour eux.
L’écart des alternatives est considéré comme une preuve de la mise en œuvre de procédures de réduction de la dissonance et par conséquent de l’existence d’un conflit sociocognitif suite à un choix. Brehm (1956) interprète ses résultats à la lumière de la théorie de la dissonance cognitive, alors même que d’autres théories pourraient en rendre compte, par exemple celle de l’autoperception de Bem (1967). De ce point de vue, l’alternative choisie pourrait devenir désirable et l’alternative rejetée moins désirable aux yeux du participant, parce que les gens apprennent quelles sont leurs préférences en observant quels ont été leurs choix (Bem, 1967). Remarquons toutefois que les deux théories concurrentes (dissonance cognitive et perception de soi) prédisent que le fait même de choisir induit un changement d’attitude. En d’autres termes, toutes deux prédisent que l’écart est une réaction au processus de choix.
Quoi qu’il en soit, le paradigme du libre choix figure parmi les paradigmes peu usités par les chercheurs, malgré un regain de publications ces dernières années (Alos-Ferrer, Granic, Shi et Wagner, 2012 ; Chen et Risen, 2010 ; Risen et Chen, 2010), ces publications mettant surtout l’accent sur les biais dont pourrait souffrir le paradigme tel qu’il est mis en œuvre par les tenants de la dissonance.


2. Les attentes non confirmées ou les expectatives infirmées
Ce paradigme (disconfirmed expectancies) est un autre des parents pauvres de la dissonance cognitive. Et pourtant, il peut nous aider à rendre compte de nombre de situations sociales ambiguës.
Supposons qu’une personne arrivant à un banquet apprenne que le discours de clôture lui incombe. Imaginons que cette personne déteste l’idée même de parler en public mais qu’elle perçoive en même temps qu’elle n’a finalement pas le choix. On peut parier qu’elle passera son dîner à imaginer son calvaire. Si, juste après le dîner, on revient vers elle en lui offrant la possibilité de faire ou de ne pas faire son discours, alors la théorie de la dissonance cognitive prédit que la probabilité qu’elle tienne son rôle d’orateur est plus grande que si on lui avait offert ce choix avant le dîner.
Ce paradigme des attentes non confirmées permet de rendre compte de bon nombre de phénomènes sociaux, tels que ceux qui ont agité notre mois de décembre 2012 et bien d’autres avant lui, les prophéties de fin du monde étant récurrentes.
Les prophéties eschatologiques… la fin du monde est proche
Voici un extrait d’article de presse :
« Patrick Geryl, 54 ans, est l’auteur d’une dizaine de livres. Il ne s’est jamais marié, n’a pas d’enfant et se prépare activement pour la fin du monde. Fin octobre, ce natif d’Anvers a accompagné une équipe de télévision canadienne dans la Sierra Nevada, dans le sud de l’Espagne, pour lui montrer des logements en cours de construction. Il s’agit de refuges en béton capables de résister au cataclysme qui, croit savoir Geryl, détruira la planète le 21 décembre 2012. “Nous cherchions un endroit situé à environ 2 000 mètres d’altitude”, explique-t-il. Lui et son groupe entendent faire venir 5 000 personnes pour les mettre à l’abri des horreurs de l’Apocalypse. Pour le reste de l’humanité, ce sera le dernier jour. »

Cette prophétie n’est pas sans rappeler celle rapportée par Festinger, Riecken et Schachter (1956). À la date du 21 décembre 1954, Marion Keech (présentée sous un faux nom et ménagère de Lake City) annonce la fin du monde : une très grande partie des États-Unis d’Amérique sera recouverte par les flots, seule une petite part de l’humanité sera sauvée des eaux (ses adeptes) grâce à l’intervention des extraterrestres qui les transporteront dans leurs vaisseaux spatiaux. Les auteurs ainsi que huit étudiants participèrent activement à la vie du groupe avant, pendant et après la prophétie, soit deux mois avant et un mois après. La question qui préoccupaient Festinger et ses collègues est la même que celle qui nous intéresse au lendemain du 21 décembre 2012 : que devient la prophétie de fin du monde ? Que deviennent les individus ? Que deviennent leurs croyances ? Au jour J, à l’heure dite, les adeptes de madame Keech attendent. Une heure. Puis deux, puis trois. La tension devient palpable à l’intérieur du groupe. Festinger fait l’hypothèse que les individus, loin d’être ébranlés par leur attente (de fin du monde) non confirmées, vont réduire leur dissonance en renforçant leur foi. Au bout de cinq heures d’une attente et de tensions presque insoutenables, madame Keech reçoit un message des extraterrestres : le groupe grâce au pouvoir de sa foi a répandu tant de lumière sur le monde que celui-ci a pu être sauvé. Les adeptes réagissent avec enthousiasme : leur prophétie était finalement juste. Ils optent alors pour le prosélytisme (que l’on peut ici considérer comme une voie comportementale de réduction de la dissonance), rendu possible entre autres par un fort soutien social du groupe après l’échec de la prophétie.

Dynamique du paradigme
La dissonance est éveillée lorsqu’un individu apprend, après s’être beaucoup investi dans la préparation d’un événement (au sens large), que finalement cet événement pourrait ne pas se produire. Dans la perspective de Festinger, c’est la présence simultanée de cognitions se rapportant à la préparation de l’action et de la nouvelle cognition se rapportant à la non-réalisation de l’action qui éveille la dissonance (Watts, 1965, p. 231). La réduction de la dissonance s’opère soit en enlevant des cognitions dissonantes pour les remplacer par des cognitions consonantes, soit en ajoutant des cognitions consonantes.

