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I la communication
1.1 modeles d'analyse de la communication
Plusieurs modéles car phénomenes trés variés

1.1.1 différentes approches de la communication

-modéle de Shannon (1952)

Simple probléme technique, on ne s'interesse qu'au probléme de transmission. "la com-
munication est la transmission d'un message d'un émetteur vers un récepteur”. L'analyse
a partir de ce modéle se centrent sur le codage/décodage, et les brouillages éventuels. Ce
modéle est bien adapté a l'informatique et a la linguistique, mais assez peu a l'analyse en
psychologie sociale (on ne tient pas compte des interactions entre individus).

Travaux de I'école de Palo Alto: étude de la communication au sein de la famille, vue
comme un systeme. Débouché sur la thérapie systémique. En cas de probleme, ¢a n'est
pas l'individu qui est malade mais un symptome d'un dysfonctionnement de la famille.
Postulat essentiel: il est impossible de ne pas communiquer, tout est communication. Le
silence, tout comportement a un sens. Approche pragmatique. Injonction contrainte, in-
jonction paradoxale.

-communication en psychologie sociale

JC Abric: "la communication est I'ensemble des processus par lesquels s'effectuent les
échanges d'informations et de signification entre les personnes, dans une situation sociale
donnée"

Notion d'échange: information et signification

"les processus sont donc fondamentalement sociaux, ils reposent et sont déterminés par
les phénomenes d'interaction” : phénomene dynamique, deux locuteurs sont en interac-
tion. Processus d'influence réciproque.

Dans une situation de communication, on ne se sert pas d'un seul canal pour décoder le
message. La communication a toujours une finalité, méme implicite.

Le feedback est essentiel: régulation de la communication.

1.1.2 phénomenes observables durant les séquences de communication: exemples

-les couples heureux communiquent mieux que les couples malheureux

Etude de Gottman (1979): pour bien communiquer, il est nécessaire que la communication
soit circulaire, en tenant compte des interactions. |l observe que le modéle de communica-
tion est différent entre des couples heureux (en cas de désaccord, attitude acceptant la



position du partenaire) et des couples malheureux (déficit de communication, impossibilité
d'accepter les messages du partenaire et incapacité de formuler des messages accep-
tables. Positions rigides empéchant les ajustements).

Détermine la qualité de la communication

Communication efficace ne se résume pas a un échange de message entre deux locu-
teurs.

-discussion autour d'une table ronde: effet Steinzor (1950)

Structure de la communication: comment s'organise les échanges verbaux dans une com-
munication.

Table ronde: la plus égalitaire, pas de places privilégiées. Tout le monde voit tout le
monde, donc a priori propice a une communication impartiale et qui génére le moins de
biais dans le processus de communication. Steinzor a étudié des groupes autour d'une
table ronde et a observe a qui chague membre s'adressait. Il constate qu'indépendam-
ment de tout critéres liés aux individus, aux themes, les conversations se structurent e ma-
niere spécifique: le nombre d'émission de chaque membre est maximum en direction de
son vis a vis. Normal car le face a face favorise I'échange, discours plus communication
non verbale.

De plus, le nombre de communication décroit au fur et a mesure que diminue la distance
(nombre de chaises).

Cet effet apparait dans les groupes dont les statue des membres sont équivalents (pas de
hiérarchie). Dans les situation a leader, I'effet varie selon le type de leadership (leader non
directif, I'effet fonctionne, par contre leader autoritaire, disparition de l'effet).

Webb et Becker (table rectangulaire, repartition 3 et 2) montrent que le leader apparait du
c6té ou il y a deux personnes.

Roéle de l'influence: teneur de l'information influencée par le contexte dans lequel se trouve
les acteurs et caractéristiques de la situation sociale. En tant qu'interaction, la communica-
tion est a considérer comme un processus dynamique d'influence réciproque. Ce proces-
sus va se manifester dans la persuasion.

Aronson et Golden 1962 montrent que les enfants sont plus convaincus par les valeurs de
I'arithmétique quand c'est un ingénieur qui parle que lorsqu'il s'agit d'un laveur de vaisselle
(réle de la compétence)

Confiance dans la source: uniqguement si elle parait crédible, cad ne semble pas privilégier
I'un des aspects du probleme.

Attirance envers la source: effet de sympathie existante mais assez faible.

Message: le plus souvent verbal, indique la position de la source sur un point et diverge
plus ou moins de celle du récepteur. Sur la forme du message, vaut il mieux une argumen-
tation uni ou bi laterale pour ou pour/contre, vaut il mieux étre explicite ou non.

Sur le fond, la nature des arguments (Janis Ferschbach, étude sur I'impact du message ef-
frayant: moins efficace, mais non confirmé).

Influence de la divergence entre opinions émetteur/récepteur, degré d'implication person-
nelle.

