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Introduction générale

« Le téléphone et le sms ne font pas recette, sans doute jugés trop intrusifs »

Les techniques de sollicitation utilisées en marketing marchand se sont largement répandues
dans les organisations sociales, caritatives et philanthropiques depuis les années 1980,
marquant ainsi le début de la professionnalisation du secteur (Gallopel-Morvan et al., 2008).
Ainsi, les associations ont recours aiieet marketing, aux e-mailings, au téléphone, a
I'affichage, a la télévision, a Internet, au porte a porte...

Cette professionnalisation de la collecte de fonds et l'utilisation de nouveaux dispositifs de
sollicitation ont profondément changé les liens entre donateurs et associations (Lefévre,
2008 ; Deschénes et Marcoux, 2011). C’est dans le cadre de cette évolution qu’'Urbain, Le
Gall-Ely et Urien (2012) ont exploré les prémisses d'une résistance au don d’'argent aux
associations.

Notre travail s'inscrit dans la continuité des recherches académiques portant sur le don en
marketing social. Ces recherches portent sur les causes sociales telles que la défense des
consommateurs, les comportements pro-sociaux, le secteur associatif... En France, les travaux
meneés sur le don ont traité de questions nombreuses et diverses relatives a I'amélioration des
techniques decollecte de fonds(Desmet, 1996, 1999 ; Haddad, 2000 ; Gallopel-Morvan,
2008 ), aux émotions dans la communication pour les causes humanitairésindsey,

2005 ; Richardson et Chapman, 2005 ; Gallopel-Morvan, 2006, 2008; Basil, Ridway et Basil,
2008 ; Chédotal, 2012aux expériences et au sens du ddBergadaa, 2006 ; Bergadaa et
Urien, 2011)aux donateurs (Rieunier, Boulbry et Chédotal, 2005 ; Urbain, Gonzalez et Le-
Gall-Ely, 2011 ; Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012)aetx legs (Rieunier et Urien 2011). La
présente recherche porte sur l'influence de certaines techniques de collecte de fonds sur le

comportement de résistance.

! Bazin, Duros et Malet (2015) Générosité des Francais. Recherches et Solidarités et Institut des Dirigeants

d’ Associations & Fondations, 2T édition.
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1. Notre champ d’application : la collecte de fonds prives
Notre recherche porte sur des questions relatives aux campagnes de collecte de fonds par les
associations.
Dans le secteur non-marchand, les acteurs associatifs peuvent bénéficier de plusieurs sources
publiques et privées pour alimenter leur budget : subventions publiques, dons, legs, mécénat,
cotisations, activités commerciales...
Depuis plus de vingt ans, avec la baisse des subventions publiques, les associations s’appuient
de plus en plus sur les fonds privés (Tchernonog, 2012). Selon I'iNEeHIIdget cumulé du
secteur associatif dépasse les 100 milliards d’euros et les financements privés représentent la
moitié du financement total des associations. Certaines associations sont financées a plus de
50% de dons provenant des particuliers: I'Association Francaise contre les Myopathies,
Médecins du Monde, Médecins Sans Frontieres, Greenpeace, la Fondation Abbé Pierre, les
Petits freres des Pauvres, la SPA, la Ligue Nationale contre le Cancer, le Comité Catholique
contre la Faim...
Ce type de dons permet aux associations, d’'une part, d’étre indépendantes financiérement et
administrativement, et, d’autre part, de pouvoir faire face aux situations d’urgence (Rieunier,
2008), comme celles du Tsunami en 2004 et du séisme a Haiti en 2010.
Durant les trente derniéres années, le tissu associatif a connu une croissance continue de ses
ressources financieres et humaines. On compte en moyenne 65 000 associations de plus
chaque année (Tchernonog, 2012). Aujourd’hui, le nombre d’associations actives s’éleve
a plus d'un milliorf. Parmi ces associations, on compte chaque année une dizaine de
nouveles associations bénéficiant de la reconnaissance d'utilité publEganvier 2017,
1893 asociations reconnues d'utilité publique étaient recefsées
Dans cette recherche, nous nous intéressons a ce type d’associations. Elles menent des actions
dans les domaines philanthropique, social, sanitaire, éducatif, scientifique, culturel, ou

environnementél

2 Reynaert et d’'Isanto, « Neuf associations sur dix fonctionnent sans salarié », Insee Premiéere n° 1587, Mars 2016.

3 Bazin et Malet (2015) La France associative en mouvement. Recherches et Solidarités et Institut des Dirigeants

d’Associations & Fondations, 13éme édition.

4 La reconnaissance d'utilité publique permet a I'association de gagner en notoriété, de recevoir des legs et des donations (les

aures associations déclarées ne peuvent recevoir que des dons manuels).
5 Source : data.gouv.fr (mise & jour du 6 janvier 2017).

% Selon la Direction de I'information légale et administrative et le Ministére en charge de la vie associative, une association

loi 1901 déclarée peut étre reconnue d'utilité publique, par décret en Conseil d’Etat si elle répond & certaines
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2. Intérét managérial de la recherche
Aujourd’hui, les acteurs associatifs sont confrontés a la concurrence entre les associations
collectrices de fonds privés. Cette concurrence s’intensifie et entache I'image du secteur non-
marchand qui prone I'entraide et les comportements pro-sociaux (Lefevre, 2008 ; Deschénes
et Marcoux, 2011 ; Urbain, Le Gall-Ely, Urien, 2011).
Selon une enquéte du CNRS, les associations se heurtent de nos jours a ces difficultés a cause
de la mutation de I'économie associativ€es organismes se voient contraints de repenser
leur modele économique, d’innover en termes de techniques de collecte et de gestion,
d’optimiser leurs actions et leur fonctionnement. En effet, leur environnement est
actuellement en pleine mutation : évolution des rapports avec I'Etat, professionnalisation des
techniques de gestion, de collecte de fonds, d’évaluation, de recrutement des bénévoles et des
salariés... Par conséquent, le don, traditionnellement défini comme un acte relevant du non-
marchand, porteur de valeurs morales nobles et supérieures a celle du marché, telles que la
générosité, I'altruisme et la gratuité, est devenu un « produit marketing ». Aujourd’hui, des
termes et expressions comnoause-related marketingVaradarajan et Menon, 1988),
« philanthrocapitalisme » (Bishop et Green, 2008), et retour sur l'investissement smmal (
return investmentsont couramment usités dans les pratiques de collecte de fagls
techniques d@honing, destreet marketing et autres pratiques de persuasiaohlargement
utilisées par les associations.
Cependant, la perception de ces outils n’est pas toujours positive. Dans la derniere enquéte
« A I'écoute des donateurs » de Recherches et Solidarités, les répondants déclarent qu’ils

préférent étre contactés par courrier ou par mail, comme le montre le tabigant :

conditions relatives au but (intérét général), a I'influence et au rayonnement, a la transparence et au désintéressement, ainsi

gu'a la solidité financiére. Source : Service-Public.fr (Mise a jour 07/01/2014).

" Contribution & I'analyse des modéles socio-économiques associatifs- CPCA- janvier 2014.

8 Le tableau présente les choix des répondants & la question : « Vous préférez &tre contacté par une association ... » en
fonction du montant de dons effectués pendant I'année 2014.
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Choix des répondants <100 € 100 & 500 € 500 a 1000 € Plus de 1000 € Ensemble
Plutdt par courrier 1% 24% 22% 28% 21%
Plutdt par téléphone 1% 1% 1% 1% 1%
Plutdt par mail 26% 31% 28% 26% %
Plutdt par SMS 1% 0% 1% 0% 1%
et N R w | e
Mon réponse 1% 0% 2% 1% 1%
Total général 100% 100% 100% 100%% 100%%

Tableau 1. Extrait de I'enquéte "A I'écoute des donateurs” - Recherches & Solidarités - 2015

Les auteurs de I'enquéte soulignent que le téléphonesatsildonnent de bons résultats en
matiere de collecte, mais émettent I'hypothése qu’ils sont pergus comme intrusifs.

Dans un tel contexte, il convient donc de s’interroger sur la perception de ces techniques de
sollicitation et sur leur impact sur le comportement de résistance.

La résistance au don d'argent peut en effet avoir des conséquences sur l'image des
associations, sur I'exigence des donateurs (Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012), et surtout sur

I'efficacité et la rentabilité des campagnes de collecte de fonds.

3. Intérét académique de la recherche
Depuis le début du vingtiéme siecle, le don a fait I'objet de nombreuses recherches en
sdences humaines et sociales. Le comportement de don en marketing a été traité plus
tardivement vers la fin des années 70 dans le prolongement de ces travaux. Le don a été
abordé sous différentes perspectives (Le Gall-Ely, 2013). Certains travaux ont porté sur le don
intime® (Belk, 1976, 1979, 1982 ; Sherry, 1983 ; Belk et Coon, 1993 ; Sherry, McGrath et
Levy, 1993 ; Otnes et Beltramini, 1996), d’autres se sont focalisés sur le don caritatif (Bajde,
2006, 2009), ou encore sur le comportement d'aide aux prég¢Mercoux, 2009). De
maniére générale, les approches adoptées par les chercheurs sont contextuelles et
majoritairement orientées vers le comportement individuel de don. A notre connaissance, peu
de recherches ont porté sur le comportement de résistance au don.
Les chercheurs en comportement du consommateur se sont intéressés a des problématiques de
résistance au systeme marchand, aux pratiques et discours de certaines entreprises. Les
travaux de Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012) ont permis de dessiner les premiers contours

bY

de la résistance au don d’'argent, en proposant d’expliquer cette résistance a partir de la

9 Cadeaux et dons faits aux proches.

10 Analyse des pratiques de déménagement.

21

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Introduction générale

perception des pratiques des associations en termes de fonctionnement, de gestion et de
communication. Nous inscrivons notre recherche dans la continuité de ces travaux, en
proposant de traiter la résistance aux sollicitations, a I'instar des études menées en marketing
marchand sur la résistance a la publicité. Les récents travaux de Perraud (2013) en
comportement du consommateur ont démontré le lien entre I'intrusion percue du format d’'une
annonce publicitaire sur Internet et la résistance du consommateur. Aussi, dans cette
recherche, nous accordons une place importante au concept d’intrusion percue et étudions
linfluence de la perception d’intrusion lors d’'une sollicitation de don d'argent sur le
comportement de résistance.

Ainsi, nous mobilisons trois concepts fondamentaux, qui constituent le socle conceptuel de
notre recherche : le don, la résistance et l'intrusion percue. Cette recherche a donc pour
objectif d’enrichir les connaissances sur le don par une meilleure compréhension de la

perception de l'intrusion d’'une sollicitation et de son influence sur la résistance.

4. Positionnement épistémologique de la recherche
Le questionnement épistémologique permet de « clarifier la conception de la connaissance
sur laquelle le travail de recherche repose et la valeur attendue des connaissances qui vont
étre élaborées (Gavard-Perret, Gotteland et Haon C, 2012, p.8). Le positionnement
épistémologique revient a choisir la vision du monde sur laquelle se base notre recherche
(Perret et Séville, 2007). De ce choix dépendent la problématique, les questions de recherche,
la stratégie de recherche et les méthodes utilisées pour atteindre les objectifs de recherche.
Nous choisissons d’inscrire notre recherche dans un paradigme de réalisme scientifique (Hunt
et Hansen, 2008 ; Gavard-Perret, Gotteland et Haon C, 2012). Le réalisme scientifique repose
sur quatre principes (Hunt et Hansen, 2008) :
- Le monde existe indépendamment de ce qui est percu et des représentations que le
chercheur peut en avoir ;
- la connaissance du monde ne peut pas étre certaine, méme si la science a pour but de
développer cette connaissance de la maniére la plus appropriée possible ;
- les connaissances peuvent étre remises en cause a tout instant puisqu’elles sont testées
par des dispositifs faillibles ;
- des concepts non observables peuvent servir a expliquer des phénomeénes observables

(réalisme inductif) ;
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Dans notre recherche, nous nous proposons d’expliquer I'influence de l'intrusion percue sur
la résistance. Il convient toutefois de souligner que notre recherche porte sur des phénomenes
et des comportements humains (entités observables et non observables), et que nous
mobilisons des concepts complexes. De ce fait, il apparait difficile de saisir la réalité dans sa
globalité ; nous tenterons donc de nous en approcher le plus possible.

Dans notre travail, nous multiplions les méthodes d’analyse et nous effor¢cons de rester le plus
objectif possible (Gavard-Perret, Gotteland et Haon C 2012). Nous utilisons ainsi des
meéthodes qualitatives afin d’affiner la compréhension des phénomeénes étudiés, ainsi qu’'une

approche statistique quantitative pour tester les hypotheses élaborées.

5. Problématique et questions de recherche
Cette thése se propose d’expliquer les comportements de résistance au don d’argent par
I'influence de l'intrusion percue des sollicitations des associations lors des campagnes de
collecte de fonds.
La problématique générale de la recherche est double. Il s’agit de conceptualiser I'état de
résistance aux sollicitations, puis d’analyser linfluence de [lintrusion percue d’une
sollicitation de don d’argent sur cet état de résistance, et sur le comportement résistant de
maniére générale.
La premiere partie de cette problématique (la création d’'une échelle de mesure de I'état de
résistance au don d’argent) nous conduit a formuler les questions de recherche suivantes :
- Quelle est la nature de I'état de résistance sur le plan conceptuel ?
- Quels sont les antécédents et les conséquences de ce construit ?
- Quelles sont les sollicitations percues comme intrusives qui déclencheraient cet état de
résistance ?
- Quelles variables (en plus de I'état de résistance) prendre en compte pour analyser
l'influence de l'intrusion percue des sollicitations?
Le second volet de la problématique (I'influence de I'intrusion percue d'une sollicitation sur
la résistance) implique également plusieurs questions de recherche :
- Comment une sollicitation percue comme intrusive influence-t-elle la résistance ?
- Quelles sont les sollicitations de don d’argent percues comme les plus intrusives?
- Quelles sont les caractéristiques des individus qui percoivent lintrusion et qui
résistent aux sollicitations?
Pour répondre a ces questions, nous avons suivi un plan de recherche en deux parties,

comprenant une revue de littérature et deux études empiriques.
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6. Plan de la recherche
Pour répondre a la problématique et aux questions de recherche que nous avons formulées,
notre travail de thése s’articule autour de deux parties.
La premiere partie : « Le don, I'intrusion percue et la résistance : quelles interactions ? », a
pour objectif de répondre a la premiere série de questions de recherche. Ainsi, la premiéere
partie comporte trois chapitres. Les deux premiers sont théoriques et présentent les construits
étudiés et les travaux qui nous ont permis de proposer le cadre d’analyse et les prémisses de
notre modeéle théorique. Nous avons effectué une revue de la littérature multidisciplinaire sur
les themes du don, de la résistance et de l'intrusion percue. Nous avons défini par la suite les
construits & mobiliser dans notre modéle conceptuel a partir d’'une revue de la littérature
essentiellement dans le champ du marketing. Le troisieme chapitre est empirique et présente
les résultats de I'étude qualitative que nous avons menée. Cette étude nous a permis de mieux
identifier les caractéristiques des sollicitations jugées intrusives, de mieux cerner les contours
du concept de I'état de résistance, et d’appréhender le rble joué par chacune des variables
mobilisées dans le modéle.
La deuxiéme partie est intitulée : « Influence de l'intrusion percue sur la résistance aux
sollicitations de don d’argent ». Elle a pour vocation d’expliquer les relations entre 'intrusion
percue et la résistance. Elle présente la partie quantitative de notre recherche et apporte des
réponses a la deuxieme série de questions. Ainsi, cette partie nous a permis de tester
l'influence de trois formes de sollicitation (par téléphone, a domicile et dans la rue) sur la
résistance, de classer ces trois formes par ordre croissant d’intrusion percue, et enfin, de
réaliser une typologie des profils des personnes manifestant de la résistance aux sollicitations
par téléphone.
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Partie 1

Partie 1. Le don, la résistance et lintrusion percue d’une

sdlicitation : quelles interactions ?

Chapitre 1. Le don d’argent en marketing : un état de I'art L

 Section 1. Vers une meilleure compréhension du comportement de don
d’argent.