Recherches princeps
Carlsmith et Aronson (1963) ont montré que les événements qui infirmaient une attente forte étaient jugés comme moins plaisants que les événements réalisés sans attente particulière de la part des individus. Dans la même lignée, Aronson, Carlsmith, et Darley (1963) ont testé l’hypothèse selon laquelle plus grande est l’attente (expectative), plus grand est l’affect négatif qui suit son infirmation et, par conséquent, plus grande sera la probabilité que l’alternative attendue soit choisie, même si elle est indésirable ou désagréable. Leurs cinquante-neuf étudiantes commençaient par réaliser deux tâches expérimentales : l’une très désagréable (boire des solutions diluées de quinine à 0,14 et 0,23 grammes par litre, les deux concentrations ayant des goûts très désagréables) et l’autre neutre (estimer le poids de petites masses). Puis l’expérimentateur imposait à une partie des participantes qu’elles auraient à répéter la tâche déplaisante (boire de la quinine), et à l’autre partie qu’elles auraient à répéter la tâche neutre (estimer les poids), soit d’ici sept secondes (condition d’attente faible) soit d’ici vingt minutes (condition d’attente élevée). À la fin du temps, l’expérimentateur revenait vers elles et leur précisait que, finalement, la procédure de l’expérience ayant changé, chacune pouvait choisir celle des deux tâches qu’elle allait répéter, selon la formule : « Vous faites exactement comme vous voulez ; souhaitez-vous estimer les poids une nouvelle fois ou bien boire les solutions de quinine une nouvelle fois ? L’un ou l’autre, cela ne fait aucune différence pour nous. » Dès que la participante avait énoncé son choix à l’expérimentateur, l’expérience s’arrêtait et la phase de démystification commençait.
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Pour les participantes (cf. tableau 3) ayant développé des attentes fortes (condition vingt minutes), 41 % (9/21) de celles qui s’attendaient à boire de la quinine restèrent sur leur choix initial. En revanche, aucune de celles qui s’attendaient pendant vingt minutes à soulever des petits poids ne changea d’avis (0/12).
Les auteurs soutiennent également l’idée que développer des attentes demande du temps. Ainsi, lorsque les participantes ne disposent que de très peu de temps (sept secondes), leur choix devrait être dicté par la seule attractivité de l’alternative. En d’autres termes, on fera l’hypothèse qu’en condition sept secondes, les participantes seront plus nombreuses à revenir sur leur choix initial qu’en condition vingt minutes.
Les résultats obtenus (cf. tableau 4) vont tout à fait dans ce sens.
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Ainsi, il apparaît clairement que les participantes sont d’autant plus nombreuses à préférer regoûter les solutions de quinine qu’elles ont disposé de temps.

Choisir de souffrir…
Walster, Aronson et Brown (1966) recevaient les participants (n = 26) au laboratoire médical du service santé des étudiants. Ils y étaient accueillis par une expérimentatrice en blouse blanche se présentant comme réalisant une recherche sur la pression sanguine en réaction à des stimuli plaisants ou repoussants. Dans la salle, une table. À un bout de la table, des aliments tout à fait répugnants (chenilles, calamars, sauterelles) ; à l’autre bout, des aliments très alléchants (gâteaux, cookies, fruits). Au milieu, une assiette et un couteau. Elle annonçait que chacun devrait manger soit d’un côté de la table soit de l’autre, et que le choix se ferait sur la base d’un tirage à pile ou face. Elle sortait une pièce de sa poche mais avant de la lancer, elle ajoutait qu’il lui fallait connaître le profil de résistance à la douleur et sa transcription en termes de pression sanguine. Elle allait donc demander à tous de s’auto-infliger des chocs électriques, autant qu’ils le souhaitaient et du voltage qu’ils souhaitaient, afin de déterminer leur profil face à la douleur. Elle précisait qu’elle les laisserait seuls pendant dix minutes après avoir fixé des électrodes à leur poignet. Au moment de quitter la salle, elle marquait une pause et ajoutait aux deux tiers des sujets : « Oh, il faut lancer la pièce maintenant… Si vous faites pile (conditions d’attente désagréables), vous devrez manger de la nourriture dégoûtante ; si vous faites face, vous mangerez des douceurs (conditions d’attente agréables). » Au troisième tiers, elle annonçait que le tirage au sort se ferait après la séance des chocs électriques (conditions d’attente incertaines). Pendant ces dix minutes, l’expérimentatrice enregistrait le nombre de chocs auto-administrés ainsi que leur voltage. Au terme des dix minutes, l’expérimentatrice revenait dans la salle et démystifiait les participants.
Les résultats consignés dans le tableau 5 montrent que les participants dont le destin n’est pas encore arrêté (conditions d’attente incertaines) ne choisissent pas plus de souffrir que ceux dont le futur est écrit.
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Un prétest a permis de distinguer les chocs moyens (inférieurs à 100 volts) des chocs douloureux (entre 100 et 300 volts).
Par ailleurs, en condition de chocs moyens, on n’observe pas de différence significative en fonction des attentes, que ce soit en termes de nombre de chocs auto-administrés ou d’intensité. Si on considère les chocs douloureux, on observe alors un pattern de résultats tout à fait différent. Les participants qui sont certains de vivre un moment désagréable dans un avenir proche s’auto-administrent non seulement plus de chocs électriques mais aussi des chocs plus violents, que les participants des deux autres conditions qui ne diffèrent pas entre elles.
Ces résultats étonnants ont été répliqués par Rosekrans (1967). Cet auteur avait en outre ajouté une variable de délai : les participants étaient supposés manger la nourriture soit immédiatement après l’auto-administration des chocs soit « quelques jours plus tard ». Si cet auteur réplique effectivement les résultats de Walster et al. (1966) dans le premier cas, dès lors que l’attente est repoussée sine die, on n’observe plus aucun effet.