Eagly 1978, Cooper 1979, pas de différences entre ?

Systrumk 19717?

Question de l'intelligence entre personnes; les personnes peu instruites sont plus facile-
ment influencable. A nuancer cependant...



Concernant la variable "estime de soi", ... Par exemple, un message simple peut étre non
accepté par s personnes ayant une forte estime de soi; a l'inverse comprennent et ac-
ceptent mieux des problemes complexes.

Il semblerait que c'est plutdt les caractéristiques de la source, du message, qui influencent
I'acceptation du message (pas les personnes).

Etats et dispositions temporaires des récepteurs: état d'esprit particulier dans lequel se
trouve l'individu quand il recoit le message. (I'échec d'une prophétie, freistinger?). Avertir le
récepteur augmente sa résistance au message, car l'avertissement augmenterait la moti-
vation et la capacité a contre argumenter. Pour le sujet, ce n'est pas la conscience qu'on
va tenter de le persuader mais la mise en place de processus cognitifs. Certains cher-
cheurs ont chercher comment immuniser les personnes contre la persuasion: les sou-
mettre a une faible menace sur leurs croyances pour les immuniser contre des attaques
plus fortes plus tard.

En 1980, impact sur les plus faibles quand les récepteurs sont en groupe (question de la
responsabilité?)...

Quel gue soit le facteur considéré (source, message, récepteur), quelque chose se passe:
la situation de communication persuasive ne dépend pas d'un facteur unique mais d'une
multiplicité de facteurs. Il y a tellement de résultats contradictoires que des chercheurs se
posent la question de I'existence du changement d'attitude. Germaine de Montmoulin
conclut en 1984 que les changements observés en laboratoire (sujets conscients de la
persuasion, communication unidirectionnelle et bréve: il y a des changements) ou sur le
terrain (pas de changements).

Personnalité dominante fait changer ?

1.2 les réseaux de communication

Ces réseaux sont distincts de la structure de la communication. Le réseau est I'ensemble
des possibilités matérielles de communication qui existent a I'intérieur d'un groupe donné.
ensemble des canaux existants dans un groupe ordonne par lesquels les messages sont
transmis. Quand on parle de réseaux on fait référence aux ... Qui imposent un type de
communication liés aux contraintes.

La structure de la communication est I'organisation des échanges réels dans un groupe et
les échange qui permettent la mise en place de la communication. Elle correspond d aux
communications réellement échangeés ...

En 1948 Bavelas s'intéresse aux propriétés géométriques ... Entre cing membres d'un
groupe: réseau en chaine, en cercle, en étoile, en roue. Pour expérimenter ces trois ré-
seauy, il invente une table et fait I'hypothése que les phénomenes de groupes sont déter-
miner par les propriétés de communication. Chez Bavelas, deux concepts fondamentaux:
distance et centralite.

1.2.1 les concepts de distance et de centralité: Bavelas(1948)

La distance est définie par le nombre de maillons dont on a besoin pour qu'un message
parvienne d'une position a une autre. (chaine 40, 32, 30).

La centralite va servir a décrire les différences a l'intérieur et entre les réseaux de commu-
nication. La position la plus centrale est celle qui est la plus proche de toutes les autres
(pas de position centrale dans le cercle!).

Bavelas montre que le fait d'occuper une position centrale donne a cette personne un
avantage dans la communication avec les autres et lorsque le groupe a une tache a ac-
complir, c'est cette personne qui a le plus de chance de devenir le leader du groupe. Une
position périphérique empéche d'occuper le role de leader.

Il montre également que l'indice de centralite va avoir un impact sur le degré de satisfac-
tion des membres d'un groupe et sur I'efficacité du groupe.



1.2.2 performance et moral d'un groupe restreint: expérience de Leavitt (1951)

Il s'intéresse aux effets du réseaux sur l'efficacité, le moral du groupe. Il montre qu'elle ré-
seau détermine le fonctionnement du groupe: le réseau centralisé est plus efficace . Pas
de répatrtition dans les groupes décentralis€, inefficace dans la résolution de taches
simples mais apprécié des participants.

Les réseaux déterminent donc la performance, le type de communication, le moral du
groupe, I'émergence ou non d'un leader. La position dans un réseau determine la possibili-
té de devenir leader.

Cela fonctionne pour des taches simples.

Experience de Heise et Miller (1951)

1.2.3 modele de la tache et réseaux de communication: Flament (1958-1965)

Il montre que lorsqu'il y a adéquation entre le réseau et le modéle de la tache, la perfor-
mance est la meilleure.

Les taches complexes poussent le groupe a choisir le modele homogene (le réseau ou
tout le monde communiqué avec tout le monde), les taches simples poussent le groupe a
choisir un modéle centralisé! Le modéle de la tache exige une organisation fonctionnelle
particuliére, des relations entre les membres du groupe et une certaine organisation so-
ciale adaptée.