» Section 2. Les techniques de collecte de fonds : source de mutation des
comportements

Chapitre 2. Lintrusion percue d’une sollicitation : une des variables
explicatives de la résistance au don d’argent —

» Section 1. De la résistance du consommateur a la résistance au don
* Section 2. Lintrusion percue : un concept a explorer en marketing social

Chapitre 3 : Etude qualitative exploratoire de la résistance aux sollicitations
percues comme intrusives

» Section 1. Méthodologie

* Section 2. Les antécédents du comportement résistant aux sollicitations
percues comme intrusives

« Section 3. Exploration du comportement de réesistance aux sollicitations
percues comme intrusives
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Présentation de la premiére partie

Dans cette partie, nous explorons le comportement de résistance aux sollicitations de don
d’argent percues comme intrusives. Cette recherche repose sur les apports des travaux sur le
comportement de don, sur la résistance du consommateur et sur l'intrusion percue. Cette
premiere partie présente une revue de littérature et une étude exploratoire effectuées
principalement sur la base des récents travaux de Urbain, le Gall-Ely et Urien (2012), de
Perraud (2013) et de Banikéma et Roux (2014).

Le chapitre 1 est consacré a la description et la définition du concept de don d’argent, mais
aussi au recensement et a l'analyse des déterminants susceptibles de le sous-tendre. Il
constitue le point de départ de notre réflexion autour de la résistance et explique la
formulation de notre problématique. Un grand nombre de chercheurs se sont intéressés au
comportement de don. La revue de littérature s’appuie sur les travaux que nous avons

identifiés sur ce sujet et, notamment, sur les travaux de synthese de Le Gall-Ely (2013).

Dans le deuxieme chapitre, nous présentons les principales recherches sur le comportement
du consommateur résistant et nous exposons les apports des travaux sur l'intrusion percue en
marketing. Nous inscrivons notre recherche dans le cadre conceptuel de la résistance proposé
par Roux (2007a), et dans la continuité des travaux sur la propension a résister (Banikéma,
2011, Banikéma et Roux, 2014). Ce chapitre compléte ainsi notre revue de littérature, et nous
permet de proposer un modele théorique de I'analyse de la résistance aux sollicitations de don

d’argent pergues comme intrusives.

Le troisieme chapitre présente I'étude qualitative exploratoire menée dans I'objectif
d’éclaircir les zones d’'ombre qui subsistent dans la compréhension du comportement de
résistance aux sollicitations. Au terme de ce chapitre, nous aurons enrichi le modéle théorique

et amorcé la partie quantitative.
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Chapitre 1. Le don d’argent en marketing : un état de l'art

Chapitre 1. Le don d’argent en marketing : un état de I'art

Section 1.

Vers une meilleure compréhension du comportement de don d’argent.  |ent.

" J/

( Section 2. )
Les techniques de collecte de fonds : source de mutation des
comportements

\ J/

Introduction du chapitre 1

Dans ce chapitre, nous tracons les contours du concept du don et du comportement de don
d’argent a la lumiére des travaux de synthese de Le Gall-Ely (2013). L’objectif de ce chapitre
est de mieux comprendre le concept de don dans sa globalité et le comportement de don

d’argent dans sa complexité.

Nous nous attardons tout d’abord sur les éléments de définition du don, car ce concept est
complexe. Nous explicitons ainsi ce que nous entendons par « don d’argent » dans cette
recherche. Nous présentons par la suite les déterminants qui ont été identifiés dans la
littérature et les modeles du comportement de don (section 1). Ensuite, nous exposons notre

positionnement en termes de perspective d’analyse (section 2).

Ce chapitre nous permet ainsi de poser les bases de notre réflexion autour du donateur avant

de nous pencher sur I'étude de la résistance.
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Section 1. Vers une meilleure compréhension du comportement de don d’argent
Le don est un concept complexe, largement étudié en sciences humaines et sociales. Que

signifie ce terme ? Comment définir le don d’argent dans le cadre du marketing social ?

1.1. L’évolution de I'analyse du comportement de don

Le don est associé a de nombreuses notions : I'offrande, la gratuité, le sacré, le rapport aux
autres, le sacrifice... De plus, la notion du don mobilise plusieurs éléments-clés : le contexte,
le donateur, le receveur, I'objet du don...

Le contexte du don peut étre différent d’'une situation a l'autre sur les plans culturel, juridique,
social.... Les caractéristiques du donateur influencent les formes prises par le don, la décision
ou encore le montant... Le receveur peut étre une personne proche ou inconnue, « invisible »
ou médiatisée, comme dans le cas du don a des intermédiaires associatifs ou religieux. Le
don peut revétir plusieurs formes telles que le don d’argent, de temps, de cadeaux, de sang,
d’organes... (Le Gall-Ely, 2013).

De ce fait, I'analyse du comportement de don est complexe, et sa définition I'est tout autant.
En marketing, le don a été abordé selon différentes perspectives : sociale, économique,
individuelle, contextuelle. Cette diversité rend sa définition délicate. Afin de pouvoir proposer
une définition du don d’argent qui soit la plus compléte possible, nous présentons dans ce qui
suit les principales recherches menées sur le don en sciences humaines et sociales, en

marketing et en comportement du consommateur.

1.1.1. Le don en sciences humaines et sociales
Nous abordons ici les apports des travaux menés sur le don en sciences humaines et sociales,
et distinguons deux principales approches: la perspective sociale et la perspective

economique.

a. L’explication du don selon la perspective sociale

Dans sorEssai sur le donVlauss (1923-1924) décrit le don comme un « fait social total » qui
influence les rapports entre individus. Selon l'auteur, le don permet de créer du lien social et
régit 'ensemble des relations. Mauss distingue deux formes premieres du don en analysant les
formes de I'échange dans des sociétés primitives non-marckandegon transactionnel et

le don agonistiqué Le don agonistique a une signification symbolique ; il permet d’asseoir

1 Tribus amérindiennes et ethnies de I'océan Pacifique pratiquant le « potlatch » ou la « kula » (cérémonie de don).

2Don en situation de guerre, ou don de rivalité, caractérisé par un aspect compétitif. Par exemple, chez certaines tribus
amérindiennes, le « potlach » est une cérémonie rassemblant une ou plusieurs tribus pour des échanges de cadeaux qui
peuvent causer la destruction de richesses.
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son statut social et d’accroitre son pouvoir. Le don transactionnel quant a lui repose sur trois
obligations : I'obligation de donner, I'obligation d’accepter et I'obligation de rendre. Lévi-
Strauss (1949) considére ces trois obligations proposées par Mauss comme trois moments
d’'une méme réalité : 'échange.

Weiner (1976) et Testart (1982) développent leur analyse du don autour de la relation de
pouvoir qui existe entre le donateur et le receveur du don. Les auteurs soulignent que le don
peut étre une relation de domination, voire d’exploitation. Dans le méme sens, Godelier
(1996) souligne que I'échange et la transmission créent une contrainte a celui qui recoit : la
contrainte de rendre.

Dans la méme perspective, Derrida (1991) s’est intéressé au caractere gratuit ou non du don.
Pour cet auteur, le don est une forme d’échange et le don pur n’existe pas : « le don comme
don devrait ne pas apparaitre comme don ni au donataire, ni au donateur... en ce sens, le don
est impossible. Non pas impossible, mais I'impossible ». Pour Derrida, le don devrait étre un
acte totalement désintéressé, pur et gratuit. Or, dans un contexte social, I'inexistence d'un
retour, d’un intérét pour soi, ou de I'influence sur les relations est difficile & prouver.

Les apports de ces travaux sont synthétisés dans le tableau qui suit :

Auteurs Analyses du don Convergence des analyse

[

Mauss (1923, | Le don est un fait social total influengant |es
1924). rapports entre individus.
Trois obligations du don transactionnel :
donner, accepter et rendre.
Le don agonistique permet d’asseoir $on
statut social et d’accroitre son pouvoir.

Résultats convergents

Lévi-Strauss Donner, accepter et rendre sont tr
(1949). moments d’'une méme réalité : I'échange.

Otdncernant :
- I'influence du don sur les
relations sociales ;

Weiner (1976) | Le don est une relation de domination, vg

e i[q’obligation de retoursle
et Testar (1982). d’exploitation.

caractére purement gratuit

du don.
Derrida (1991). | Le don est une forme d’échange.
Le don est « I'impossible ».
Godelier La contrainte de rendre ce qui a été regy est

(1996). créée par I'échange et la transmission.

Tableau 2. Synthése des principales recherches en sciences humaines et sociales analysant le don selon une perspective

sociale.
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L’analyse du don a travers son role social peut étre complétée par d’autres travaux traitant le

don selon une perspective économique.

b. L’explication du don selon la perspective économique

Les sociologues anti-utilitaristésegroupés autour de la revue M.A.U.$ @nalysent le don
dansune perspective « économique ». lls proposent de voir le don comme une alternative a
une économie libérale fondée sur le matérialisme et sur l'individualisme. lls rapprochent le
don de I'échange marchand en soulignant que seule la gratuité les différencie. Ainsi, Godbout
et Caillé (1992) considerent le don comme « toute prestation de bien ou de service effectuée,
sans garantie de retour en vue de créer, nourrir ou recréer le lien social entre les personnes ».
Les sociologues anti-utilitaristes admettent que, méme si le donateur fait son don sans
attendre de retour, cela ne signifie pas qu’il agit sans motivation et sans visée. Pour ces
chercheurs, « donner, c’est s’exposer a la possibilité que ce qui revient differe de ce qui est
parti, revienne a une échéance inconnue, peut-étre jamais, soit donné en retour par d’autres
gue ceux qui avaient recu ou ne fasse pas I'objet de retour du tout » (Godbout et Caille, 1992).
Malgré la différence de perspective (sociale et économique), nous retrouvons les mémes
points de vue sur I'existence ou l'absence d’'une obligation de donner, de recevoir et de
retourner le don. Le débat autour des perspectives d’analyse du don n’a cessé d’évoluer. Dans
un contexte de relation sociale, I'obligation de rendre peut exister mais sans répondre a des
exigences d’équivalence marchande ni a une garantie de retour. Dans notre analyse du
comportement de don, nous partons du principe que le fait de rendre le don n’est pas une
obligation mais une possibilité.

Dans cette recherche, nous prenons en considération les deux perspectives (économique et
sociale). Nous situons ainsi notre proposition de définition du don dans la perspective
proposée par Bourdieu (1997). Cette perspective souligne l'importance de prendre en
considération les conditions socio-économiques lors des analyses des comportements : en
d’autres termes, pour ne pas transformer les pratiques sociales (ici le comportement de don)
en objet de réflexion «théorique pour théoriciens », il convient de combiner I'approche
économique (analyse du don d’un point de vue « marché ») et I'approche sociale (analyse de

I'influence du don sur les relations donateur-bénéficiaire).

13 Ce mouvement critique I'économisme dans les sciences sociales et le rationalisme instrumental en philosophie morale et
politique.

14M.A.U.S.S. : Mouvement Anti-Utilitariste en Sciences Sociales. La revue du M.A.U.S.S est une revue interdisciplinaire
traitant des sujets en sciences économiques, anthropologie, sociologie et philosophie politique. Son nom est a la fois un
acronyme et un hommage a I'anthropologue Marcel Mauss.
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1.1.2. Le don : un concept difficile a définir

Le débat en sciences humaines et sociales sur le don et les comportements de don apporte des
éléments d’éclairage sur les questions relatives aux liens sociaux et a I'obligation de rendre.
Avant de proposer une définition du don d’argent, il convient d’examiner les motivations qui

poussent les donateurs a lI'acte de don, afin de les inclure dans notre proposition de définition.

a. Les motivations au don

Les travaux autour des motivations au don ont longtemps opposé les partisans des motivations
altruistes (dons réalisés dans le but d’améliorer uniquement le bien-étre du bénéficiaire) aux
partisans des motivations égoistes (dons réalisés dans I'objectif d’améliorer le bien-étre du
donateur).

Nous exposons ici un cadre d’analyse qui nous servira de référence dans notre recherche. Les
différents travaux sur la question du don en sociologie et en psychologie ont permis d’aboutir
a trois cheminements qui peuvent étre empruntés par un individu suite a la perception du
besoin et de la détresse d’autrui (Batson, 1987, 1991) :

+ La motivation égoiste de recherche de gains ou d’'évitement de sanctions :

Le donateur cherche a bénéficier d’'une récompense ou a éviter une sanction (Baumann,
Cialdini et Kenrick, 1981, Cialdini et al., 1987). Le don peut ainsi étre fait dans le but de
retirer des bénéfices économiques comme les avantages fiscaux (Dawson, 1988 ; Sargeant,
Ford et West, 2006), des bénéfices psychologiques, par une amélioration de I'estime de soi
(Hibbert et Horne, 1996 ; Dawson, 1998) ou encore, des bénéfices sociaux par une meilleure
reconnaissance sociale (Baumann, Cialdini et Kenrick, 1981 ; Hibbert et Horne, 1996;
Haddad, 2000; Sargeant, Ford et West, 2006) ou par l'adhésion aux normes sociales
(Reykowski, 1982; Kugler et Jones, 1992 ; Berger, 2006).

« La motivation éqoiste de soulagement de la détresse personnelle ressentie lors de la

sollicitation :
Le donateur cherche a soulager I'état affectif négatif que crée en lui la souffrance d’autrui
(Cialdini, Darby et Vincent, 1973 ; Baumann, Cialdini et Kenrick, 1981). Selon Sargeant,
Ford et West (2006), le don peut permettre de diminuer un malaise, comme la culpabilité.

* La motivation altruiste de satisfaire autrui :

En percevant le besoin d’autrui, le donateur agit dans le seul intérét du bénéficiaire (Batson,
1991 ; Berger, 2006). Dans ce cas, le don est motivé par la volonté du donateur d’étre utile
(Gendre et Eglin, 2003).
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Ce dernier cheminement (motivation altruiste de satisfaire autrui) rejoint ce que Belk (2009,

2011) décrit comme le don « parfait ». Selon 'auteur, ce don « idéal » :

représente un sacrifice pour le donateur ;

- acomme seul objectif de faire plaisir au receveur ;
- aune valeur importante ;

- est personnalisé pour le receveur ;

- surprend et fait plaisir au receveur.

De son c6té, Bajde (2009) souligne que le don caritatif serait motivé par le sentiment
d'appartenance a une communauté imaginée (Anderson, 1991 ; Bonnin et Odou, 2010),
contrairement au don aux proches, qui serait expliqué par I'appartenance a une communauté
réelle.

Notons aussi avec intérét les travaux de Bekkers et Wiepking (2010) qui, a travers une revue
de littérature approfondie, identifient huit mécanismes qui conduiraient a la décision de don :
la prise de conscience de la nécessité d’autrui, la sollicitation, le rapport colts/avantages,
l'altruisme, la réputation de I'association, les avantages psychologiques, les valeurs et

I'efficacité de I'association.

Les motivations au don et les mécanismes qui menent a cette décision sont nombreux et
complexes. Dans notre recherche, nous prenons en compte les deux types de motivations
(altruistes et égoistes). Notre champ d’application étant le don d’argent aux associations

reconnues d'utilité publique, nous retenons les différents mécanismes identifiés par Bekkers

et Wiepking (2010) lors de I'analyse du comportement de don.

b. Proposition d’'une définition du don d’argent en marketing

Les travaux que nous avons présentés nous éclairent sur les contours du concept du don dans
sa globalité.

Le don peut recouvrir beaucoup de formes telles que le don d’objet, de nourriture, de sang,
d’organes, de temps... Le Gall-Ely (2013) le définit comme « tout acte impliquant le transfert

de biens ou de services de toute nature entre un donateur, individu ou organisation, et un
receveur, individu ou organisation, sans obligation contractuelle ni contrepartie immeédiate,
ayant pour but la création d'un lien de nature sociale ». Cette définition nous parait
intéressante. D’abord parce qu'elle définit le don comme une action individuelle ou
collective. Ensuite, parce que le don peut étre tangible -comme le don d’objets- ou intangible
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-comme le don de temps-. Et enfin, parce que l'auteure y a inclus la notion de la contrepartie,
en précisant I'absence d’obligation de retour.

Notons que les pratiques de don se sont universalisées et ne se développent plus uniquement
dans le cadre de relations interpersonnelles (Caillé, 1994 ; Godelier, 1996). Nos recherches se
rapportant au don d’argent au profit d’associations, nous nous intéressons a des
comportements basés sur le principe d’anonymat (le donateur n’a pas de relation personnelle
avec le bénéficiaire du don d’argent).