3. Le jouet interdit, la sévérité et l’effort
Des situations parfois bien spécifiques ont été utilisées pour générer de la dissonance cognitive. Ces contextes expérimentaux sont souvent référencés dans les paradigmes « classiques », même s’ils n’ont pas toujours été massivement utilisés. Ils sont autant de mises en situation expérimentales singulières passées à la postérité en raison de leur ancienneté et du nombre de citations dont ils ont fait l’objet. Il en est ainsi du paradigme du jouet interdit, de la sévérité de l’initiation, ainsi qu’à un niveau plus général, de la justification de l’effort. Ces trois situations expérimentales, bien que différentes sur plusieurs points, illustrent toutes le rôle du niveau de justification disponible dans le processus de dissonance : lorsqu’un individu dispose d’un faible niveau de justification pour expliquer son comportement problématique, il ressent d’autant plus de dissonance et rationalise par conséquent son comportement.
L’expérience du jouet interdit
Le principe du paradigme du comportement interdit (Aronson et Carlsmith, 1963) consiste à éveiller un état de dissonance en amenant une personne à se priver volontairement d’une activité jugée attrayante. Dans le cas spécifique de l’expérience princeps, il s’agit d’enfants amenés à se priver d’un jouet attrayant. De ce cadre expérimental initial découle le terme de « paradigme du jouet interdit ». Chez Aronson et Carlsmith, la privation est réalisée avec une menace plus ou moins sévère de la part de l’adulte qui encadre l’étude. Le faible niveau de justification offert pour ce comportement contre-attitudinal amène les enfants à réduire la dissonance en réévaluant à la baisse le jouet jugé initialement attrayant.
Prenons l’exemple d’un jouet qui s’avère être un joli petit robot et dispose de nombreux atouts pour satisfaire la curiosité de jeunes enfants. Lorsqu’une forte menace impose à l’enfant de se priver de l’activité attrayante, il va accepter de mettre le robot de côté et de ne pas jouer avec lui, toutefois il conserve un attrait important pour ce jouet. La menace forte justifie à elle seule le comportement contre-attitudinal (i.e., ne pas jouer avec le robot). À la prochaine occasion, si la menace n’est plus présente, l’enfant jouera de nouveau avec le robot. En contrepartie, lorsque la menace est faible mais suffisante, l’enfant va accéder à la demande de l’adulte mais il ne dispose plus de justification forte pour ne pas jouer avec le robot. Ainsi, l’enfant va justifier son état de frustration en évaluant le robot comme moins attractif qu’il ne le pensait de prime abord. C’est une réduction de l’état de dissonance.
L’étude d’Aronson et Carlsmith s’est déroulée en laboratoire auprès d’une vingtaine d’enfants d’école maternelle âgés d’environ quatre ans. Les enfants, installés dans une salle qui leur était familière et disposant d’une glace sans tain, avaient dans un premier temps la possibilité de découvrir plusieurs jouets attractifs placés sur une table basse : un tank animé, une pelleteuse, des blocs de construction, une pompe à incendie ou encore une dînette. L’expérimentateur, familiarisé avec les enfants au cours des précédentes semaines, présentait alors le fonctionnement de chaque jouet et laissait l’enfant s’amuser très brièvement avec chacun avant de passer au suivant. À la fin de cette démonstration, il présentait tous les jouets par paires et demandait à l’enfant lequel des deux jouets présentés il préférait. En mixant toutes les combinaisons possibles, l’expérimentateur obtenait ainsi un classement cohérent des jouets favoris pour chaque enfant. Dans toutes les conditions, il prenait ensuite le jouet classé second et, prétextant devoir s’absenter quelques minutes, il le posait au centre de la table. Puis il proposait à l’enfant de jouer en l’attendant. Il désignait alors l’ensemble des autres jouets et précisait explicitement qu’il pouvait jouer avec tous, excepté celui classé second. La suite de cette consigne était alors différente selon les conditions de l’expérience. Pour la moitié des enfants, l’expérimentateur formulait une menace légère : « Si tu joues avec, je serai embêté. Mais tu peux jouer avec tous les autres jouets pendant mon absence. Je vais revenir très vite. » Pour l’autre moitié, il formulait une menace sévère : « Si tu joues avec, je serai très en colère. Je prendrai alors tous les jouets pour les ramener chez moi et je ne reviendrai plus jamais. Tu peux jouer avec tous les autres jouets pendant mon absence, mais si tu joues avec (désigne le jouet interdit), je penserai que tu n’es qu’un bébé. Je vais revenir très vite. » L’expérimentateur s’absentait alors dix minutes et observait au travers du miroir sans tain afin de s’assurer que tous les enfants respectaient l’interdiction. En revenant, il permettait alors aux enfants de s’amuser avec tous les jouets, y compris celui proscrit. Il réalisait ensuite à nouveau un classement des jouets conformément à la première séquence afin d’évaluer l’impact du niveau de menace sur l’attrait pour le jouet interdit.
Les résultats de l’étude sont conformes aux attentes des chercheurs. Une menace légère rend le jouet moins attrayant pour 36 % des cas (vs. 0 % avec une menace forte). C’est-à-dire que lorsque cette interdiction est sanctionnée par une menace légère plutôt que forte, les enfants classent moins bien le jouet interdit. La menace forte, quant à elle, augmente l’attrait pour le jouet dans 64 % des cas (vs. 18 % pour la menace légère ; voir tableau 1).
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Conformément à la théorie de la dissonance cognitive, une moindre justification pour la réalisation d’un acte pousse les individus à modifier leur attitude pour les rendre cohérent avec le comportement réalisé (ici une privation). Toutefois, c’est également parce que le jouet interdit est rendu attrayant lorsqu’une menace est forte que de tels résultats sont possibles. En effet, la condition contrôle à laquelle est comparée la situation de menace n’est pas entièrement neutre, et il est envisageable qu’une diminution de l’attrait soit apparue en absence de toute menace. En contrepartie, la menace forte génère une augmentation de l’attrait. Ces effets ont donné lieu par la suite au développement d’une théorie parente à la dissonance, mais développée à part entière : la théorie de la réactance (Brehm, 1966). Selon cette dernière, une privation de liberté, une restriction de liberté ou même une simple menace de cette privation, motive l’individu à recouvrir cette liberté et, par conséquent, rend cette alternative plus attrayante.
Enfin, le paradigme du jouet interdit tel qu’il est mis en avant dans l’expérience d’Aronson et Carlsmith est rarement répliqué (voir, pour exemple, les critiques de Matz, 2008). S’il est cité régulièrement comme expérience paradigmatique, les conditions spécifiques liées à sa mise en place font de lui une démonstration de l’effet des justifications minimales sur la réduction de la dissonance davantage qu’un véritable cadre canonique pour l’étude de la théorie.