Conclusion: la performance d'un groupe est optimale lorsqu'il y a adéquation entre le ré-
seau et le modéle de la tache et adéquation entre la structure sociale du groupe et le mo-
déle de la tache.

1.2.4 nature de la tache, type d'organisation et performance: Faucheux et Moscovici
(1960)

lIs travaillent sur le lien entre nature de la tache, structure de la communication dans un
groupe et performance.

lIs montrent c'est que sans imposer au groupe un réseau particulier, le type de tache gé-
nére une structure particuliére.

1.2.5 représentation de la tache et efficience d'un groupe: Abric (1971)

S'est intéressé au role des représentations et aux réles symboliqgues dans une communi-
cation.

Selon lui, ce n'est pas seulement la nature de la tache qui détermine la structure du
groupe, sa démarche cognitive, sa performance, mais aussi l'image que le groupe et
l'image de la représentation que le groupe se fait de la tache. Pour lui. Pour qu'un groupe
soit efficace, il faut que I'image que le groupe a de la tache soit en adéquation avec la
structure effective de la tache. C'est en fonction de la tache que le groupe va choisir une
démarche cognitive pour tenter de résoudre la tache et c'est aussi I'image de la tache qui
va déterminer la structuration du groupe.

Il utilise une tache simple et une tache complexe (créativité). Il déguise une tache en
l'autre, et vice versa (4 modalités). Il observe que la représentation de la tache a un effet
sur la performance des groupes: elle est optimale quand I'image correspond a la nature.
L'image probleme entraine ...

L'image créativité entraine ...

Il montre également que la représentation de la tache joue un réle plus déterminant que la
nature de la tache elle méme, sur la structuration des groupes.

Conclusion: le comportement, les communications et la performance d'un groupe sont ré-
gis par l'interaction de quatre systemes: systeme matériel dans lequel travaille le groupe
(Leavitt), systéme logique des taches que le groupe effectue (Flament), systeme social



(Moscovici Faucheux) réles et statuts au sein des groupes, et systeme symbolique (Abric)
ensemble des représentations que les membres du groupe se font de la tache.

1.3 communication et déviation

Pour Schachter, la communication est I'outil qui permet au groupe d'assoir son autorité.
1.3.1 le rejet du déviant: Schachter (1951)

Expérience sur les groupes cohésif/non cohésif et pertinence ou non de la tache. Groupe
de cing a sept personnes plus trios comperes (un conformiste, un flottant et un deviant),
discutant pendant 45 minutes. Résultat: une pression s'exerce sur le déviant (cette pres-
sion n'est pas uniforme: max dans le groupe cohésif cohérent)

1.3.2 la valeur du consensus: Laurens (2001)

La valeur accordée a la décision prise par le groupe n'est pas la méme selon que le
consensus a été obtenu par tous les membres avec ralliement du déviant ou que le dé-
viant a été exclu du groupe. Expérience réalisée a Rennes 2, quasi identique a Schachter,
avec questionnaire individuel a la fin, mais les résultats communiqués au groupe est faus-
sé (déviant exclu, déviant convaincu, déviant complaisant, déviant quittant le groupe). Puis
les sujets devaient répondre a deux questions (accord avec la décision obtenue, méme
décision?).

Résultat: valeur du consensus (convaincu 4,29, complaisant 3,03, exclu 2,7, quitte 3,25)

2 influence sociale

Uniformité qui résulte de l'influence.

Influence: plusieurs significations (action et fait).

Innovation lorsque l'influence provient d'une minorité et parvient a faire changer I'opinion
de la majorité et remplacer les normes préexistantes.

2.1 la normalisation

Elle renvoie a des situations dans lesquelles il n'y a pas de normes déja établies, et ou les
individus vont exercer une influence réciproque les uns sur les autres et vont converger
vertes une norme commune. (pas de conformité a une norme antérieure, pas d'autorités
imposant une norme, pas de référents, seulement des échanges réciproques entre indivi-
dus)

2.1.1 I'effet auto cinétique de Shérif

Il définit une norme sociale comme une échelle evaluative indiquant une latitude accep-
table et une latitude inacceptable pour le comportement. De plus, tout groupe qui posséde
une certaine continuité dans le temps posséde un systeme d'attitudes, de valeurs, de lois
et de normes qui régissent les relations entre individus.

Il s'intéresse a I'émergence des normes (que fera un individu place dans une situation am-
bigue, objectivement indéfinie et dans laquelle le cadre de référence est absent? Est ce
qu'il établi un point de référence qui lui est propre: norme individuelle ou produire un en-
semble de jugements confus et désorganisés? Que feront des individus places dans une
situation ambigue... Idem... Point de référence commun: norme collective? De quelle na-
ture sera cette norme collective? Une des normes individuelles ou nouvelle norme? Que
devient cette norme collective une fois les individus seuls? Conservation ou propre juge-
ment antérieur?).