Nous proposons ainsi de définir le don d’argent aux associations cdouheacte
economique impliquant le transfert d’argent entre un donateur et une association

reconnue d’utilité publique, sans obligation contractuelle ni contrepartie garantie.

Le comportement de don d’argent défini, nous présentons dans ce qui suit les caractéristiques

qui influencent ce comportement.

1.2. L’analyse du don d’argent selon la perspective individuelle

Dans la littérature sur le comportement de don d’argent, la majorité des chercheurs ont
analysé les variables susceptibles d’expliquer ce comportement. Certaines recherches se sont
centrées sur les caractéristiques sociodémographiques du donateur, dautres sur ses
caractéristiques psychologiques ou encore psychographiques (Le Duigou et Le Gall-Ely,
2008).

1.2.1. Les variables influencant le comportement de don
Nous présentons dans ce qui suit, une synthése des travaux menés sur les variables
influencant le comportement de don, aussi compléte que possible, sans que nous puissions
prétendre a I'exhaustivité. Cette synthése est présentée selon le plan suivant :
- Les variables individuelles :
o L’influence des variables sociodémographiques.
o L’influence de I'état psychologique de I'individu.
- Les variables liées a I'association et a la situation de sollicitation :
o L’influence de la perception de I'association.
o L’influence de la perception de la cause.

o L'influence de la sollicitation.
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a. Les variables individuelles

e L’influence des variables sociodémographiques
Les variables sociodémographiques sont les variables individuelles les plus étudiées en
comportement de don.
L'age semble étre la premiere variable explicative du comportement de don d’argent
(Schlegelmilch, 1988 ; Bennett, 2003). Les résultats des travaux menés sur cette variable
soulignent que, plus les individus avancent en age, plus ils donnent de I'argent, du temps et
des objets (Schlegelmilch, 1988 ; Shelley et Polonsky, 2002, Yan et al. 2015). Toutefois, des
nuances sont a apporter a ce constat. Rieunier, Boulbry et Chédotal (2005) ont observé que, si
les individus de moins de 30 ans donnent plus d’argent que les autres de « la main a la main »,
ils sont moins sollicités et moins réceptifs aux mailings envoyeés par les associations. Il ressort
de la méme étude que la forme préférée de la contrepartie éventuelle au don différerait selon
'age. Ainsi, les moins de 30 ans seraient tres favorables aux produits solidaires a caractére
hédoniqué, tandis que les plus de 50 ans seraient plus intéressés par des produits a caractere
utilitaire. Les auteurs soulignent par ailleurs que les 30-49 ans et les plus de 50 ans auraient
des comportements de don majoritairement similaires. Il est toutefois important de noter que

ces résultats ont été obtenus a partir d’'un échantillon de convenance.

Les travaux sufe genre aboutissent a des résultats divergents concernant le montant et la
fréequence du don d’argent. Ainsi, pour Shelley et Polonski (2002), les femmes donneraient
plus et plus régulierement que les hommes. De leur c6té, Febvre et Muller (2004) montrent
gue les hommes donnent autant que les femmes.

Ces résultats divergents pourraient étre expliqués par la différence dans les causes, le contexte
culturel, et les formes de don et daide étudiées. Concernant le choix des causes,
Schlegelmilch et Tynan (1989) et Bennett (2003) observent une tendance a donner plutét aux
causes humanitaires chez les hommes, et plutdét aux causes médicales chez les femmes, ce qui

refléterait des sensibilités distinctes aux causes nécessitant des collectes de fonds.

Le niveau de revenu influencerait le montant donné aux associations en valeur absolue, mais

il semblerait que, proportionnellement a leurs revenus, les foyers moyennement aisés donnent
davantage aux associations (Guy et Patton, 1988 ; Schlegelmilch, Love, Diamantopoulos,
1997 ; Sargeant et Jay, 2004).

15 Exemple de produits hédoniques cités dans I'étude : CD, spectacles, livres, bougies, bijoux...
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Le niveau d'étudesaurait une influence positive sur le comportement de don. En effet, plus
les individus ont un niveau d’études élevé, plus ils sont nombreux a donner (Schlegelmilch et
Tynan, 1989 ; Schlegelmilch, 1988 ; Jones et Posnett, 1991 ; Schlegelmilch, Diamantopoulos
et Love, 1997 ; Bennett, 2003 ; Bekkers, 2006 ; 2010).

Les derniers travaux siiidentité du donateur d’argent ont démontré que la perception de la
congruence de l'identité de l'individu avec celles des donateurs a I'association influencerait
positivement la collecte de fonds (Shang, Reed et Croson, 2008).

Si I'on excepte cette étude, les recherches en marketing sur le don d’argent se sont peu
intéressées a l'identité du donateur, a celle du receveur, et, plus généralement, aux variables
de cette nature.

Le tableau suivant synthétise les apports des travaux sur les variables sociodémographiques

meneés spécifiquement sur le don d’argent :

Déterminant Auteurs Résultats
étudié
Age Guy et Patton (1988) ; Les plus agés donnent plus en argent, en
Schlegelmilch (1988) ; temps, en objets.

Shelley et Polonsky (2002) ; | Les plus jeunes donnent davantage de| « la
Bennett (2003) ; main a la main » et dans les situatipns

Sargeant et Hilton (2005) ; |d’'urgence.

Rieunier, Boulbry et Chedotg

(2005) ;
Sargeant et Jay (2004).

Genre Schlegelmilch et Tynan Résultats contrastés :
(1989) ; - Les femmes donnent plus que |les
Schlegelmilch, Love et hommes et plus régulierement.
Diamantopoulos (1997) ; - Les hommes et les femmes donnent
Shelley et Polonski (2002) ; | autant.
Bennet (2003) ; Les hommes soutiennent davantage| les
Febvre et Muller (2004). causes humanitaires et les femmes| les

causes médicales.
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Niveau de | Guy et Patton (1988) ; Les personnes ayant un revenu et| un

revenu Schlegelmilch, Love et niveau d'études élevés donnent plus| en
Diamantopoulos (1997) ; valeur absolue et ont une attitude positive
Sargeant et Jay (2004). a I'’égard des organisations caritatives.

Proportionnellement a leurs revenus, |les
foyers moyennement aisés donnent

davantage aux associations.

Niveau Schlegelmilch et Tynan Plus les individus sont éduqués et plus ils
d’étude (1987) ; sont nombreux a donner.
Schlegelmilch (1988) ;
Jones et Posnett (1991) ;
Schlegelmilch,
Diamantopoulos et Love
(1997) ;

Bennett (2003) ;

Bekkers (2006, 2010).

Tableau 3. Synthése des recherches sur les variables sociodémographiques influengant les comportements de don
d'argent.

En marketing, nous relevons un manque de recherches spécifigues au don d’'argent sur
cataines variables telles que la composition du foyer, l'origine ethnique, la pratique
religieuse... qui ont seulement fait I'objet d’études sur le don en général, le bénévolat ou

encore les legs.

* L’influence de I'état psychologique de l'individu
Fisher, Vandenbosh et Antia (2008) ont étudié linfluence des émotions et du temps
disponible ressentis sur les réponses aux sollicitations de don. Ils concluéed goetions
positiveséprouvées lors d’'une sollicitation ont un impact positif sur le don.
Guy et Patton (1988) se sont intéressés a l'effet de I'hunadeudonateur. lls ont observé
gu’'un sujet de bonne humeur tendait a se montrer plus généreux, mais ont également relevé
gu'un état négatif passager pouvait avoir le méme effet, et influencer positivement le
comportement de don. Dans ce dernier cas, I'acte de donner peut étre un moyen d’améliorer

son humeur.
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D’autres travaux ont démontré que les individussituation de saillance de mott ont une

attitude plus favorable a I'égard des organisations caritatives et ont des intentions de don plus
fortes (Greenberg et al., 1997 ; Jonas et al., 2002). Ce serait notamment vrai envers les
institutions éducatives (Routley, Sargeant et Scaife, 2009) dans une optique de géfiérativité
(Hunter et Rowles, 2005 ; Rieunier et Urien, 2011).

De leur coté, Diamond et Noble (2001) ont montré des formdasddude et dirritation

chez les donateurs sur-sollicités. Cette irritation les pousserait a développer des stratégies de
défense passant souvent par la sélectivité : ils ne lisent pas le mailing en entier, classent les
mailings intéressants, ou encore, notent a qui et quand ils ont donné. Le lien entre le nombre
de sollicitations et les montants collectés n’est toutefois pas aisé a discerner. Ainsi, Gendre et
Eglin (2003) ont avancé des résultats divergents en soulignant que plus les donateurs sont
sollicités, plus ils donnent. Si les individus déclarent étre irrités ils ne changeraient pas pour
autant leur comportement de don. Dans le méme sens, Van Diepen et al., (2009) confirment
que la réitération des sollicitations génererait un désintérét pour la cause ou l'organisme
concerné, mais que lirritation ressentie ne conduirait pas automatiquement au refus du don.
Enfin, quelques chercheurs ont travaillé sur I'influence des émotions négatives comme la
peur, la tristesse, la pitié... sur le don (Gallopel-Morvan, 2006, 2008). Lindsey (2005),
Richardson et Chapman (2005), Basil, Ridway et Basil (2008), ainsi que Chédotal (2012) ont
mis en évidence l'influence positive du sentiment de culpabilité sur le comportement de don.
Chédotal (2012) démontre qu’une forte culpabilissentie par l'individu sollicité influence
positivement ses attitudes envers le message et I'association, ainsi que l'intention de don.
L’auteure souligne toutefois, au travers d’une expérimentation, que le mailing moyennement
culpabilisant est le plus efficace pour déclencher une forte culpabilité ressentie : il existerait
donc un seuil au-dela duquel l'influence du stimulus culpabilisant diminue. L’'un des résultats
les plus intéressants pour notre étude concerne les messages fortement culpabilisants qui
généreraient des réactions de rejet.

Nous présentons dans le tableau ci-dessous la synthese de ces travaux portant sur l'influence

de I'état psychologique de I'individu lors de la sollicitation :

16 Un individu est dit « en situation de saillance de mort » lorsque les pensées liées & la mort se situent en dehors de son

attention focale, dans un stade que Freud qualifie de « préconscient » (Greenberg et al., 1997).

17 Erikson (1959) définit la générativité comme la capacité d'un individu & enseigner/éduquer, préserver et guider les

générations futures.
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Déterminant Auteurs Résultats

étudié
La bonne Guy et Patton La bonne humeur ou un état négatif passager
humeur / (1988) ; peuvent influer sur le don de maniére positive.

émotions Fisher, VandenboschLes émotions positives ressenties lors d’'un

D

positives et Antia (2008). sollicitation ont un impact positif sur le don.

Anxiété face | Greenberg, Solomor En situation de saillance de mort, les individus

a la mort et Pyszczynski, ont tendance a étre plus favorables a I'égand de
(1997) ; plusieurs ceuvres de bienfaisance.
Jonas et al. (2002).

Irritation et | Diamond et Noble, |Résultats divergents :

lassitude (2001) ; - Les donateurs sur-sollicités se disent irrités et
Gendre et Eqglin, développent des stratégies de défense.
(2003) ; -La répétition d’e-mailing génererait un
Van Diepen et al., |désintérét pour la cause ou I'organisme
(2009) . sollicitant.

-Les individus déclarent étre irrités mais ne

changent pas de comportement de don.

Culpabilité | Chédotal (2012). La culpabilité influence les attitudes envers le
message et I'association, ainsi que I'intention
de don : un message faiblement culpabilisant
fait peu réagir les récepteurs et un message
fortement culpabilisant entraine un rejet du
message et une faible culpabilité ressentie.
Le mailing moyennement culpabilisant est g
plus efficace pour déclencher une forte

culpabilité ressentie.

Tableau 4. Synthése des recherches sur les variables de I'état psychologique influencant les comportements de don

d'argent.

Les études menées sur l'influence de I'état interne du donateur d’argent lors de la sollicitation
sont assez peu nombreuses, comparées aux recherches menées sur les autres types de
variables. Les déterminants influencant le comportement de don comprennent également des

variables qui ont trait a I'association et a la situation de sollicitation.
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b. Les variables liees a I'association et a la situation de sollicitation

* L’influence de la perception de la cause
Les donateurs d’argent ne portent pas le méme intérét a toutssutEsssoutenues par les
associations. Les causks plus soutenues financiérement seraient celles dans lesquelles le
bénéficiaire ne semble pas avoir de responsabilité, quand la source de son besoin d’aide lui est
externe (Griffin et al., 1993). La tendance en France confirme ces résultats. En effet, selon les
chiffres de Recherches et Solidaritéles causes les plus soutenues par les donateurs francais

sontla santé (notamment la recherche médicale) et I'aide aux plus démunis.

* L’influence de la perception de I'association
Deux variables liées a I'association influenceraient les dons et leur montant : I'image positive
de I'association et la confiance dans I'association.
Selon Bendapudi, Singh et Bendapudi (19968hage de l'associationpeut étre influencée
par trois facteurs :

- la cause défendue ;

- la capacité de I'association a répartir les fonds collectés idéalement entre les frais de
fonctionnement et l'aide réellement apportée ;

- l'efficacité pergue de I'association dans I'accomplissement de ses actions.

Gneezy et al. (2014) ont également observé que les intentions de dons augmentaient lorsque
les donateurs potentiels étaient informés de la bonne gestion des fonds collectés.

Selon Sargeant, Ford et West (2006), la confiance dans I'associasbinfluencée par trois
facteurs :

- «performance of the organization: la performance de I'organisntpii reflete sa
capacité percue a bien utiliser les fonds dont il dispose ;

- «responsiveness: la réactivité de I'organisme dans sa relation avec les donateurs
quand ce dernier le sollicite (pour un recu fiscal ou un rapport d'activité par
exemple) ;

- «communication » : la qualité d’'informations émanant de I'organisme.

Quelgues exceptions méritent d'étre soulignées : en particulier, la cause soutenue ou le
charisme de la personne qui représente la cause (comme ce fut le cas pour Emmaluls avec
I’Abbé Pierre) peuvent étre suffisants pour influencer positivement le comportement de don
(Le Gall-Ely, 2013).

18 | a Générositéles Francais, Z0°édition, novembre 2015.
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Le tableau suivant résume les apports des travaux relatifs a la cause et I'association:

Déterminant étudié Auteurs Résultats

La cause Griffin et al. (1993). Les causekes plus
soutenues financiérement
seraient celles dans
lesquelles le bénéficiaire ne
semble pas avoir de
responsabilité.

Image positive et Bendapudi, Singh et BendapudL’image positive et la
confiance dans (1996) ; Gneezy et al. (2014) ;| confiance dans
I'association Sargeant, Ford et West (2006)| I'association et notamment
dans sa gestion des fonds
collectés influencent
positivement le

comportement de don.

Tableau 5. Synthése des recherches sur les variables liées a la perception de la cause et de I'association influengant le

comportement de don d’argent

* L’influence de la sollicitation
Les recherches menées sur les variables liées a la sollicitation ont porté sur le contenu et la
forme des messages de sollicitation. Il s’agit, dans la majorité des cas, d’analyses des
eléments relatifs a la sollicitation qui influencent positivement le don d’argent.
De maniére générale, il ressort des recherches (Guy et Patton, 1988 ; Bryant et al., 2003) que
les caractéristiques majeures d’une sollicitation efficaceont au nombre de cinq :

- laclarté du message ;

- Il'intensité du besoin du bénéficiaire ;

- l'urgence de la situation ;

- les conséquences du don ;

et la responsabilité du donateur potentiel.

De leur coté, Liu et Aeker (2008) ont observé gu'association qui démarche en deux
temps, avec une premiére sollicitation pour du bénévolat suivie d’'une deuxieme pour des
dons d’argent auprés du méme individu, est susceptible de collecter plus de fonds, que si elle

sollicite directement de I'argent.
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Les travaux sur la collecte de fonds par Internet ont porté sur deux supports de
communication : I'e-mailing et le site web de I'association. Guéguen (2003) et Artz et Cooke
(2007) soulignent quke-mailing ne serait efficace qu’a court terme. Les récents travaux de
Yan et al. (2015) suggerent ainsi I'existence d'uneoeling period » (période de
refroidissement) apres la sollicitation. Selon ces auteurs, chaque sollicitation a une période
d’effet limitée dans le temps, apres laguelle son efficacité diminue fortement.