La sévérité de l’initiation
Le paradigme de la justification de l’effort (Aronson et Mills, 1959) est en réalité assez similaire à celui du jouet interdit. Il n’est pourtant pas question, cette fois-ci, de se priver d’une activité attrayante mais, au contraire, de réaliser une activité peu attrayante. Les similarités entre les deux paradigmes proviennent de l’illustration du niveau de justification pour la réalisation d’un comportement contre-attitudinal.
Dans l’expérience initiale d’Aronson et Mills (1959), des participants souhaitant intégrer un groupe de discussion portant sur la sexualité doivent dans un premier temps réaliser une initiation plus ou moins sévère pour intégrer le groupe : il s’agit de l’activité peu attrayante (soit un comportement contre-attitudinal). L’initiation consiste à lire publiquement une série de mots relatifs à la sexualité, lesquels peuvent s’avérer embarrassants. L’initiation est ainsi qualifiée de sévère et psychologiquement coûteuse lorsqu’il s’agit de lire une série de mots obscènes en public, ou d’initiation légère et peu coûteuse lorsqu’il s’agit lire une série de mots peu embarrassants. Suite à cette initiation, les participants ont l’opportunité de suivre et d’évaluer une des réunions du groupe de parole sur la sexualité. Or si ce groupe était initialement perçu, anticipé, comme attractif, la réunion qu’ils ont l’opportunité d’écouter s’avère particulièrement peu intéressante.
Les participants ayant subi une initiation sévère ressentent une forte dissonance puisqu’ils ont fait un effort important pour in fine participer à un groupe modérément intéressant. Il leur faut alors justifier leur comportement réalisé en évaluant le groupe de parole comme plus intéressant (figure 2). Ceux qui ont eu une initiation légère trouvent, quant à eux, le groupe comme peu intéressant, à l’instar d’un groupe contrôle qui a rejoint la discussion de groupe sans préalable.
Ce paradigme expérimental fait également écho à des situations de la vie quotidienne et permet de mieux comprendre les mécanismes sociocognitifs à l’œuvre dans certaines situations sociales, dont la cruauté suscite l’émoi du grand public. Ainsi, l’expérience d’Aronson et Mills permet de mieux comprendre le phénomène du bizutage, notamment dans le système éducatif. Les nouvelles recrues de certaines institutions devaient (ou doivent encore) subir des brimades de la part des élèves ou membres plus anciens, ou encore réaliser des actions dégradantes, cela afin d’être intégrées dans le groupe. Ces initiations parfois fortement coûteuses psychologiquement, voire physiquement, sont souvent considérées comme un facteur d’intégration au sein de l’institution et viennent renforcer le sentiment d’affiliation.
[image: images]Figure 2. Attrait pour la discussion et pour le groupe selon la sévérité de l’initiation (d’après Aronson et Mills, 1959)



La justification de l’effort chez le rat et le singe
Au même titre, et de manière plus surprenante, le paradigme de la justification de l’effort a pu être appliqué à d’autres espèces animales, montrant ainsi que le processus de dissonance cognitive ne se résume pas aux humains.
Lewis (1964) propose ainsi un protocole au cours duquel des rats sont amenés à réaliser un effort plus ou moins important pour obtenir de la nourriture et seraient d’autant plus satisfaits de la nourriture que cette dernière a été durement acquise. Dans son étude, les rats qui doivent tirer un poids important pour obtenir de la nourriture courent d’autant plus vite pour récupérer celle-ci. Lydall, Gilmour et Dwyer (2010) proposent une modification du protocole initial de Lewis afin de pallier les explications alternatives liée à l’activation physiologique (voir Vaidis, 2011, pour un développement). Dans l’expérience de Lydall et collaborateurs, des rats devaient activer un poussoir à 50 reprises (vs. 10) afin de recevoir une solution sucrée en récompense. En parallèle, un autre rat était dépendant de la performance du rat soumis à l’effort important (vs. faible) et recevait la même récompense mais sans avoir à réaliser physiquement d’effort. Les résultats de l’étude montrent que, quelle que soit la réalisation physique de l’effort, le fait d’être exposé à un coût important pour obtenir la récompense (activer cinquante fois le poussoir de manière effective ou attendre qu’un autre rat le fasse) amène ces rats à apprécier davantage la solution sucrée comparativement à la condition où un faible effort est nécessaire.
Enfin, des résultats similaires sont également observés auprès d’oiseaux ayant une tâche plus ou moins difficile à réaliser pour obtenir une récompense. Pour exemple, des étourneaux sansonnets ayant à réaliser un nombre de vols important afin d’obtenir une récompense vont ainsi exprimer davantage d’attrait pour la récompense que s’ils ont à réaliser un effort moins important pour obtenir la même chose (Kalcenik et Marsh, 2002).
À travers ces différents paradigmes, la théorie de la dissonance cognitive illustre comment l’individu est amené à justifier les comportements réalisés. Un comportement qui s’avère particulièrement coûteux va ainsi être justifié a posteriori (paradigme de la justification de l’effort). Un effort important pour obtenir une récompense amène l’individu à trouver la récompense d’autant plus attrayante. Au même titre, nous avons vu précédemment comment l’absence de justification pour la réalisation d’un comportement problématique amène l’individu à rationaliser cet acte (paradigme de la privation ou du « jouet interdit »). C’est ainsi qu’une privation faiblement motivée amène l’individu à justifier son comportement et réduire sa frustration en trouvant moins d’attrait pour l’alternative rejetée. Ces paradigmes illustrent bien le caractère rationalisant de l’individu qui, quel que soit le comportement, justifie son acte en trouvant plus d’attrait ou moins d’attrait pour ce qu’il a réalisé.