Dispositif: effet auto cinétique, observé d'abord par les astronomes, qui apparait quand un
stimulus visuel n'a aucun point de référence. Shérif reproduit cet effet en placant une pe-
tite source lumineuse dans l'obscurité totale (on a I'impression gqu'elle bouge); dans cette
piece, les individus doivent se repérer (modalités: seul, groupe, )

La norme collective n'est pas forcément la moyenne des normes individuelles: tous les su-
jets n‘ont pas le méme poids dans l'influence et dans les normes individuelles que chacun



soutient ne s'accorde pas de la méme maniere. Cependant, la norme collective est rare-
ment celle d'un seul leader, car il modifie lui méme sensiblement ses réponses pour
converger vers celles du groupe.

2.1.2 la normalisation et ses explications
Bla bla bla, décrochage.

2.2 le conformisme

Il renvoie a une situation ou il existe une norme préétablie. Suppose qu'il y ait une diffé-
rence de statut entre la source (définit et contrdle l'application des regles) et la cible (indi-
vidus sur lesquels s'applique les régles) et renvoie a I'application de normes établies.

2.2.1 I'effet Asch

Longueur des batons, avec compéres répondant n'importe quoi.

Entretiens post expérimentaux: cing types d'attitudes. Deux types indépendant (forte, les
sujets ont entierement confiance de leur réponses; sans confiance, les sujets doutent et
pensent avoir tort mais restent indépendants) et trois soumis (? Optent pour la réponse
majoritaire pour ne se ridiculiser ; soumission au jugement, la majorité convainc le sujet
qu'il se trompe; soumission au niveau perceptif, une majorité définissant la réalité sociale
réalise un accord spontané sans conflit de réponse).

Les résultats sont semblables d'une culture a l'autre.

2.2.2 complaisance, identification et intériorisation: trois formes de conformisme selon Kel-
man (1958)

Sujets issus d'un college noir; la cour supréme avait instauré une loi sur la déségrégation.
On fait écouter aux étudiants une fausse émission radio ou un individu (source d'influence)
se déclare favorable au maintien d'institutions privées noires pour conserver la tradition, la
culture et I'histoire noire (avis opposé a la majorité des étudiants noirs). Trois conditions
expérimentales: cond. Controle social, président asso pro noir + supprime les fonds pour
les opposants a sa décision, cond. Crédibilité, prof histoire reconnu, cond. attraction, asso
noire qui a joué un réle dans la déségrégation + opinion présentée majoritaire, quatrieme
cond. source non compétente.

Aprés écoute, les étudiants doivent répondre a un questionnaire immédiatement apres no-
minatif, immédiatement apres avec réponse anonyme, réponse 3 semaines apres ano-
nyme.

On constate (cond. 1) une influence seulement avec contrdle possible, (cond .2, cond. 3)
influence tant que la source est présente.

Les différentes modalités du conformisme dépendent de la nature du stimulus mais surtout
du type de relation entre source et cible de l'influence. On peut se conformer par complai-
sance (suivisme), par identification ou par intériorisation. (interiorisation dans la cond. cre-
dibilite, méthode la plus subtile). Dans la cond. attraction, l'identification est la réponse
d'un individu a l'influence sociale qui désire étre semblable a celui qui l'influence.

La complaisance ne modifie pas I'opinion du sujet: masque une résistance privée ("force
dérisoire des faibles")

2.3 la soumission a l'autorité

2.3.1 I'expérience de Milgram (1974)

Etude sur la pression sociale explicite (ordre au sujet d'obéir): annonce dans la presse, on
promet 4 $ pour une expérience sur la mémoire. Réle de la sanction sur la mémoire, pré-
sente comme l'intensité de la sanction qui a le plus d'effet sur la mémoire. Résultat, tout le
monde obéit, malgré les doutes et tiraillements.



Autres conditions expérimentales: distance bourreaul/victime (variation feedback a dis-
tance, feedback vocal, proximité, contact),

2.3.2 I'état agentique

Il fois converti, I'individu devient un autre étre qui présente des aspects nouveaux, dési-
reux de se montrer competent et satisfaire son supérieur. Phénomene de syntonisation, le
sujet accueille avec un maximum de réceptivité tout ce qui vient de l'autorité.

Perte du sens de la responsabilité.

2.4 l'influence minoritaire
"une minorité peut avoir une influence a une condition, qu'elle soit consistante" Moscovici

2.4.1 le modéle fonctionnaliste
2.4.2 le modele génétique
2.4.3 le paradigme bleu vert