La recherche sur l'utilisation d’Internet pour la collecte de fonds est relativement émergente,
et les rares études ont porté essentiellement sgqubdiés du site web(Hooper et Stobart,

2003 ; Wenham et al., 2003 ; Long et Chiagouris, 2006). Selon ces travaux, deux variables
clés conditionneraient l'efficacité d'un site dans la collecte de fonds: la crédibilité de
l'information et les possibilités d’interaction.

Nous reprenons les apports des travaux sur les sollicitations dans le tableau qui suit :

Déterminant Auteurs Résultats
étudié
Contenu du | Guy et Patton (1988) ; Les caractéristiques d’une sollicitation
message Bryant et al. (2003). efficace sont la clarté du message,
sollicitant I'intensité du besoin, I'urgence de la

situation, les conséquences du don ¢t la

responsabilité du donateur potentiel.

Nombre Liu et Aaker, (2008). Solliciter dans un premier temps pqur
d’étapes de du bénévolat, puis, dans un second
sollicitation temps, pour de l'argent est susceptible

de susciter une collecte plus importante
gu’une sollicitation focalisée

immmédiatement sur I'argent.

Mode de Gueguen (2003) ; L’e-mailing serait efficace a court
sollicitation Artz et Cooke, (2007) ; |terme.

Yann et al. (2015).
Qualité du Hooper et Stobart, (2003)|;Deux variables clés conditionneraient
site web Wenham et al., (2003) ; |l'efficacité d'un site dans la collecte de

Long et Chiagouris (2006).fonds : la crédibilité de I'information et

les possibilités d’interaction.

Tableau 6. Synthése des recherches sur les variables liées a la sollicitation influencant le comportement de don

d’'argent.
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En conclusion, méme si tous les facteurs explicatifs envisageables n’ont pas été étudiés a ce
jour, la littérature sur les variables influencant le comportement de don d’argent est riche et
permet de mieux comprendre les déterminants de ce comportement. Cette synthése met en
evidence les différentes variables (sociodémographiques, psychologiques, variables liées a la
cause, a lI'association ou encore a la sollicitation) qui interviennent dans le comportement de
don d’argent. Bien que les travaux sur les déterminants du don d’argent soient nombreux, la
littérature reste imparfaite. Selon Le Gall-Ely (2013), ces recherches présentent plusieurs
limites : les instruments de mesure, les populations étudiées, et les contextes ne sont pas
toujours comparables. Aussi, les résultats des recherches francaises et nord-américaines sur le
lieu d’habitation (zone urbaine ou rurale) divergent, prouvant ainsi la nécessité de prendre en
compte le contexte culturel dans I'analyse du don. A notre connaissance, aucune étude n'a
porté sur l'influence de I'environnement physique (locaux associatifs, lieux de sollicitation
...), ou d'autres états antécédents (tels que I'état de santé, le degré de fatigue ...) sur le
comportement de don d’argent. Nous patissons aussi de I'absence de recherche sur le don
d’argent prenant en compte les variables socio-culturelles telles que I'ethnicité, les normes en
matiere de liberte, la religion .... De méme, aucune étude n’a porté sur les caractéristiques
intrusives d’une sollicitation de don d’argent, ni sur I'état psychologique de I'individu lors
d’une sollicitation percue comme intrusive. Avant d’approfondir la réflexion autour de notre
problématique et de présenter les travaux sur la résistance et l'intrusion, il convient de situer
la recherche dans un cadre conceptuel et de s’intéresser aux liens qui existent entre ces

variables.

1.2.2. Cadre d’analyse du comportement de don en marketing
Les recherches traitant les modeles de comportement de don ne sont pas aussi nombreuses

gue celles qui se sont attachées a I'étude de ses déterminants.

a. Les principaux modéles de comportement de don

Dans la littérature sur le comportement de don, six modéles suffisamment aboutis peuvent
étre retenus. Il s’agit de ceux de Rosenblatt, Cusson et McGown (1986), de Guy et Patton
(1988), de Bendapudi, Singh et Bendapudi (1996), de Sargeant (1999), de Taute et McQuitty
(2004) et enfin, de Sargeant et Woodliffe (2007).
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* Le modele de Rosenblatt, Cusson et McGown (1986)

Rosenblatt, Cusson et McGown (1986) proposent un modéle spécifique au don d’argent au
profit d’'une association caritative : le modele de comportement de don (OBMating
Behavior Modél Ce modéle intégre plusieurs variables que le donateur prendrait en
considération pour choisir 'association caritative qui recevra son don, dans le cas d’'un budget

(de don) restreint. Le modele est représenté dans la figure suivante :

Gravité pergue de la cause

Implication du donateur

Don

4

Importance

Possibilité percue
d’améliorer la situation

Visibilité percue de la cause
défendue

Figure 1. Le modéle de comportement de don de Rosenblatt, Cusson et McGown (1986)

Les auteurs présentent I'importance comme une variable antécédente au don, importance qui
est influencée par quatre autres variables. Rosenblatt, Cusson et McGown (1986) considerent
le construit « importance » comme une variable pouvant expliquer le choix d’'une cause (ou
d’'une association caritative) plutdét qu'une autre dans le cas d’'un budget de don restreint.
L'importance est déterminée par la gravité percue de la cause (perceived seriousness or
severity of the cauje I'implication du donateur (involveméntla possibilité percue
d’améliorer la situation perceived possibility of alleviating the condition) et la visibilité
percue de la cause défendue (perceived predominance : the visibility of the situation
defended). Les auteurs définissent I'importance comme « la nécessité percue par l'individu de
contribuer par un don au profit d'une association caritative ». lls concluent qu'un donateur
confronté a un choix, utiliserait cette importance percue pour classer les associations afin de
prendre sa décision de don.

Ce modéle présente deux principales limites. D’abord, il n’a été testé empiriquement que sur
un petit échantillon. Ensuite, les auteurs n’y ont pas inclus de variables situationnelles qui
déclencheraient ou méneraient a I'acte de don (facteurs externes telle que la sollicitation par

exemple).
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* Le modele de Guy et Patton (1988)

Les auteurs présentent un modele axé sur le processus de décision amenant a un
comportement d’aide (Cf. Figure 2). Le modele ne traite pas spécifiguement les dons a des

associations. Aucune précision n’est d’ailleurs apportée sur ce point.

La perception du besoin
v
Eacteurs internes L'interprétation de la Facteurs externes
1. Sociodémographiques situation 1. Naturedela
2. Variables de | requéte
personnalité \ 2. Implication d’autrui
3. Statut social — Uimplication € 3. Choixd'une
4. Humeur | alternative possible
5. Capacité et v 4. Facteurs
compétences a agir La perception de la capacité environnementaux.
6. Expérience personnelle oudela compétence pour
agir
v
L’action

Figure 2. Le processus de décision d’aide de Guy et Patton, 1988.

Les auteurs proposent un processus de décision linéaire, allant de la perception du besoin a
I’acte d’aide. Ce processus de décision est présenté en cing stades : La perception du besoin,
I'interprétation de la situation, I'implication, la perception de la capacité ou de la compétence
pour agir et I'action. Ce processus est influencé par plusiauisgating factors »que nous
pouvons traduire par facteurs « atténuants » ou « modérateNmis retrouvons comme
facteurs internes les facteurs sociodémographiques, les variables de personnalité, le statut
social, I'hnumeur, la capacité et les compétences a agir, ainsi que I'expérience personnelle. Les
facteurs externes comprennent la nature de la requéte, I'implication d’autrui, le choix d’'une
alternative possible et les facteurs environnementaux.

Si le modele a le mérite de proposer une catégorisation des variables influencant le processus
de don, avec une approche holistique, les auteurs n'ont pas apporté de détails concernant
I'influence de ces facteurs sur chaque stade du processus de décision. De plus, le modéle n'a
pas été testé empiriguement.
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* Le modele de Bendapudi, Singh et Bendapudi (1996)

Ce modéle s’inscrit dans la continuité des travaux sur le modéle du comportement pro-social

proposeé par Batson (1987) (Cf. Figure 3).

Antécédents Variables Comportement Conséquences
modératrices
: Bénéficiaire du
Variables —1 -
‘ssources’ Variables
‘Pro-don’ Comportement de
don Organisation
Variables ¢ P caritative
‘contenu du f P (Non-aide, aide
message’ symbolique ou I —
. . aide substantielle) i
- Variables ‘Anti-
Variables s
. o, don
requcte Donateur

Figure 3.Le modéle de comportement de don de Bendapudi, Singh et Bendap(t®96).

Les auteurs de ce modéle ont amélioré les modéles de Burnett et Wood® €t388)Guy et
Patton (1988) en les adaptant aux dons aux organismes caritatifs. lls proposent quatre stades
chronologiques :
- les antécédents : variables contrélables par I'organisme destinataire du don ;
- les variables modératrices du don :
o les variables « pro-don » notamment la perception, les motifs de don, la
capacité a donner ...
0 et les variables «anti-don » telles que certaines politiques de I'Etat, une
conjoncture économique défavorable, la concurrence entre les associations... ;
- le comportement de don, d’aide ou de non-aide tel que le comportement de fuite par
exemple ;
— et les conséquences du don pour le bénéficiaire, pour I'organisme destinataire ou
sollicitant le don, pour le donateur ainsi que les conséquences d’ordre sociétal.
Ce modele se distingue des deux premiers par la prise en compte des variables « anti-don »,

par la présentation des conséquences du don, et par la spécification du role des variables

19 Burnett et Wood (1988) proposent une conceptualisation de la personnalité altruiste et présentent un modéle décrivant le
processus de décision de don en sept stades: antécédents, perception du besoin, attention, sentiment d’'obligation,

évaluation (critéres), intention, action (don ou fuite). Leur modeéle n’a pas été testé empiriquement.
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modératrices. Cependant il n'a pas été empiriguement testé et les auteurs citent le
comportement de « non-aide » dans la liste des comportements de don. Il aurait été peut-étre
plus pertinent de scinder le comportement en deux catégories : comportement de don et
comportement de non-don.

» Le modele de Sargeant (1999)

Le modéle de Sargeant (1999) présente le comportement de don a une association caritative
(Cf. Figure 4). Il est présenté sous forme d'un «processus entrée/$opie/Qutput

process).

Déterminants
extrinséques
| - Age
- Genre
- Classe sociale
- Revenu
- Géodémographique

Réaction perceptive Outputs
Inputs - Représentation Déterminants du - Don d'argent

- Sollicitations / Marques T - Congruence des besoins du processus _ - Don de temps
é donateur et du bénéficiaire - Expérience vécue - Don en nature
- Evénements / Images I du stimul Critére de - Montant du don
- Mode de sollicitation - Importance du stimulus - Critére de jugement tant du
- Perception de bruit - Fidélité

Déterminants
intrinséques

- Estime de soi
- Culpabilité

- Pitié

- Justice sociale
- Empathie

- Peur

- Sympathie

Figure 4. Le modele de comportement de don de Sargeant (1999)

L’auteur présente un processus décisionnel qui commence avapdesexternes tels que

les sollicitations. Ces variables « sources$imputs) influencent la réaction perceptive
(perceptual reaction). Cette derniere est relative a la représentatidragal : la facon dont

les bénéficiaires sont présentés au donateur), a la congruence des besoins du donateur et des
bénéficiaire® (fit with sel), et aux normes sociales percuesr¢eived nornjs Plusieurs

variables modératrices sont citées telles que les déterminants extrinséques (age, sexe, classe

sociale, revenus, autres caractéristiqgues sociodémographiques), et les déterminants

20| individu est plus enclin & faire un don & une association s'il se sent proche des bénéficiaires en termes de besoins.
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intrinséques (estime de soi, culpabilité, pitié, la croyance en la justice 3p@aipathie,

peur, sympathie). La décision est ensuite déterminée par I'expérience vécue et les criteres
d’évaluation du potentiel de I'association a résoudre le probleme lié a la cause qu’elle
soutient. Enfin, butputqui traduit I'action, peut prendre la forme d’'un don financier, d’'un

don de temps, etc... L'auteur conclut que le don peut générer une fidélité soit a la cause
soutenue, soit a I'association caritative a laquelle le donateur a versé de I'argent.

Ce modéle présente le processus de décision en spécifiant le rdle modérateur des variables
intrinséques et extrinséques. Notons toutefois qu’il n'a pas été testé et quipldsne sont

pas de la méme nature : le don d’argent et la fidélité sont des comportements de don alors que

le montant du don est plutét une caractéristique de ce dernier.

* Le modele de Taute et McQuitty (2004)

Taute et McQuitty (2004) proposent un modele qui traite de I'ensemble des formes d’aide, y

compris le don a une association (Cf. Figure 5).

Normes sociales Effet
« Warm glow
Comportement ..
Normes N rosocial of giving »
personnelles P
(don)
Impulsivité Culpabilité

Figure 5. Le modéle conceptuel du comportement prosocial de Taute et McQuitty (2004)

Dans leur modele, les auteurs présentent les normes sociales et l'impulsivité comme des
antécédents a un comportement pro-social. Ce comportement peut engendrer chez le donateur
soit un sentiment de culpabilité, soit une sensation agréable aprés l'acte de don : le « warm
glow of giving».

Ce modeéle, testé sur un petit échantillon, ne décrit pas de « stades » ou de « processus de
don », mais se focalise sur l'influence des normes et de I'impulsivité sur le comportement.
Les auteurs n'y incluent pas de variables antécédentes qui déclencheraient I'impulsivité, et les

conséquences du don traitées ne concernent que le donateur.

2L Selon la «ocial justice motivation theosyde Lener (1975), si une personne assiste & une situation d'injustice, et qu’elle
croit en « un monde juste pour tous », cette personne sera motivée pour agir et rétablir ce qu’elle pergoit comme « justice

sociale ».
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* Le modele de Sargeant et Woodliffe (2007)
Aprés une revue de littérature approfondie sur le comportement de don d’argent, Sargeant et

Woodliffe (2007) proposent un modele enrichi du comportement du donateur, en testant

empiriquement chaque déterminant (Cf. Figure 6).

Influences externes

Communauté d’appartenance

- Cristi
individuelles Freins

Modeles / Expériences
Contributions publiques

Démographiques
Style de vie
Géo-démographiques

Ressources financiéres
Temps
Autres priorités

-

Antécédents
Marque Réaction perceptiv Déterminants du
Réputation - Représentation processus Outputs
Prise de conscience _| - Congruence des - Expérience Don d’argent
Média besoins du donateur |= vécue Montant du don
Mode de sollicitation et du bénéficiaire Critére de - Fidélité
Contenu de la - Normes pergues jugement
sollicitation. W 7

A

Motifs
Estime de soi
/ Intérét propre

Altruisme Eaedback
Culpabilité Labellisation
Pitié Reconnaissance/
Justice sociale recompenses

Empathie /Sympathie
Impots
Prestige et différence

Figure 6. Le modéle étendu du comportement du donateur de Sargeant et Woodliff (2007)

Basé sur le modele proposé par I'un des auteurs (Sargeant, 1999, 2005), ce modeéle enrichi
présente comme variables antécédentes: la connaissance de la marque associative, la
réputation de l'association, la prise de conscience du besoin par le donateur, les médias, la
sollicitation Ces variables « sources » influencent la réaction perceptveefgtual
reaction) qui est relative a la représentation, a la congruence des besoins du donateur et des
bénéficiaires, et aux normes sociales percues (perceived )notes déterminants du
processus (I'expérience personnelle et les criteres d’évaluation du potentiel du don)
influencent le don monétaire, son montant ou encore la fidélité du donateur a une cause ou
une association.

Le modéle de Sargeant et Woodliffe (2007) se distingue par l'influence du feedback

(labellisation de I'association, reconnaissance envers le donateur ....) sur les antécédents
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« sources ». Cependant, comme pour le modéle de Sargeant (198@)ples(don, montant

du don, fidélité)ne sont pas de la méme nature.