4. La soumission forcée (ou soumission induite)
Reposant sur des principes similaires à ceux abordés précédemment, le paradigme de la soumission forcée repose sur la faible justification disponible pour la réalisation d’un comportement problématique. De loin le paradigme le plus utilisé dans la littérature, il se trouve décliné en deux tâches couramment utilisées dans les expérimentations : le plaidoyer contre-attitudinal et la tâche fastidieuse.
Le plaidoyer contre-attitudinal
Le plaidoyer contre-attitudinal n’est pas en soi un paradigme issu de la dissonance cognitive, et trouve ses origines dans le cadre de la communication persuasive de l’École de Yale. L’idée initiale de ce procédé consistait alors à montrer comment la participation active dans une communication contre-attitudinale amenait les acteurs à modifier leur attitude à l’égard du thème abordé. Un rôle actif dans la production d’arguments contre-attitudinaux, qu’il s’agisse d’un jeu de rôle, d’un discours ou d’un texte, favorise en effet l’adhésion de l’acteur à ses propos (Janis et King, 1954).
La théorie de la dissonance s’est, par la suite, emparée de ce paradigme pour apporter des explications alternatives aux résultats classiques de persuasion. La dissonance propose en effet de redéfinir le changement d’attitude suite à un plaidoyer contre-attitudinal dans un modèle plus complet et intégrant de nouvelles variables. Plus précisément, la théorie de Festinger montre comment une moindre rémunération pour la réalisation d’un comportement extorqué (soumission forcée) ou une plus grande liberté laissée pour la réalisation d’un comportement problématique (soumission induite) génère un état de dissonance amenant l’individu à justifier son comportement en changeant d’attitude dans le sens du comportement réalisé. Ce paradigme va s’avérer tellement efficace et sera tellement associé à notre théorie, qu’il va rapidement devenir un paradigme incontournable pour la dissonance cognitive. Cela au point qu’il est aujourd’hui difficile de ne pas penser à cette théorie dès qu’il est question d’un plaidoyer contre-attitudinal.
De manière plus concrète, la tâche consiste pour des participants à défendre une position contraire à leur point de vue personnel. Cette prise de position peut prendre la forme d’un discours à défendre publiquement ou enregistrer oralement, ou plus généralement d’un texte argumentaire à rédiger. Ce plaidoyer contre-attitudinal va être réalisé dans un contexte plus ou moins engageant, plus ou moins récompensé. C’est-à-dire que le participant est déclaré libre ou non de réaliser la tâche, ou encore qu’il est faiblement ou fortement rémunéré. Ces éléments vont permettre de donner au participant plus ou moins de justifications externes pour réaliser ce comportement. Lorsqu’il dispose des conditions juste suffisantes pour avoir réalisé le comportement problématique, il va ressentir une plus grande dissonance et justifier a posteriori le comportement (i.e. changer d’attitude).
Dans une expérience classique de Cohen (cité par Brehm et Cohen, 1962), alors que le campus universitaire de New Haven avait récemment été le lieu d’une altercation violente et contestée entre policiers et étudiants, il était demandé à des participants étudiants de rédiger un essai favorable à l’intervention de la police. Ce comportement était extorqué contre rémunération d’un demi, un ou cinq dollars ou encore dix dollars. Suite à la réalisation de l’essai contre-attitudinal, lorsqu’ils devaient donner leur position vis-à-vis de l’intervention de la police, conformément aux hypothèses, plus la rémunération était faible, plus les participants étaient favorables à cette intervention.
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La tâche fastidieuse
Dans le paradigme de la tâche fastidieuse (Festinger et Carlsmith, 1959), des personnes doivent réaliser une tâche pénible, inintéressante et généralement rébarbative. La réalisation de cette tâche, ou bien même parfois le simple fait d’avoir accepté de la réaliser (Beauvois, Bunger et Mariette, 1995), génère un état de dissonance lorsque l’individu ne dispose pas de justification pour expliquer son comportement. C’est le cas par exemple lorsqu’une personne a été déclarée libre de réaliser la tâche (engagement par déclaration de liberté) ou lorsqu’elle n’est pas ou peu payée pour la faire (faible justification de l’acte). Dans ces situations, la plupart du temps, la personne concernée va justifier le comportement problématique émis (rationaliser) et trouver que la tâche présentait en réalité quelques attraits insoupçonnés.
De multiples tâches ont été utilisées, l’essentiel étant qu’elles soient jugées fastidieuses. Ainsi les participants peuvent avoir été amenés à coller des gommettes sur les lettres d’un texte (Beauvois et Rainis, 1993) ou comptabiliser l’apparition d’une lettre spécifique (Gosling et Lorin, 1999), à recopier des figures géométriques pendant trente minutes (Beauvois et Joule, 1982), à recopier des pages d’annuaire téléphonique (p. ex., Beauvois, Michel, Py, Rainis, et Somat, 1996), ou encore à recopier des séries de chiffres pendant plusieurs minutes (p. ex., Brehm et Cohen, 1959).
Par exemple, dans l’expérience de Festinger et Carlsmith (1959), les participants devaient réaliser une tâche de performance minutieuse consistant à faire tomber des bobines en bois pendant une demi-heure puis à tourner d’un quart de tour des pions en bois durant une seconde demi-heure. La tâche était bien entendu inutile et particulièrement répétitive. Suite à la réalisation de cette tâche, il leur était expliqué qu’ils étaient dans une condition de contrôle et qu’un vrai participant allait venir par la suite. Prétextant l’absence d’un collaborateur, on leur proposait alors d’affirmer auprès de ce participant que la tâche à réaliser était particulièrement attrayante. Ce « mensonge » était rémunéré un ou vingt dollars. Lorsque, suite à l’étude, les participants donnent leur véritable ressenti sur l’attrait pour l’étude, il s’avère que ceux ayant perçu une faible rémunération trouvent plus d’attrait que les participants ayant reçu une rémunération importante (20 $) (cf. Girandola, 1997).