Nous présentons dans le tableau suivant la synthése des modéles présentés :

Auteurs Description du modele Description du Conséquences
processus de décision
Rosenblatt, | L'importance percue de I'acte Processus non décrit Non considérées
Cusson et | de don est influencée par
McGown implication du donateur, la
(1986). gravité percue de la cause, la
possibilité percue d’améliorel
la situation, et la visibilité
percue de la cause défendue.
Guy et Catégorisation des variables| Processus de décision| Non considérées
Patton médiatrices en variables en cing stades, allant de
(1988). internes et externes. la perception du besoir
a l'acte de don.
Bendapudi, |Catégorisation des variables |@rocessus de décision| Conséquences pou
Singh et variables contrblables par | en trois stades, allant |le bénéficiaire de
Bendapudi |l'association (antécédents) et des antécédents a I'aide, I'association
(1996). non controlables (variables |l'action. caritative, la société
modératrices). Prise en compte des |et le donateur.
comportements de non-
aide.
Sargeant Catégorisation des variables |d@rocessus de type Degré de fidélité a
(1999). variables extrinseques et input/output en quatre | l'organisation
intrinseques. stades, allant des caritative ou a la
antécédents a I'action. | cause soutenue.
Taute et Influence des normes socialgdNon décrit Warm glow ou
McQuitty et personnelles, et de culpabilité chez le
(2004). limpulsivité sur le donateur.

comportement pro-social.

Sargeant et
Woodliffe
(2007).

Influence des variables
sources, variables externes,
variables individuelles,
variables inhibitrices, des
motivations et du feedback s

Processus en quatre
stades, allant des
antécédents « sources
a l'action «outputs».

Lr

le processus de décision.

Degré de fidélité a
I'organisation ou a
ja cause soutenue.

Tableau 7. Synthése des principaux modeles de comportement de don présentés dans la revue de littérature.
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b. Synthése des apports des modeles de comportement de don

Pour résumer, il est difficile d’établir des criteres de comparaison entre les modeles : certains
modéles traitent le comportement d’aide en général (Guy et Patton, 1988 ; Taute et McQuitty,
2004), d'autres s’intéressent au comportement de don (Sargeant, 1999 ; Sargeant et Woodliff,
2007), ou plus spécifiguement au don d’argent, de temps ou de sang (Rosenblatt et al, 1986 ;
Bendapudi, Singh et Bendapudi, 1996).

Dans l'ensemble, les modéles présentent quelques limites. D’abord, les motivations du
donateur n’y sont pas toujours incluses. Seuls Bendapudi, Singh et Bendapudi (1996) et
Sargeant et Woodliffe (2007) les présentent. Comme nous 'avons souligné, le débat entre les
partisans des motivations altruistes et ceux des motivations égoistes s’est longtemps imposé
dans la réflexion sur les motifs du don. Le modéle de comportement pro-social de Batson
(1987) enrichi par Batson et Powell (2003) propose de ne retenir que I'orientation vers autrui
pour s’affranchir des questions autour de ce point. Notons aussi que seuls trois des modeles
ont été testés empiriquement (Rosenblatt, Cusson et McGown, 1986 ; Taute et McQuitty,
2004 ; Sargeant et Woodliffe, 2007). Cependant, les deux premiers l'ont été sur des
échantillons d’étudiants de petite taille.

Indépendamment de leurs limites, ces modeles nous éclairent sur le role de certaines variables
antécédentes telles que la sollicitation. Le modéle de Bendapudi, Singh et Bendapudi (1996)
est a notre connaissance, le seul modele qui considére les variables anti-don et un
comportement de non aide. Les auteurs présentent les variables anti-don comme variables
modératrices.

Les modeéles de Sargeant (1999) et Sargeant et Woodliff (2007) sont les seuls modéles qui
traitent la réaction perceptive engendrée par les antécédents. Les auteurs ne traitent pas
spécifiguement la perception négative.

Ces trois modeles présentent la sollicitation comme variable antécédente au comportement.
Ainsi, nous la considérons dans notre recherche comme un facteur déclenchant la réaction

perceptive de I'individu sollicité.
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Synthese de la section 1

Les résultats des recherches sur le comportement de don d’argent témoignent de la complexité
du concept du don. Apres avoir proposé une définition du don d’argent, nous avons présenté
une revue de littérature riche des travaux dont nous avons connaissance sur le comportement

de don d’argent, sur les variables qui I'influencent et sur les tentatives de modélisation.

Comme nous l'avons souligné, certaines variables, telles que les sollicitations peuvent avoir
un impact négatif sur le comportement de don (Bendapudi, Singh et Bendapudi, 1996 ;
Chédotal, 2012). Les résultats des recherches présentées nous permettent de considérer le
comportement de non-don comme variable dépendante, potentiellement influencée par la
sollicitation.

Ces apports sont enrichis par les apports des travaux sur la résistance du consommateur et par

les résultats de I'étude qualitative (chapitres 2 et 3).

Pour mieux comprendre linfluence des sollicitations sur le comportement de non-don, il

convient de s’intéresser aux techniques de collecte de fonds et a leur évolution.
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Section 2. Les techniques de collecte de fonds : source de mutation des comportements
L’ampleur des problémes sociaux et environnementaux, et I'incapacité du marché et de I'Etat

a les résoudre poussent le don en dehors de la sphere de la vie privée et des rapports
personnels : « tout un ensemble d’associations se développent aujourd’hui dans les interstices
en quelque sorte de I'administration et du marché » (Caillé, 2008).

Les technigues marchandes se sont largement répandues dans les organisations sociales,
caritatives et philanthropiques (Gallopel-Morvan et al., 2008). L'évolution des pratiques de
don constitue un point essentiel de la réflexion menée autour du donateur, justifiant ainsi la
mobilisation des recherches sur la résistance en comportement du consommateur que nous

exposons plus loin.
2.1. Analyse critique des techniques de collecte de fonds

2.1.1. Les pratiques de collecte de fonds dans le secteur non-marchand

En France, les techniques de collecte de fonds actuelles sont apparues dans les années 1980
marquant ainsi le début de la professionnalisation du secteur (Di Sciullo, 1990 ; Vaccaro,
2010). Jusqu’'a la fin des années 1970, les associations utilisaient en effet essentiellement des
moyens traditionnels de collecte de fonds tels que les troncs, les tirelires, les souscriptions, les
loteries... (Dufourcq, 1996).

Les techniques du marketing, jusque-la réservées au secteur marchand, ont été ensuite
adoptées engendrant ainsi un changement profond des campagnes de collecte de fonds, mais
aussi dans la gestion de la notoriété et de I'image des associations aupres des populations
cibles et du grand public.

Les techniques dites « traditionnelles » ont ainsi laissé leur place a certaines pratiques
marketing (Cf. Tableau 8) telles que les sollicitations dans la rue, les mailings, les e-

mailings...
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Vecteurs Formes de sollicitation
Papier Courriers ;
Flyers ;
Articles et messages publi-informationnels dans la presse.
Internet E-mails ;
Plateformes de Crowdfunding ;
Bannieres, liens et fenétres Pop up ;
Réseaux sociaux (pages, vidéos...).
Personnes Face a face dans la rue ;

(Bénévoles, salariés...)

Stands (animations, vente de produits et services) ;
A domicile ;

Caisses de magasins.

Télévision Emissions ;
Evénements ;
Spots publicitaires..
Téléphone Appels ;
Sms

Panneau d’affichage urbai

n  Affiches (4x3, sucette, abribus, mono-pied).

Autres

Evenements culturels, sportifs... (spectacles, courses, lot
ventes aux enchéres, vide-greniers...) ;
Placements financiers proposés par les établissern

bancaires.

eries,

nents

Tableau 8. Proposition d'une classification des formes de sollicitation par vecteur de communication

Quelgues technigues « ancestrales » comme les quétes publiques ou les spectacles caritatifs

trouvent encore leur place dans les campagnes de collectes de fonds actuelles, mais la

tendance générale dans le secteur non-marchand est aux techniques marketing, de plus en plus

modernes, et de plus en plus innovantes, telles que le micty léacrowdfunding ou le

celebrity marketing.

2 Don de trés faible montant qui peut étre sollicité par un arrondi & I'euro supérieur lors d’une transaction du quotidien :

passage en caisse, bulletin de paie, achat en ligne ...

2 Financement participatif.
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2.1.2. Les travaux sur les techniques de sollicitations des associations

La majorité des recherches dédiées a I'’étude des sollicitations de don ont porté sur I'utilisation
des outils et 'amélioration des pratiques.

Deux techniques ont principalement retenu I'attention des chercheurs : la sollicitation en face-
a-face et celle par mailing. Les recherches sur le face-a-face se sont attachées a apprécier
I'efficacité des sollicitations en fonction de la personne qui collecte les fonds (Guy et Patton,
1989 ; Bekkers, 2010), et en fonction de la stratégie choisie (Freedman et Fraser, 1966 ;
Reingen, 1978 ; Weyant, 1996 ; Pascual et al., 2009). Celles qui ont traité du mailing se sont
focalisées sur la nature, le contenu et la frequence du message (Bagozzi et Moore, 1994 ;
Fisher, Vandenbosh et Antia, 2008 ; Woodside, Sood et Miller, 2008 ; Merchant, Ford et
Sargeant, 2009 ; De Bruyn et Prokopec, 2010 ; Verhaert et Van den Poel, 2011 ; Chédotal,
2011).

A notre connaissance, peu d’études académiques ont porté sur I'analyse de linfluence des
sollicitations des associations, sur le donateur, sur les comportements de don, ou sur la fidélité
des donateurs. Il importe donc de s’interroger sur I'impact de cette évolution des pratiques sur

les perceptions et les comportements des individus sollicités.

2.2. L'impact des nouvelles techniques de sollicitation

La professionnalisation du secteur non-marchand et l'instrumentalisation des techniques de
sollicitation ont profondément changé les liens entre donateurs et associations (Lefevre,
2008 ; Deschénes et Marcoux, 2011). Nous présentons dans ce qui suit, 'approche que nous
adoptons pour analyser I'influence des sollicitations.

2.2.1. Conséquences sur la perception du secteur non-marchand

L’analyse critique du don de Deschénes et Marcoux (2011) propose de s’attarder sur les
implications de la popularisation de I'approche marketing dans le secteur non-marchand. Le
secteur caritatif a été témoin d’importantes mutations au cours des trente derniéres années
avec l'adoption du marketing. Selon ces auteurs, le « marketing du don » est devenu une
spécialité a part entiére, et les acteurs (gestionnaires et consultants) qui ceuvrent aujourd’hui
au sein de certaines associations sont de veéritables professionnels. En France, cette
professionnalisation est soutenue par l'apparition d’acteurs et d'organismes (tels que le
CeRPhi, Recherches et Solidarités, EXCEL...) qui produisent un nombre important d’études
sur le comportement des donateurs. Avec I'émergence de « I'industrie de la compassion », le
secteur non-marchand intéresse de plus en plus les mécénes, les célébrités, les grandes

entreprises et les hommes d’affaires.
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Dans leur analyse critique, les auteurs soulignent qu’il « serait risqué de considérer le
marketing du don essentiellement bénéfique parce qu'il s’inscrit au coeur d'un projet
charitable, généreux ou philanthropique ». Selon ces auteurs, « l'orientation de marché »,
actuellement adoptée par une large majorité d’associations, aurait trois conséquences
négatives majeures :

- lamise aI'écart des bénéficiaires ;

- la concurrence entre les causes ;

- latteinte a 'idéal du don.
La premiére conséquence pourrait étre justifiee par 'importance donnée a la relation entre
donateurs et associations. Les fonds privés conditionnent la survie et/ou le bon
fonctionnement des associations. Ainsi, les donateurs concentrent aujourd’hui I'essentiel de
lattention des chercheurs. L'effacement des bénéficiaires dans les travaux pose
indéniablement un probleme en ce qui concerne la relation bénéficiaires — associations.
La deuxiéme conséquence - la concurrence entre les causes -, peut étre expliquée par
I'utilisation de la cause comme argument de communication (Toepler, 2006). Dans une
optique managériale, la cause est considérée comme une variable stratégique, un levier de
communication pour encourager les dons. Toepler (2006) parle alors de « marché des causes
et de rivalité d’intéréts entre celles-ci ». L'une des conséquences de la mise en concurrence
des causes est «la cannibalisation(James, 2003). Polonsky (2003) regrette ainsi que les
associations se concentrent parfois sur les causes les plus «vendeuses ». Ainsi, dans une
dynamique concurrentielle, certaines associations pourraient se retrouver désavantagees, et la
course aux dons primerait sur l'intérét collectif.
Enfin, « I'orientation marché » de certaines associations, leur fonctionnement et la nature des
campagnes de collecte de fonds toucheraient a I'idéal du don des lors qu’elles utilisent les
techniques marketing. Cette conséquence nous plonge au cceur méme du paradoxe du
marketing du don (Deschénes et Marcoux, 2011). Aujourd’hui, la philanthropie repose en
partie sur I'application des techniques de gestion inspirées des entreprises privées. Elle
devient stratégique et integre la connaissance du marché et des donateurs (Bishop et Green,
2008). La maximisation des fonds et I'efficience des campagnes de collecte de dons remettent
en question I'idéal du secteur caritatif, estompant ainsi les limites entre les associations et les

entreprises. Le marketing gagne en importance s’affranchissant ainsi de 'idéal du don.

24 Ce terme, propre au marketing marchand, est employé par I'auteur pour souligner le fait qu'il est plus difficile d’obtenir

des dons pour certaines causes « qui jouissent d'une moins grande popularité.
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Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012) soulignent cependant que « ce ne sont pas les outils
marketing en tant que tels qui structurent en premier lieu les antécédents de la résistance
identifiés, mais plutdt la perception que les associations s’éloignent, par certaines pratiques,
de leurs missions et de leurs valeurs ».

L’atteinte a cet idéal du don est une conséquence directement liée a notre sujet de recherche
puisqu’elle explique, avec la concurrence entre les causes, le changement de la perception que
I'individu a du secteur non-marchand, des associations et de leurs pratiques. Mais l'utilisation

du marketing du don influence aussi la relation qu’entretiennent donateurs et associations.

2.2.2. Conséquences sur le lien entre donateurs et associations

Lefévre (2011) donne I'exemple de la mobilisation a la suite du Tsunami de 2004 pour décrire
trois symptomes de la relation problématique actuelle entre les donateurs et les associations.
D’abord, les nombreux bénévoles qui ont souhaité se mobiliser pour la cause ont été écartés
par les associations qui, en raison de la professionnalisation et de la spécialisation soulignées
précédemment, n'avaient plus aucune tache a leur confier. La situation a engendré ainsi la
surprise et méme de la colere chez certains bénévoles désireux de participer a I'effort collectif
gue les associations demandaient dans leurs sollicitations a travers les différents médias.
Ensuite, les importantes sommes collectées par les associations les ont mises dans une
situation peu commode, entre I'obligation d’affecter les dons a la cause pour laquelle ils
avaient été collectés et lincapacité de le faire dans de bonnes conditions. Certaines
associations ont renvoyé ainsi une image d’institutions qui avaient « assez d’argent » (tel a été
notamment le cas de MSF (Médecins Sans Frontiéres) qui a pris la décision de ne plus
accepter les dons pour les victimes du Tsunami).

Enfin, lauteur avance que certaines pratiques lieées au fonctionnement concret des
associations ou a l'affectation des dons a des causes ayant moins de succes aupres des
donateurs, décourageraient le don si ces organismes décidaient de communiquer sur ce type
de problématiques dans une transparence totale. Ce dernier point, relayé par les médias
notamment apres le Tsunami, aurait modifié la perception que les donateurs ont des
associations.

De maniéere plus générale, il apparait que la spécialisation et la professionnalisation des
décideurs et des exécutants, tant pour la réalisation des campagnes de collecte de fonds que
pour le fonctionnement interne, font des associations un monde de plus en plus fermé aux

« profanes » (Lefévre, 2011).
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Synthese de la section 2

Notre recherche s’inscrit dans la perspective des travaux de Lefevre (2011), de Deschénes et
Marcoux (2011), s’inspirant ainsi de leur analyse critique de [l'utilisation des techniques

marketing lors des campagnes de collecte de fonds.

Au regard des derniéres recherches sur I'analyse des techniques de collecte de fonds, nous
concluons que l'utilisation des techniques marketing dans le secteur non-marchand peut
influencer non seulement la perception que les donateurs ont du secteur en général, des
organismes et de leurs techniques de collecte de fonds, mais aussi la relation qu’ils
entretiennent avec ces associations. Partant de ce constat, nous approfondissons I'analyse de
cette évolution des pratiques de collecte de fonds et de leurs influences sur les comportements

de don et de résistance.
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Conclusion du chapitre 1

Cete revue de littérature témoigne de la richesse des recherches sur le comportement de don.
Le chapitre 1 nous a permis de décrire les contours du comportement de don dargent a
travers sa définition et la présentation de ses déterminants (section 1). Nous avons aussi
examiné les différentes perspectives d’analyse a travers lesquelles le comportement de don

peut étre abordé (section 2).

A lissue de cette revue de littérature, nous pouvons conclure que le don est un construit
complexe et que son analyse ne va pas sans présenter certaines difficultés. De ce fait, lors de
notre recherche, nous analysons le comportement de don en tenant compte de sa forme (nous
nous intéressons au don d’argent), du réle de chaque variable mobilisée et des interactions
entres les déterminants. Le choix des criteres d’échantillonnage et des participants ainsi que
les différentes étapes d’analyse prendront en considération les spécificités du comportement
du donateur, le contexte culturel, la situation de sollicitation et les différents déterminants que

nous avons cités.

La réflexion autour des effets négatifs de la concurrence (entre les causes et les associations)
et du changement de perception que les donateurs ont du secteur non-marchand s’impose. Si
peu de recherches ont été menées sur l'influence situationnelle négative de la sollicitation,
c’est qu’il semble difficile de concevoir une étude dont les résultats seraient généralisables,
tant les variables situationnelles sont nombreuses et variées. Dans notre recherche, nous
tentons de nous affranchir de cette difficulté en traitant I'intrusion percue de certaines formes
de sollicitation de don d’argent. Nous présentons dans ce qui suit les apports des principaux
travaux sur la résistance du consommateur et sur l'intrusion percue, deux concepts majeurs

gue nous avons mobilisés pour répondre a notre problématique.
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Chapitre 2. L'intrusion percue d’'une sollicitation : une des variables explicatives

de la résistance au don d’argent

Chapitre 2. Lintrusion percue d’une sollicitation : une des variables explicatives
dela résistance au don d’argent

( A
Section 1.
De la résistance du consommateur a la résistance au don n
{ B "N
Section 2.
L’'intrusion percue : un concept a explorer en marketing social

Introduction du chapitre 2

L’ utilisation des techniques marketing engendre une vraie mutation dans le fonctionnement
interne des associations, et un changement profond de la perception que le grand public a du
secteur non-marchand. En marketing social, peu de recherches abordent les effets négatifs du
marketing du don. A notre connaissance, seule une recherche a mis en évidence I'émergence
d’'un nouveau comportement engendré par les effets négatifs des pratiques actuelles: la
résistance au don (Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012).

A la lumiere de la récente littérature en marketing sur le sujet, nous définissons le concept de
résistance au don (section 1) et nous envisageons les sollicitations de don comme antécédents
du comportement de résistance. Enfin, nous ancrons notre sujet dans le cadre théorique de
I'influence de I'intrusion pergue sur les comportements de consommation (section 2).

Ce chapitre nous permet de justifier le choix de notre problématique, en expliquant la
réflexion menée a I'issue de la revue de littérature autour des trois concepts centraux de notre
travail, a savoir : le comportement de don d’argent, celui de résistance, et la perception de

I'intrusion d’une sollicitation de don d’argent.
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Section 1. De la résistance du consommateur a la résistance au don

Pourquoi le marketing du don, initialement adopté par les associations pour améliorer les
campagnes de collecte de fonds afin de mieux remplir leur rble, engendre-t-il des critiques et
des effets négatifs ? Répondre a cette question conduit & explorer les dimensions et les motifs
sous-jacents de la résistance au don. Le sujet ayant été peu étudié en marketing social, nous
nous appuyons sur les travaux portant sur la résistance du consommateur, avec pour objectifs
de répondre a une interrogation majeure : dans quelle mesure les recherches sur la résistance
du consommateur sont-elles susceptibles d’étre mobilisées pour analyser le comportement de

résistance en marketing social ?

1.1. La résistance du consommateur : une littérature récente mais riche

Alors gue les phénomeénes de protestation et de refus de la consommation existent depuis les
premiers développements de la société de consommation de masse (débUt slac26), ce

n’'est qu'a partir des années 1990 que les chercheurs en marketing se sont intéressés a I'étude
des comportements de résistance. Les premiers travaux de Pefialoza et Price (1993) ont
permis de regrouper les recherches sur la compréhension des comportements oppositionnels
des consommateurs sous le vocable de « résistance du consommateur ».

Bien que cette conceptualisation soit récente, les recherches sur la résistance du
consommateur sont assez nombreuses et étayées par des travaux empiriques. La richesse de ce
champ de recherche nous permet d’avoir un socle théorique pour la compréhension de la

résistance au don.
1.1.1. Le construit de la résistance du consommateur

a. La résistance, un concept complexe

« La résistance est un concept avec un noyau net et des frontieres féemraent Knowles

et Linn (2004) pour décrire les difficultés que pose l'analyse de la résistance du
consommateur. En s’intéressant a ce sujet, les chercheurs se heurtent a deux difficultés
majeures : I'identification du comportement et sa définition.

Comment identifier la résistance ? Les différents travaux sur ce sujet s'accordent sur un
elément fondamental : la résistance traduit une idée d’opposition. Mais les chercheurs
différent dans leur conception de la résistance au niveau de I'identification du comportement
de résistance : les actes de résistance doivent-ils étre visibles et reconnus comme tels pour étre
catégorisés comme comportements résistants ? Pour certains chercheurs, la résistance doit étre

active et reconnaissable pour étre identifiée (Rubin, 1996) ; pour d’autres, certaines pratiques
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de résistance non revendicatrices peuvent étre considérées comme des actes de résistance.
Telle est notamment la thése de Scott (1985) en sciences politiques.

Certains auteurs proposent de retenir l'intention de I'acteur comme critére distinctif pour
caractériser la résistance. Mais la notion d’intentionnalité pose a son tour la question de la
conscience de résister. Les études sur la résistance opposent la perspective « intentionnaliste »
dans laquelle les individus sont conscients de leurs actes volontaires de résistance (Marcot,
1997 ; Leblanc, 1999 ; Laborie, 2001), a la perspective « actionnaliste » dans laquelle I'acte
de résistance peut exister au-dela de la conscience de résister (Hebdige, 1979). Dans ce
dernier cas, le chercheur qui analyse la résistance lors d’'une étude peut se baser sur la
conséguence du comportement pour définir la résistance.

Dans cette recherche, nous optons pour l'identification des actes de résistance a travers les

récits des expériences de sollicitations (Cf. Tableau 9).

L'acte est L’acte est pergu
intentionnellem comme résistant
ent résistant | Par la Par
cible | I'observateur

Résistance ouverte Oui Oui Oui Lectures de résistance
Résistance cachée Oui Non Oui pouvant étre
Résistance involontaire Non Non Oui identifiées dans notre
Résistance définie Non Non Oui étude.
Résistance percue Non Oui Non Lectures de résistance
Résistance manquée Oui Oui Non | que Nous ne pouvons
Tentative de résistance Oui Nop Non | identifier dans notre
Absence de résistance Non Nan Non | étude.

Tableau 9. Les différentes lectures possibles de la résistance (Sitz, 2008) inspirées des travaux de Hollander et
Einwohner (2004)

La deuxiéme difficulté dont nous avons parlé plus haut est celle de la définition de la
résistance. Le comportement de résistance mobilise plusieurs notions, ce qui rend complexe la
délimitation de ses contours.

Selon Roux (2007a) I'expression d’une résistance nécessiterait trois conditions : une force
exercée sur un individu, la perception de cette force, et la recherche de I'annulation de son
effet. Les deux dernieres conditions font appel a plusieurs caractéristiques individuelles, telles
gue la susceptibilité aux influences extérieures et la tendance personnelle de I'individu a s’y
opposer (Banikéma et Roux, 2014). Nous retrouvons ces caractéristiques dans la définition de
la résistance du consommateur proposée par la méme auteure : «la résistance du

consommateur est un état motivationnel conduisant a des manifestations d’opposition
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variables, et déclenché par certains facteurs liées au comportement des firmes et au
fonctionnement du marché » (Roux, 2007a). Cette définition est intéressante car elle fait
mention des manifestations, des facteurs déclencheurs et des cibles.

Roux (2007a) propose « trois niveaux d’expression » de la résistance du consommateur :

- un niveau attitudinal qui correspond a une forme de « résistance-trait ». Elle se traduit
par des variables qui prédisposent I'individu a résister ;

- un niveau réactionnel ou «résistance-état» déclenché par la prédisposition
personnelle et par les émotions et évaluations cognitives de la situation ;

- un niveau comportemental influencé par cette résistance-état, et modéré par des
facteurs d'environnement et personnels spécifiques. Ces « manifestations »
influencent en retour I'attitude résistante.

Roux (2007a) souligne ainsi la différence entre une résistance situationnelle (une
manifestation d’opposition dans une situation jugée oppressive), et une propension a
s’opposer (une résistance dispositionnelle).

La résistance dite dispositionnelle a été conceptualisée par Banikéma (2011). L'auteure
définit ainsi la Propension a Résister du Consommateur (PRC) comme « la tendance
psychologique stable, consciente et volontaire du consommateur a mettre en échec les
tentatives d’'influence marchande dans le but de s’en protéger ou de maintenir ses choix et
décisions de consommation » (Banikéma, 2011, p.191).

Pour illustrer plus concretement ces trois niveaux, nous pouvons prendre I'exemple d’'une
vente en porte-a-porte : Le vendeur sonne chez une personne. Cette personne n'adhere pas a
ce type de démarche, se méfie parce qu’elle a peur de I'escroquerie, connait bien les discours
et tactiques utilisées pour la vente a domicile. Elle a tendance a ne pas se laisser influencer par
les discours des vendeurs. Cette tendance reflete « la résistance trait » (la propension a résister
au sens de Banikéma (2011)). Maintenant supposons que cette personne soit en train de diner
en regardant la télévision. Dérangée dans son diner, la personne se sent agacée par la présence
du vendeur et par le fait que son diner soit interrompu. De plus, un sentiment d’irritation nait
de I'insistance du vendeur. Cet état interne et négatif correspond a un niveau réactionnel : « la
résistance-état », qui pousse cette personne a vouloir mettre fin a la conversation. Le passage
a l'acte (mettre fin a la conversation, fermer la porte...) correspond aux « manifestations de
résistance ».

Roux (2007a) propose ainsi une différenciation sémantique des construits relatifs a la

résistance (Cf. Tableau 10).
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Construit Définition

by

La propension a laTendance individuelle stable du consommateur a s'opposer a des

résistance formes de pression ou d’influence pergues.

L’état motivationnel Condition interne préalable de mobilisation d’énergie qui pousse le

de résistance consommateur a s’opposer.

Les manifestationsRéponses négatives du consommateur au fonctionnement du marché

de la résistance et aux comportements des firmes qu’il juge dissonants.

Tableau 10. Différentiation sémantique autour du concept de la résistance d’'aprés Roux (2007)

Selon ce qui précede, la résistance-état est un état interne, négatif, éphémere qui meénerait un
individu, confronté a une situation jugée oppressante, a une ou plusieurs manifestations de
résistance. La propension a résister quant a elle est une disposition stable du consommateur.
Cette différenciation sémantique nous semble trés intéressante puisqu’elle fait la différence
entre un état motivationnel (passager) et la propension a résister (trait de personnalité plus
stable). De plus, elle précise que les manifestations traduisent le comportement effectif.
Cependant, les expressions «résistance du consommateur » et « état motivationnel »
expriment la méme idée, puisque nous retrouvant « I'état motivationnel » dans la définition de

« la résistance du consommateur ». Notons aussi que nous retrouvons dans les travaux en
marketing l'usage du terme «résistance du consommateur » pour parler de l'analyse des
comportements oppositionnels des consommateurs (Pefialoza et Price, 1993).

Nous proposons donc une différentiation sémantique Iégerement différente, mais inscrite dans
la continuité des travaux de Roux (2007a) et de Banikéma (2011) : dans notre recherche, nous
réservons le terme «d’état de résistance » a une dimension situationnelle. Dans cette
recherche, cette variable traduit I'état interne éphémere qui pousse l'individu a s’opposer.
Nous employons « la propension a résister » pour parler de la tendance individuelle a résister,
et l'expression de « manifestations de résistance » pour décrire les réponses
comportementales situationnelles. Nous décrivons la résistance comme un comportement

global comprenant ces trois construits.

Notre travail portant sur I'influence des formes de sollicitation de don sur le comportement de
résistance, nous mobilisons ces trois variables dans notre modéle conceptuel. Les contours de
la résistance étant dessinés, nous abordons dans le point suivant les cibles, les formes et les

manifestations de la résistance du consommateur.
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b. Les cibles de la résistance

La résistance peut concerner différentes cibles. Elle peut se manifester contre le systeme
marchand d’'une maniere globale (contre le marché et I'idéologie de consommation), ou de
facon plus ciblée, contre des discours ou des pratiques marchandes spécifiques (la publicité,
les méthodes de vente, les marques...). L’'objet de notre recherche nous conduit a nous
intéresser plus particulierement a la résistance aux dispositifs marchands, tels que la publicité
et les méthodes de vente.

La publicité est la cible privilégiée des comportements de résistance. En France, il existe
plusieurs collectifs qui luttent contre I'envahissement publicitaire (« Casseurs de pub »,
« Résistance a I'Agression Publicitaire » ...).

La résistance a la publicitéa été étudiée a I'échelle individuelle par Cottet, Ferrandi et
Litchlé (2008, 2009). Les manifestations de la résistance a la publicité qui ont été observées
sont I'évitement et le rejet systématique de la publicité. Les travaux sur la résistance a la
persuasion publicitaire traitent des mécanismes et des variables qui font prendre conscience
aux consommateurs des tactiques utilisées par les annonceurs pour influencer leur
comportement d’achat (Ahluwalia, 2000). Sagarin et Cialdini (2004) soulignent que la
résistance a la persuasion est déclenchée ou renforcée par la perception de l'intention de
manipulation dans le message émis. Dans le méme sens, Darke et Ritchie (2007) montrent
que, quand il y a un décalage entre les promesses publicitaires et la réalité percue par le
consommateur, I'impact persuasif des futures publicités est diminué.

Les méthodes de ventesont une autre cible de la résistance du consommateur. Moins
abordées dans la littérature, les stratégies de vente peuvent aussi étre sujettes a un
comportement résistant. Dans un contexte d’interactions marchandes, Kirmani et Campbell
(2004) soulignent que la plupart des consommateurs résistants font des inférences négatives a
la fois sur les arguments des vendeurs mais aussi sur les motivations de ces derniers. De son
c6té, Roux (2007b) a montré comment les consommateurs étaient résistants a la vente par
téléphone a cause des jugements négatifs qu’ils portent sur cette techniqgue de vente.
Concernant les recommandations des vendeurs, Banikéma et Roux (2014) démontrent que la
propension a résister influence négativement la sensibilité des consommateurs a ces

recommandations et aux informations fournis par les vendeurs.

c. Les comportements du consommateur résistant
La résistance du consommateur peut prendre plusfeamses. Elle peut étre collective

(boycott instrumentaux, manifestations anti-publicitaires...) ou individuelle (rejet d'une
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marque, non-achat...), passives ou actives. Selon le contexte d’analyse, nous retrouvons

plusieurs catégorisations et descriptions des manifestations de la résistance du consommateur.

Nous nous focalisons ici sur les comportements de résistance individuelle. Nous faisons ainsi

la différence entre deux catégories de comportements de résistance, en distinguant :

les comportements de résistance inscrits dans le temps, reflétant une consommation
résistante. Pour les décrire, nous utilisons dans notre recherche I'expression : « effets
du comportement de consommation résistante (au sens de « conséquences » selon
Roux (2006));

les réponses comportementales négatives qui sont situationnelles et qui s’expriment
face a un dispositif de persuasion que nous nommons ici «les manifestations de

résistance».

Les conséquences des comportements du consommateur résistant :

Les travaux menés sur ce que nous avons qualifié de « comportement de consommation

résistante » sont nombreux.