5. L’exposition à une information inconsistante
Tout un chacun connaît son environnement physique de manière à prédire les conséquences et événements qui découlent des interactions avec le monde qui l’entoure. Il s’agit là d’un processus adaptatif permettant de comprendre et réagir à notre environnement. Pour exemple, nous savons tous que rester sous la pluie amène irrévocablement celui qui la subit à être mouillé, et nous savons ainsi qu’il faut nous protéger d’une manière ou une autre pour rester au sec. Pour autant, imaginez qu’après être resté plusieurs minutes sous une pluie battante, et en absence de toute protection, vous réalisez que vous n’êtes définitivement pas mouillé. Cette situation serait bien incompatible avec votre compréhension du monde et toutes vos croyances jusque-là validées. Quel serait votre état à ce moment-là ? Vous ressentiriez fort probablement une tension désagréable, un malaise, et vous chercheriez à expliquer ce phénomène. En somme, vous seriez en état de dissonance cognitive.
Sans allez jusqu’à des cas aussi extrêmes, le paradigme de l’exposition à l’information inconsistante reprend ces mêmes principes : lorsque les personnes sont exposées à une information remettant en cause leurs croyances ou connaissances sur l’environnement, autrui ou elles-mêmes, elles ressentent un état de dissonance cognitive qu’elles cherchent à réduire. Par exemple, la remise en cause des connaissances d’un individu concernant quelque chose qu’il considère vrai ou faux (comme une personne qui ne croit pas en l’existence de fantômes et voit un phénomène inexpliqué y ressemblant), l’amène à ressentir un état de malaise qu’il cherchera à réduire (a) en modifiant ses croyances, (b) en remettant en cause l’information, ou encore (c) en remettant en cause le lien entre les deux événements.
L’exposition à l’information inconsistante fait partie des paradigmes oubliés de la dissonance cognitive (cf. Vaidis et Gosling, 2011). Cette source d’éveil de la dissonance, pourtant présentée à part égale avec la conséquence du choix (i.e., dissonance post-décisionnelle) et la réalisation d’un comportement problématique (i.e., soumission forcée) dans l’ouvrage de 1957, a été largement sous-représentée par la suite. Les raisons de cette discrétion sont liées aux conflits théoriques qui opposaient dans les années 1950-1960 persuasion et dissonance, et qui ont amené les théoriciens de la dissonance à occulter un champ de la théorie pour satisfaire des besoins méthodologiques (voir Vaidis, 2011 pour un développement). Pourtant les quelques auteurs à s’être intéressés à ce paradigme lui ont accordé des qualités écologiques rares (Batson, 1975), notamment dans la mesure où les situations proposées y sont plus représentatives de ce que nous sommes amenés à vivre au quotidien.
Ce paradigme rassemble ainsi l’ensemble des situations susceptibles de générer de la dissonance suite à l’exposition à une information incompatible avec les connaissances, croyances, attitudes ou comportements d’un individu. Dans sa conception initiale, ce paradigme comprenait en son sein le champ des attentes non confirmées, l’infirmation des croyances (Festinger, Riecken et Schachter, 1956), mais également une partie du désaccord avec autrui (p. ex., Matz et Wood, 2005 ; voir également plus loin dans ce même chapitre). L’étude de Festinger et al. (1956), par exemple, présente initialement les conditions nécessaires à cet éveil : une forte conviction se traduisant par des attitudes et des comportements (la croyance en une fin du monde proche renforcée par des comportements consistants – abandon des biens personnels, ruptures avec des proches en désaccord, etc.) et une information incompatible avec cette conviction (l’absence de fin du monde le jour prédit). Au même titre, Batson (1975) propose à des sujets croyants soit de lire un texte remettant en cause la validité de plusieurs faits à la base de leur foi (la réincarnation du Christ) soit une information remettant en cause leurs croyances et attitudes. Ces similitudes ont amené Vaidis et Gosling (2011) à proposer de rassembler ces approches de la dissonance sous le terme de « dissonance informationnelle » (p. 53). En effet, toutes ces situations présentent un même dénominateur commun. Cette information externe est génératrice de la situation de dissonance : l’engagement comportemental n’y est pas indispensable et d’autres facteurs priment, tels que la crédibilité de la source, le statut de la source, etc. Cette approche informationnelle se distingue ainsi d’une autre approche qualifiée de « comportementale », où la dissonance est générée par un comportement problématique, incompatible avec les cognitions du participant
Concernant ce qui a été développé plus précisément sous les termes d’exposition à l’information inconsistante, les études présentent également bon nombre de similitudes avec les études classiques sur la persuasion publiées à la même époque. Les participants sont exposés à des messages présentant un contenu contre-attitudinal ou contre-motivationnel, et pour lesquels on varie l’expertise de la source du message, la prise de décision dans l’exposition du texte, ou encore l’incompatibilité du contenu informatif. Parmi les études classiques de ce paradigme, les participants de l’expérience de Cohen (1959) étaient amenés à lire des arguments contraires à leur opinion concernant l’efficacité des maisons de redressement pour lutter contre la délinquance. L’engagement initial dans le choix de s’exposer à l’information est prédictif d’un plus grand changement d’attitude. Autre exemple, Adams (1961) propose à des mères de jeunes enfants d’écouter un enregistrement d’un expert présentant les facteurs héréditaires ou environnementaux dans le développement infantile, et montre comment l’exposition à une information incompatible avec leurs croyances mesurées initialement les amène à préférer la recherche d’information convenant à leur attitude. Bochner et Insko (1966) exposent quant à eux des étudiants à une information provenant d’une source fortement crédible (prix Nobel) ou faiblement crédible (responsable d’auberge de jeunesse) concernant le nombre d’heures de sommeil nécessaire pour être en bonne santé. En manipulant la durée du sommeil recommandée, les résultats montrent qu’un plus grand écart génère un plus grand changement d’attitude, cela d’autant plus que la source est crédible.
De manière générale, ces études montrent ainsi qu’une source fortement experte plutôt que faiblement amène davantage les participants à utiliser le mode de réduction proposé (généralement le changement d’attitude ; p. ex., Aronson, Turner et Carlsmith, 1963 ; Bergin, 1962 ; Eagly, 1969) qu’un engagement initial dans l’exposition à l’information amène les participants à davantage changer d’attitude (Cohen, 1959 ; Cohen, Terry et Jones, 1959), et enfin qu’un plus grand écart entre les opinions génère plus de changement d’attitude (p. ex., Bochner et Insko, 1966 ; Cohen, Terry et Jones, 1959).
Ce paradigme a fait l’objet d’un réinvestissement tardif, notamment en recentrant l’intérêt porté à l’éveil émotionnel de la dissonance (cf. chapitre 3). Il a été montré ainsi que l’exposition à l’information inconsistante génère un état de tension caractéristique de la dissonance cognitive (Russel et Jones, 1980) et que l’usage d’un mode de réduction permettait de réduire ce malaise (Burris, Harmon-Jones et Tarpley, 1997). Enfin, encore plus récemment, il a été montré que l’exposition à l’information inconsistante était suffisante pour générer un état d’inconfort (Vaidis et Gosling, 2011). Ces développements récents ont permis à ce paradigme de retrouver une place à part entière au croisement stratégique entre le champ théorique de la communication persuasive et de la dissonance cognitive.

6. Le désaccord avec autrui
« L’expression publique d’un désaccord dans un groupe entraîne l’éveil d’une dissonance cognitive chez les membres du groupe. La connaissance qu’une autre personne, globalement proche de soi, partage une certaine opinion, est inconsistante avec le fait de partager soi-même une opinion contraire. » (Festinger, 1957, pp. 261-262.)

De façon générale, la dissonance cognitive apparaît avant tout comme une théorie intra-individuelle. Dans leur ouvrage classique sur les théories de la consistance, Abelson et al. (1968) opposent en introduction celles qui mettent l’accent sur les cognitions intrapersonnelles, notamment la dissonance cognitive (Festinger, 1957), et celles qui privilégient les sources interpersonnelles de la consistance, comme la théorie de la balance de Heider (1958).
Mais la citation de Festinger ci-dessus envisage le groupe social comme une source importante de dissonance. En fait, son livre de 1957 consacre trois chapitres au soutien social comme éveil et réduction de la dissonance. Et la première étude publiée sur la dissonance était clairement interpersonnelle (Festinger, Riecken et Schachter, 1956) puisqu’elle concernait les réactions des membres d’une secte confrontés à une source importante de dissonance, l’échec de leur prophétie.
Dans leur synthèse sur le soutien social, Cooper et Stone (2000) mentionnent des travaux postérieurs qui montrent que lorsque l’attitude initiale est liée à une identité sociale et à des relations intergroupes, le changement d’attitude n’est pas possible et d’autres modes de réduction peuvent être utilisés, comme l’hostilité envers l’exogroupe (H, Cooper et Mackie 1983), ou l’oubli du comportement contre-attitudinal (Cooper et Stone, 2000). Les auteurs citent aussi les travaux de Zanna et Sande (1987) sur la diffusion de responsabilité aux autres membres du groupe pour réduire la dissonance individuelle éveillée par un essai contre-attitudinal rédigé en groupe. Plus récemment, Glasford, Dovidio et Pratto (2009) ont montré que la valorisation de l’identité sociale pouvait permettre de réduire la dissonance induite par une menace sur l’identité sociale (voir chapitres 7 et 8 dans cet ouvrage).
Enfin, de nouveaux paradigmes (voir chapitre 2) faisant appel à autrui comme source de l’éveil de la dissonance ont été découverts, notamment la dissonance vicariante, par observation d’un autrui dissonant membre de son propre groupe (Norton, Monin, Cooper et Hogg, 2003).
Matz et Wood (2005) ont repris le paradigme du désaccord avec autrui au sein d’un groupe comme éveil de la dissonance. Typiquement, pour les travaux d’origine (Festinger, 1957) comme pour ces auteurs, la dissonance est éveillée chez un individu par un désaccord avec les autres membres du groupe. Matz et Wood (2005) reprennent ce paradigme et utilisent une mesure directe de la dissonance en s’appuyant sur l’échelle d’affects d’Elliot et Devine (1994). De plus, ils montrent que l’anticipation d’une discussion était indispensable à l’éveil de la dissonance alors que, pour Festinger, la simple expression d’un désaccord au sein d’un groupe suffisait pour provoquer de la dissonance. Dans leur première étude, les auteurs manipulent deux variables indépendantes. La première concerne l’accord ou le désaccord du sujet avec les autres membres du groupe. La seconde concerne la discussion de groupe et comporte trois modalités : pas de discussion, simple discussion, discussion avec contrainte de consensus. Ils montrent qu’en cas de désaccord, la simple attente d’une discussion, avec ou sans consensus, provoque un éveil de l’inconfort émotionnel caractéristique de l’état de dissonance, alors qu’en absence de discussion, les sujets ne ressentent pas d’inconfort. En cas d’accord, avec ou sans discussion, les sujets ne ressentent pas d’inconfort.
Dans leur troisième expérimentation, ils proposent aux sujets des modes de réduction caractéristiques du groupe, comme le fait de parvenir à persuader les autres membres du groupe, le changement d’attitude dans la direction d’autrui, ou la possibilité de rejoindre un groupe en accord avec ses membres (le soutien social), et montrent que ces trois modes de réduction sont efficaces pour réduire la dissonance quand ils permettent d’obtenir un accord final.
Dans cet article, les auteurs ont donc permis d’enrichir les propos initiaux de Festinger (1957) relatifs au désaccord avec autrui en intégrant d’une part les travaux de Brehm et Cohen (1962, cf. aussi Beauvois et Joule, 1999) sur la nécessité d’un comportement contre-attitudinal pour qu’il y ait dissonance, et d’autre part la mesure directe de la dissonance au moyen d’une mesure des affects négatifs d’inconfort caractéristiques de la dissonance.
Savoir si la présence ou l’anticipation d’un comportement est nécessaire à l’éveil de la dissonance ou est simplement un facteur modérateur de la dissonance demanderait d’autres travaux pour parvenir à une conclusion (voire aussi ci-dessus le paragraphe 3.5 sur l’information inconsistante, dans ce même chapitre).
De façon générale, le renouveau du désaccord avec autrui comme éveil de la dissonance s’intègre dans l’intérêt croissant pour le rôle d’autrui dans la dissonance, que ce soit comme éveil ou comme réduction de la dissonance (voir aussi le chapitre 5 de cet ouvrage sur le rôle du soutien social comme mode de réduction).
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Tableau 1. Moyennes des évaluations initiales,
des changements dans Pévaluation et des changements corrigés