Pour Marion (2004), la résistance du consommateur peut se traduire par :

la contestation de la signification assignée aux objets par les marques ;

le rejet du mode d'utilisation des objets, qui se traduit par le détournement de I'usage
initial du produit dans une volonté de se I'approprier ;

le rejet du mode d’acquisition des produits: choix de circuits paralleles
d’approvisionnement, préférence pour les achats d’occasion...

le rejet du mode de production.

Dans un souci de synthése, Roux (2006) propose un tableau présentant les différents

comportements de résistance au marché. Nous présentons ci-dessous la partie qui concerne la

résistance individuelle :
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Comportements| Manifestations / Effets Auteurs

de résistance

Militantisme Simplicité volontaire ; | Elgin  (1981); Leonard-Barton (1981);
déconsommation. Dobscha (1998) ; Etzioni (1998) ; Dobscha et
Ozanne (2001) ; Shaw et Newholm (2002) ;
Zavestoski (2002); Cherrier et Murray
(2007).

Attaque Représailles et déviange. Huefner et Hunt (1994, 2000) ; Hirschman
(1991) ; Fullerton et Punj (2004).

Contournement | Fidélité oppositionnelle.  Muniz et Hamer (2001).

Détournements. Moisio et Askergaard (2002).
Bricolages identitaires. Orbach (1986); Thompson et Haytko (1997);
Duke (2002).

Tableau 11. Structuration thématique des pratiques de résistance du consommateur a I'échelle individuelle (d’aprés
Roux, 2006)

Le militantisme peut se traduire par la fréquentation des circuits paralleles
d’approvisionnement, la simplicité volontaire de la consommation, ou encore par le boycott
de certains produits ou marques.

Le comportement d’attaque, quant a lui, est lié a la dimension éthique des pratiques du secteur
marchand. Les représailles et les déviances peuvent prendre plusieurs formes : bouche-a-
oreille négatif, vandalisme, dommage financiers occasionnés au distributeur, destruction de
marchandises, vols, attaques verbales ... Fullerton et Punj (2004) recensent une liste
d’antécédents a ce type de comportements : des désirs non satisfaits, le manque ou I'absence
de barriéres morales, l'influence sociale des groupes d’appartenance, un désir de revanche
engendré par une socialisation pathologique, I'envie de sensations...

Enfin, le contournement est un comportement observé dans le cas ou l'individu résistant est
dans une optique défensive. Thompson et Hayko (1997) ont traité le bricolage identitaire a
travers le comportement de consommateurs qui pensent leur apparence et élaborent leur
panoplie vestimentaire sans prendre en compte les discours de la mode. Moisio et Askegaard
(2002) ont quant a eux étudié le détournement de ['utilisation du téléphone portable. Ils ont
observé ainsi la facon dont certains consommateurs utilisent leur téléphone mobile, en lui

assignant une place fixe a leur domicile.
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Fournier (1998) soutient I'idée d’'un continuum d’actions de résistance du consommateur dont
la forme la plus faible est I'évitement, la forme la plus offensive se traduisant par des boycotts
ou de la défection.

* Les manifestations de résistance :

La deuxiéme catégorie de comportement que nous avons citée contesmaanifestations

de résistance ». Face a une situation de persuasion, le consommateur résistant peut avoir
différentes « réponses comportementales » qui traduisent sa volonté de résister et de mettre en
échec le dispositif de persuasion. Ces comportements se traduisent essentiellement par des
« tactigues de résistance » ou de « stratégies » mises en place par les consommateurs
résistants (Certeau, 1990).

Banikéma (2011) a identifié trois tactiques de résistance : I'esquive, I'opposition et l'inertie.
L’esquive correspond & un contournement de la source potentielle d’influence. Dans ce cas, le
consommateur évite toute interaction avec ce qu'il identifie comme sources d’influences
dissonantes par rapport a ses orientations. L’opposition correspond a un refus assertif,
identifié sous le nom de «résistance assurée » dans les travaux de Kirmani et Campbell
(2004). Dans une situation déclenchant la résistance, le consommateur interrompt l'interaction
marchande en affirmant son refus. Enfin, [linertie traduit une manifestation non
comportementale. Les consommateurs identifient la source d’influence, ne cherchent pas a
I'éviter, mais « neutralisent son effet » sans manifester un rejet vif. Ainsi, l'inertie peut étre
assimilée a la « résistance cachée » au sens de Hollander et Einwohner (2004). Ce type de
comportement est intentionnel mais difficilement perceptible par la cible concernée par la
résistance. Il peut traduire un « désintérét » du consommateur pour la tentative d’influence.
Pour illustrer ce type de manifestations, nous pouvons citer « Banner blindpessous
pouvons traduire par la « cécité envers les bannieres publicitgiBenway et Lane, 1998).

Ce phénomeéne observé grace ayd trackingdécrit comment certains consommateurs

« occultent volontairement » tous les éléments qu’ils identifient comme publicité sur la page
web.

Notons que certains comportements peuvent relever des deux catégories que nous avons
citées (manifestations et conséquences des comportements résistants), tels que le recours a des
logiciels bloqueurs de publicité sur Internet, les « stop Pub » sur les boites aux lettres, ou
encore le choix de figurer sur liste rouge d’émetteurs d’e-mailings ophdeing. Les
comportements de ce type se déclenchent généralement lors d’une situation de persuasion, et

s’instaurent dans le temps comme des stratégies d’évitement.
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Travaillant sur I'influence des sollicitations de don d’argent, nous retiendrons les trois types
de manifestations de résistance : I'esquive, I'opposition et I'inertie. Nous présentons plus loin
les analogies constatées entre ces manifestations propres au consommateur et les

manifestations de résistance au don déja identifiées dans la littérature.
1.1.2. L'analyse du comportement de résistance du consommateur

a. Les déterminants du comportement de résistance du consommateur
Plusieurs caractéristiques individuelles ont été étudiées afin d’expliquer le comportement de

résistance du consommateur.

» La propension a résister du consommateur et ses antécédents
La propension a résisterdu consommateuiPRC) est définie par Banikéma et Roux (2014)
comme « la tendance psychologique stable, consciente et volontaire du consommateur a
mettre en échec les tentatives d’influence marchande dans le but de s’en protéger ou de
maintenir ses choix et décisions de consommation ». Pour s’exprimer, cette tendance a besoin
d’'un contexte, d’une situation qui engendrerait une résistance. Dans ses travaux, Banikéma
(2011) propose quatre antécédents de la PRC :

- la métacognition marchande : «les croyances du consommateur sur ses états et
processus mentaux et les états mentaux, les stratégies et les intentions d’autrui dans le
domaine patrticulier des interactions marchandes » (Wright, 2002) ;

- la confiance en soi : « « le degré avec lequel un consommateur se sent capable et sar
de lui par rapport a ses décisions et ses choix de consommation » (Bearden, Hardesty
et Rose, 2001) ;

- la réactance psychologique : « une excitation motivationnelle susceptible d’apparaitre
lorsque la liberté de décision est diminuée ou supprimée » (Brehm et Brehm, 1981) ;

- le scepticisme envers la publicité : « Tendance a douter de la véracité des promesses
publicitaires » (Boyer, Noel et Valette-Florence, 2006).

La métacognition correspond a la connaissance des mécanismes de persasisrieurs

travaux, Friestad et Wright (1994) soulignent que les consommateurs ont une connaissance
intuitive et progressive des stratégies et des pratiques marketing. Cette connaissance est
acquise lors des expériences vécues et des interactions marchandes successives. Leur modele
de connaissance des mécanismes de persuasion suggéere que la connaissance ainsi que la

compréhension des stratégies et des tactiques marketing engendrent une résistance aux
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messages persuasifs. Campbell et Kirmani (2000) constatent également que la mobilisation
des connaissances en persuasion influence négativement l'efficacité des tactiques de

persuasion et rend les consommateurs plus résistants.

La confiance en soest considérée comme une disposition stable de la personnalité. Plusieurs
études ont mis en évidence une corrélation entre la confiance en soi et la perméabilité du
consommateur a la persuasion. Dans leur recherche sur la résistance a la publicité, Bither et
Wright (1973) observent que les consommateurs avec un niveau €levé de confiance en soi se
montrent plus actifs dans la création de contre-arguments a la publicité persuasive. Brifiol et
al. (2004) concluent que, plus un individu a un niveau élevé de confiance en soi, plus il est
difficile a persuader. La confiance en soi résulte de plusieurs caractéristiqgues individuelles
telles que l'estime de soi, les expériences antérieures de l'individu hors du marche, les
expériences liées a son age, ses revenus ainsi que son niveau d’éducation (Bearden, Hadesty
et Rose, 2001).

La réactance psychologiquepeut traduire un trait de personnalité (une prédisposition) ou un
état psychologique (réaction) face a une situation de privation de liberté (Brehm, 1989 ; Clee
et Wicklund, 1980). Ainsi, Brehm et Brehm (1981) la définissent comme « une excitation
motivationnelle susceptible d’apparaitre lorsqu’'une liberté est supprimée ou menacée
d’élimination ». La réactance a pour effet de conduire I'individu, soit a se dérober a ce qu’il
percoit comme une tentative de réduction de ses choix, soit a désirer davantage I'option dont
il se sent privé (Brehm, 1989).

Notons que la réactance psychologique et la résistance sont deux concepts proches. Il nous
semble donc important de mentionner quelques différences soulignées par Roux (2007a).
D’abord, la réactance psychologique est déclenchée par la diminution ou la suppression de
liberté, alors que la résistance est engendrée par la perception d’'une tentative d’influence.
Ensuite, la réactance psychologique a pour effet la volonté de restaurer la liberté supprimée
(ou diminuée), la résistance quant a elle se traduit par la neutralisation de la tentative
d’'influence (ou de la pression percue). Aussi, la réactance psychologique est liée, par sa
nature, a la notion de liberté, or, cette dimension n’est pas centrale dans la résistance. Enfin, la
réactance psychologiqgue ne vise pas l'agent dinfluence, ce qui est le cas pour le

comportement de résistance.
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Le scepticismeest une caractéristique individuelle largement étudiée en marketing, et plus
spécifiguement dans les travaux sur les comportements de résistance (Ford, Smith et Swasy,
1990 ; Darley et Smith, 1993 ; Mohr, Eroglu et Ellen, 1998 ; Dobscha, 1998 ; Fournier,
1998 ; Obermiller et Spangenberf , 1998, 2000, 2003 ; Dobscha et Ozanne, 2001 ; Boyer,
2006 ; 2010 ; Cottet et al., 2012).
Ces travaux font référence a deux types de scepticisme (Boyer, 2010) :

- un scepticisme « dispositionnel » envers la publicité en général ;

- et un scepticisme situationnel ou contextuel envers une annonce spécifique.
Le scepticisme dispositionneb traité notamment par Obermillet et Spangenberf (1998,
2000, 2003) est défini comme une prédisposition et donc « une tendance générale a ne pas
croire en la véracité des messages publicitaires» (Obermillet et Spangenberf, 1998). Le
scepticisme envers la publicité est considéré comme un élément important de la connaissance
des mécanismes de persuasion (Obermiller et Spangenberg 2002). Cette approche
dispositionnelle considére la propension de l'individu au questionnement, nourrie par ses
interactions quotidiennes avec la sphere marchande (Dobscha et Ozanne, 2001; Cottet,
Ferrandi et Lichtlé, 2012). Le scepticisme envers la publicité conduirait a un traitement plus
sérieux de l'annonce et a une recherche supplémentaire d’informations (Austin, Plouffe et
Peters, 2002). Dans cette perspective, ce type de scepticisme se rapproche de la « crédibilité
de la publicité » qui traite la perception de la véracité de la publicité (d’'une maniére générale)
par le consommateur (Lutz, MacKenzie et Belch, 1983 ; Mackenzie et Lutz, 1989).
Le second type de scepticisme (situationnel) est lié a une annonce spécifique (Ford, Smith et
Swasy, 1990 ; Darley et Smith, 1993 ; Mohr, Eroglu et Ellen, 1998). Il est défini comme
«une réponse cognitive qui varie en fonction du contexte et du contenu de la
communication » (Mohr, Eroglu et Ellen, 1998). Le scepticisme situationnel se rapproche de
la méfiance. Certaines approches multidimensionnelles incluent le scepticisme et la méfiance
dans un ensemble d’attitudes négatives a I'égard des arguments et intentions des annonceurs
(Boush, Friestad et Rose, 1994). Dans les travaux de Obermiller et Spangenberg (1998), de
Odou et de Pechpeyrou (2012), la méfiance est considérée comme une dimension
situationnelle du scepticisme. Les auteurs ont ainsi démontré gqu’'un consommateur mefiant
doute essentiellement de certaines caractéristiques du message/offre, plutét que du
message/offre dans sa globalité. Ce type de scepticisme se rapproche du construit de la
« crédibilité de I'annonce » qui mesure la perception des arguments d’une marque dans une
annonce, et le jugement que porte le consommateur sur la véracité et la crédibilité d'une

annonce en particulier (Lutz, MacKenzie et Belch, 1983 ; Mackenzie et Lutz, 1989).
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e Les autres variables psychologiques expliquant la résistance du consommateur
Le cynisme est défini comme «la tendance a condamner la publicité et a se méfier
systématiquement des motivations cachées des annonceurs » (Boyer, Noel et Valette-
Florence, 2006). Le doute dans le cas du cynisme porte sur les intentions, la fidélité et la
bienveillance de I'annonceur (Kanter et Wortzel, 1985 ; Boyer, Noel et Valette-Florence,
2006). Cette variable traduirait une tendance du consommateur a douter de l'intégrité des
entreprises et a se méfier des motifs qui sous-tendent leurs actions (Banikéma, 2011).
La différence entre le cynisme et le scepticisme réside dans le fait que le consommateur
cynique a un doute sur les motifs ou les intentions qui sous-tendent l'action, alors qu’un
consommateur sceptique doute de la véracité du contenu de l'information ou du message
(Kanter et Wortzel, 1985 ; Boyer, Noel et Valette-Florence, 2006).

La suspicion d’intention de manipulationdes entreprises a I'égard des consommateurs peut
entrainer une résistance a la persuasion, et conduire a une attitude moins favorable a I'agent
d’influence(Campbell, 1995 ; Campbell et Kirmani, 2000 ; Lunardo et Mbengue, 2013).

Les travaux suta suspicion défensiveengendrée par la publicité mensongére démontrent
gu’une déception initiale peut influencer négativement les réactions du consommateur a la
publicité de maniere générale. Ce type de suspicion est défini comme une « orientation
défensive du consommateur ayant été victime d'une publicité mensongére » (Darke et
Ritchie, 2007). Cette orientation se traduit par un processus de « stéréotype défensif » dans
lequel la déception initiale induit des croyances négatives sur la publicité et sur le marketing
en général, rendant ainsi le consommateur plus méfiant (Darke et Richie, 2007). Les récents
travaux de Lunardo et Roux (2015) et Lunardo, Roux et Chaney (2016) démontrent
influence des inférences de manipulation sur la résistance du consommateur. Les inférences
de manipulation Ifferences of Manipulative Intent: IMIS) sont définies comme «un
processus cognitif » par lequel le consommateur percoit « une tentative d’influence sur sa
décision d’achat a travers une atmosphére ou des éléments manipulatoires » (Campbell, 1995,
p.228).

Les travaux sufde sentiment d’aliénation par rapport au marché montrent que les

consommateurs résistants se définissent comme extérieurs au marché et qu’ils ne s’identifient
pas comme consommateurs (Dobscha, 1998 ; Fournier, 1998 ; Sitz, 2009). Ce concept a été
utilisé en marketing pour définir les personnes qui se sentent étrangéres aux normes et aux

valeurs du marché (Allison, 1978 ; Lambert, 1980). Ce sentiment semble étre la conséquence
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d’'un mécontentement et d’'une insatisfaction générale par rapport au marché et aux pratiques
commerciales des entreprises. Lambert (1980) souligne que l'utilisation du mot aliénation ne
revét pas de connotation négative. Il exprime I'idée de I'extériorité du consommateur au
marché dont il ne partage pas les principes de fonctionnement. Cette variable integre les
attitudes de méfiance que les consommateurs ont a I'égard des entreprises et leur sentiment
d’étre manipulés.