N E\{a!ufntion ChangemenF Change.ment
initiale dans Iévaluation corrigé
Dissonance faible
objet choisi 33 5,98 33* 38*
objet rejeté 33 3,54 -14 -24
réduction de la dissonance -47 - 62%
Dissonance forte
objet choisi 27 6,19 20 26
objet rejeté 27 5,23 - 66* - 66%
réduction de la dissonance - 86* -92%

D'aprés Brehm (1956, p. 386).
* différences significatives a p < 05.
* différences significatives a p < 01.
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Tableau 2. Réduction de la dissonance
(changement dans Pévaluation du jouet) dans les différentes
conditions expérimentales, en fonction du nombre de choix possibles
et de la similarité versus dissemblance des jouets

Jouets relevant
N d’activités de jeu
différentes

Jouets permettant

Nombre d’alternatives N " L,
la méme activité

Un objet parmi deux

objet choisi 29 07 21 20
objet rejeté 29 -09 21 - 65
Un objet parmi quatre

objet choisi 10 48 12 62
objet rejeté 10 -27 12 -72

D'aprés Brehm et Cohen (1959, p. 375).
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Tableau 3. Choix des participantes comme fonction de I’attente-condition.
Attente forte seulement

Choix
Attente (expectative) N Quinine Poids
Boire des dilutions de quinine 21 9% 120
Soulever des poids légers 12 0 12

Les chiffres partageant le méme exposant sont statistiquement différents a p = 02 (test Fisher exact).
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Tableau 4. Choix des participantes comme fonction du degré d’attente
(faible versus élevé). Attente de quinine seulement

Degré d’attente (expectation)

Faible Elevé
Choix définitif 7 secondes 20 minutes
N =21 N =21
Boire des dilutions de quinine 28 9
Soulever des poids légers 19 12

Les chiffres partageant le méme exposant sont statistiquement différents & p = .04 (test Fisher exact).
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Tableau 5. Nombre et voltage des chocs électriques auto-administrés

selon les conditions d’attente

Chocs moyens

Chocs douloureux

Attentes N nombre voltage total nombre voltage total
de chocs g de chocs 3
désagréables 9 15,.7 687, 8 54 1140
(chenilles, sauterelles) (15, 6) (399, 1) (3,3) (753, 6)
incertaines ; 20, 4 764, 3 0,4 58,6
(34,5) | (1076,4) (0, 8) (111, 3)
agréables 10 20,9 857,0 1,3 195,6
(gateaux, cookies) (28, 1) (825, 3) (2,0) (315, 6)

D'aprés Walster et al. (1966). Les écarts-types sont reportés entre parenthéses.
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Tableau 6. Modification de I’attrait du jouet selon la menace

Augmentation de
Pattrait (classement
supérieur du jouet)

Pas de changement
dans Pattrait

Diminution de Pattrait
(classement inférieur

(classement identique) du jouet)
Menace légere 18% (n = 4) 45% (n = 10) 36% (n =8)
Menace forte 64 % (n = 14) 36% (n = 8) 0% (n=0)

Notes : tous les enfants passaient en réalité dans les deux conditions de menace avec un écart d'environ

45 jours entre les deux passations et un ordre aléatoire.
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Tableau 7. Attitude relative a P’intervention de la police selon la rémunération

Conditions expérimentales

Condition de contrdle

0,50 $

1%

5%

104%

sans essai

4,54

3,47

3,08

2,32

2,70

Note : sur une échelle de 1 a 7, plus le score est élevé plus le participant trouve justifiée |'intervention de

la police sur le campus.
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