* Les variables sociodémographiques : le niveau d’éducation et I'age.
Friestad et Wright (1994) ont montré que, plus un consommateur est éduqué et averti, plus ses
schémas cognitifs sont riches de représentations des sources d’influence, de leurs techniques
et de leurs effets, et plus il est capable et susceptible de résister. Les travaux de Dobreé (1999)
ont également souligné l'influence du niveau d’éducatisur certains comportements de
résistance, notamment ceux qui se traduisent par une réduction de la consommation, en raison
d’une sensibilisation plus importante aux problemes écologiques.
L'age est également lié a la connaissance et la perception des sources d’influence. Les
travaux de Wright, Friestad et Boush (2005) ont mis en évidence que les enfants et les jeunes
adultes ont un niveau de développement moins élaboré des représentations des

comportements du marché.

Apres avoir présenté les différentes variables influencant le comportement de résistance, il
convient maintenant d’exposer le cadre d’analyse que nous avons choisi d’adopter pour

I'’étude de la résistance.

b. Le cadre d’analyse du comportement de résistance

Roux (2006) propose un cadre intégrateur de la résistance du consommateur en faisant la
différence entre les attitudes, les intentions et les comportements de résistance. Pour l'auteure,
le facteur déclenchant du comportement de résistance peut étre un discours, un dispositif de
persuasion ou un acteur (comme un vendeur par exemple). La situation d’influence est ainsi
évaluée par le consommateur, qui, selon sa perception et d’autres facteurs modulateurs et
individuels, peut résister a la source d’influence. Roux (2006) présente les comportements de
résistance (expression, sortie, vengeance) et les distingue des conséquences de la résistance
(non achat, infidélité).

Nous retenons avec intérét cette distinction entre attitude, intention, comportements et
conséguences de la résistance, et la proposition de catégorisation des variables selon leur réle

(antécédent, médiateur, modérateur...).
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En 2007, Roux (2007a) propose un cadre d’analyse qui traite la résistance dans une
perspective interactionniste. L'auteur identifie d'une part, les déterminants situationnels liés
aux comportements des firmes et du marché et, d’autre part, les caractéristiques individuelles

comme sources des comportements de résistance (Cf. Figure 7).

Facteurs individuels
d’influence

Evaluation cognitive

Manifestations de

de la sitnation Etat o
L resistance
v motivationnel de ) _
| résistance =P (@ &des actions/acteurs ciblés
- | @ au systéme de consommation
Emotions négatives et au fonctionnement du marché

face a la situation

Figure 7. Cadre d'analyse du comportement de résistance du consommateur selon Roux (2007a)

Les antécédents qui déclenchent la résistance sont relatifs a la perception du consommateur
des procédés ou d’arguments qu’il juge dissonants lors de la situation de persuasion. Dans ce
cadre d’analyse, I'auteure propose la différenciation sémantique que nous avons abordée plus
haut, en distinguant la propension a reésister, I'état motivationnel de résistance et les
manifestations de résistance (Cf. Tableau 10).

Banikéma et Roux (2014) mettent en évidence quatre antécédents de la propension a résister
du consommateur (PRC), ses conséquences sur le comportement de résistance et les réponses

lors des situations d’influence (Cf. Figure 8).
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Consommation socialement responsable |
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ﬂ PRC-Affirmation de soi vendeurs
) ﬁ PRC-Protection de soi
Scepticisme Motivations critiques envers |'achat
d’occasion
I Réactance psychologique Sensibilité aux informations fournies par

les vendeurs

Smart shopping |

Figure 8. Synthése du modele d'équations structurelles de l'influence de la PRC (Banikéma et Roux, 2014)

La PRC est considérée comme un construit réflexif bidimensionnel avec une premiére
dimension PRC-Affirmation de soi et une deuxieme PRC-Protection de soi (nous abordons en
détail ces deux dimensions dans le chapitre 4).

Concernant I'analyse de la PRC, deux principales limites peuvent étre soulignées : I'absence
de l'état de résistance et d’'une variable situationnelle déclenchant la résistance (mis en
évidence dans le modeéle proposé par Roux, (2007a)). Notons toutefois que dans ses travaux,
Banikéma (2011) a testé I'effet modérateur de la manipulation percue et du contrdle percu sur
le lien entre PRC et les réponses aux sollicitations marchandes. Ces hypothéses n’ont pas été

validées.

Pour résumer les apports de ces récents travaux sur le comportement de résistance du
consommateur, nous retenons les points suivants :
- la propension a résister est une tendance stable qui a besoin d’étre déclenchée par une
situation susceptible de générer de la résistance.
- le dispositif de persuasion est le facteur déclenchant la résistance ;
- les liens entre état de résistance, propension a résister, manifestations (réponses
situationnelles) et effets sur le comportement de la résistance restent a définir ;
- les roles de chacun de ces construits dans un modéle intégrateur restent a préciser
empiriquement ;
Malgré le caractéere récent des travaux sur le comportement du consommateur résistant, nous
disposons d'une revue de littérature riche qui nous permet d’amorcer notre analyse du

comportement de résistance en marketing social.
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1.2. Les premiers contours de la résistance au don

Notre revue de littérature sur les comportements de don et sur la résistance du consommateur
nous permet de poser les bases de notre réflexion autour de la résistance au don. Quelles sont
les analogies possibles entre les deux types de résistance ? Quelles sont les variables que nous

pouvons mobiliser pour I'analyse de la résistance dans le cadre du comportement de don ?
1.2.1. De la résistance en marketing marchand a la résistance en marketing social

a. Don et consommation, des similitudes a transposer avec précaution

Les similitudes entre le don et la consommation donnent la possibilité de formuler quelques
propositions de description de la résistance au don. D’abord, le don d’argent et I'achat sont
tous deux des actes de transfert d’argent. Ensuite, les associations, des lors qu’elles utilisent
les mémes outils marketing que les entreprises, peuvent créer les mémes comportements de
résistance chez les donateurs. Banikéma et Roux (2014) soulignent au demeurant que les
individus pourraient avoir une propension a résister en dehors de la sphére marchande : au
travail ou en politique par exemple. Enfin, certaines conséquences de la résistance au don
peuvent étre envisagees a partir de celles engendrées par la résistance du consommateur. Dans
leurs travaux sur la résistance au don, Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012) mentionnent ainsi
la dégradation de I'image de I'association (amplifiée par les réseaux sociaux numériques) et
'augmentation des exigences de la part des donateurs.

La différenciation sémantique et le cadre conceptuel proposés par Roux (2007a) pourraient
s’appliquer a la résistance au don. Nous pouvons supposer que la résistance au don mobilise
la propension a résister, I'état de résistance et les manifestations de résistance.

Bien qu'il y ait des aspects permettant une analogie entre les deux comportements (don et
consommation), quelques divergences sont a souligner. D’abord, le don se fait sans obligation
contractuelle ni contrepartie garantie - comme nous l'avons mentionné dans le premier
chapitre -, contrairement a lI'achat, qui se fait dans lI'optique d’avoir une contrepartie a la
dépense. Ensuite, la résistance du consommateur est un théme « noble ». Elle est signe d’'une
« conscience critique », de « posture vigilante » qui vise a « préserver I'essentiel face a des
courants néfastes » (Cochoy, 2009). La résistance au don d’argent peut étre percue comme un
comportement contraire aux normes sociales et aux valeurs pro-sociales telles que l'altruisme
et l'aide.

Si, par leur nature, la consommation et le don présentent des points communs, mais eégalement

des points de divergences, qu’en est-il de leurs antécédents et manifestations ?
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b. Antécédents, manifestations et effets de la résistance au don d’argent

» La perception des associations et de leurs pratiques comme antécédent a la résistance
au don d’argent.
Selon, Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012), l'utilisation des outils et techniques marketing par
les associations peut créer des tensions internes chez les individus sollicités pour les dons, a
l'instar de celles qui sont créées chez les consommateurs. Ces tensions sont le résultat de la
perception d’'une dissonance entre les représentations de I'association et les signaux qu’elle
eémet. Si la perception de ces signaux s’oppose aux valeurs du secteur non-marchand,
I'individu ou le donateur peut avoir deux types de réactions :
- une réaction cognitive déclenchant un mécanisme de défense face a la sollicitation de
don ;
- une réaction affective (colere, indignation, culpabilité excessive...) qui pourrait altérer
sa décision de don.
Les antécédents mis en évidence dans leur analyse sont: l'agressivité concurrentielle et
'ambiguité des pratiqgues. La perception d’'une agressivité dans les relations entre les
associations créerait une dissonance entre les logiques des associations et les valeurs qu’elles
défendent. L’ambiguité des pratiques serait liée, d’'une part, au manque d’informations sur
I'utilisation des fonds collectés et des ressources pour le fonctionnement des associations, et,
d’autre part, a une dissonance entre les valeurs associatives et les pratiques de gestion
percues. Bendapudi, Singh et Bendapudi (1996) parlent d’ailleurs de la concurrence entre les

associations comme variable « anti-don ».

» Proposition d’'une distinction entre manifestations de résistance aux sollicitations et
effets du comportement résistant au don.
Comme pour la résistance du consommateur, les formes de la résistance au don peuvent étre
individuelles, collectives, silencieuses ou visibles. Selon Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012),
la résistance au don d’argent aux associations peut « se manifester » sous plusieurs formes.
L’individu résistant peut :
- mettre au rebut les documents émanant des associations sans les consulter ;
- décider de ne pas donner ;
- protester en exprimant sa résistance autour de lui ou a I'association sollicitant le don
(avis négatifs sur les réseaux numériques sociaux, renvoi de cadeaux...) ;

- rechercher des informations sur les associations ;
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réserver ses dons a des associations dont les pratiques sont percues comme conformes
a leurs discours et leurs valeurs ;
choisir d’'autres alternatives au don d’argent comme le bénévolat ou le don a des

prodhes.

Certains de ces comportements se rapprochent de ce que nous retrouvons dans la

littérature sur la résistance du consommateur. Suite a la distinction que nous avons

proposée entre manifestations et effets de la résistance du consommateur, il nous semble

nécessaire de procéder a la différenciation suivante :

Nous réservons l'expression: «effets du comportement de résistance au don
d’argent » pour décrire les comportements de résistance inscrits dans le temps et qui
traduisent une résistance au don (au sens d’Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012)) ;

Nous employons I'expression « manifestations de résistance aux sollicitations » pour
paler des réponses comportementales situationnelles qui s’expriment face a une
sollicitation percue négativement. Ainsi, dans cette recherche, cette expression
correspond a un comportement de « résistance aux dispositifs de sollicitation de don

d’argent ».

Selon cette distinction, les comportements de résistance mis en évidence dans les travaux

d'Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012) peuvent étre classés comme manifestations de

résistance ou comme effets du comportement résistant.

Nous retrouvons ainsi deux des trois manifestations (tactiques ou stratégies au sens de

Banikéma, 2011) de résistance que nous avons présentées plus haut: l'esquive et

I'opposition :
Manifestations de Manifestations de résistance selon Urbain, Le Gall-Ely et
résistance du Urien (2012)
consommateur

Esquive - Mettre au rebut les documents émanant des associations sans
les consulter ;

Opposition - décider de ne pas donner ;
- protester.

Tableau 12. Classification des manifestations de résistance au don d’argent (Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012) selon

les tactiques de résistance identifiées dans la littérature sur le comportement du consommateur.

Notons que dans les travaux d’Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012), aucune manifestation

reflétant la tactique d’inertie n’a été mentionnée.
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Les trois autres comportements cités par les auteurs, que nous classons comme effets de la
résistance au don, ne sont pas observables au moment de la sollicitation :
- réserver ses dons a des associations dont les pratiques sont percues comme conformes
a leurs discours et leurs valeurs ;
- choisir d’autres alternatives au don d’argent comme le bénévolat ou le don a des
prodhes ;
- rechercher des informations sur les associations.
La recherche d’informations pourrait étre une étape qui peut mener éventuellement a un
comportement résistant (le non-don), puisque l'individu effectue cette recherche en vue d’'une
prise de décision. Dans les travaux sur la résistance du consommateur, le scepticisme envers
la publicité peut conduire a une recherche supplémentaire d’'informations (Austin et al.,
2002). Il serait possible de se baser sur ces apports et de proposer une autre forme de
manifestation de la résistance, celle qui consiste a différer la décision du don pour s’engager
dans une recherche d’informations sur les associations, mais aussi sur la cause, sur l'outil de
collecte et la personne sollicitant le don.
A la lumiére de ces apports, le comportement de résistance au don et aux sollicitations semble
étre lié a la perception des associations, de leur fonctionnement et de leurs pratiques. Les
sollicitations de don d’argent constituent la partie tangible des pratiques de collecte de fonds.
Nous étudions dans ce qui suit le r6le que jouent les sollicitations de don d’argent dans le

comportement de résistance.
1.2.2. Toutes les pratiques des associations ne sont pas sources de résistance

a. La sollicitation comme variable antécédente a la résistance

A ce jour, deux antécédents de la résistance au don d’'argent ont été mis en évidence par
Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012): l'agressivité concurrentielle et I'ambiguité des
pratiques. Ces deux perceptions négatives sont liees d’'un coté a la concurrence pergcue comme
agressive entre les associations et au manque de transparence quant a l'utilisation des fonds et
des ressources financieres. Les résultats de ces travaux rejoignent ceux de Deschénes et
Marcoux (2011).

Dans les travaux sur le don, comme nous I'avons souligné, le peu de chercheurs qui se sont

intéressés aux variables situationnelles et aux variables liées aux sollicitations, ont travaillé

soit sur les caractéristiques d’'une sollicitation efficace (Guy et Patton, 1988 ; Bryant et al.,
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2003 ; Yan et al., 2015), soit sur I'impact du nombre et de la fréquence des mailings recus, ou
d’un contenu culpabilisant (Chédotal, 2012).

A notre connaissance, le lien entre la sollicitation de don d’argent et la résistance n'a pas
encore été étudié en marketing social. Les travaux qui sont le plus en relation avec notre
problématique sont ceux qui ont porté sur le sentiment d’irritation engendré par le nombre et
la fréequence des mailings recus (Diamond et Noble, 2001 ; Gendre et Eglin, 2003 ; van
Diepen, Donkers et Franses, 2009).

Nous avons choisi de travailler sur la sollicitation de don d’argent comme antécédent a la
résistance. « Résistance au don d’'argent » et « résistance aux sollicitations » sont distinguées
car nous nous intéressons ici au comportement de résistance aux dispositifs de sollicitation de
don, a l'instar des travaux sur la résistance a la persuasion publicitaire (Ahluwalia, 2000 ;
Sagarin et Cialdini, 2004) et sur la résistance a la publicité (Cottet et al. 2009). Dans cette
recherche, I'expression « résistance au don d’argent » est donc réservée a la qualification du
comportement de résistance dans sa globalité (Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012) et nous
nous focalisons sur la « résistance aux sollicitations de don d’argent ».

L’analyse de l'influence des sollicitations sur le comportement de résistance peut se faire a
travers plusieurs prismes : I'étude de I'impact de la fréquence de ces sollicitations, ou du
contenu (émotions engendrées, inférences de manipulation), de la forme, ou encore de
I'utilisation simultanée de plusieurs sollicitations pour un méme appel au don ... Au regard
des travaux déja menés sur l'influence négative des sollicitations, de la nature situationnelle
des variables mobilisées (propension a résister et état de résistance) et du design de recherche,
nous avons choisi d’analyser la résistancefatuxes de sollicitations, en nous intéressant a

la perception d’intrusion. Nous expliquons l'intérét de ce choix dans ce qui suit.

b. La perception de I'intrusion d’une sollicitation : un sujet peu exploré en marketing social

Dans leurs travaux sur la résistance des consommateurs a la publicité, Sagarin et Cialdini,
(2004), ainsi que Cottet, Ferrandi et Lichté (2008, 2009), mettent en évidence le lien entre
l'intrusion percue et la résistance a I'envahissement publicitaire. Dans le méme registre, Grant
et O’'Donohoe (2007) ont observé, aupres d’'une population de jeunes agés de 13 a 17 ans, une
hostilité a I'envoi des messages commerciaux sur les téléphones mobiles, car ils sont percus
comme parasitant la fonction de communication avec leurs pairs. De son cote, Roux (2007b)
montre que les jugements négatifs portés sur la vente par téléphone engendrent une résistance

a cette technique de vente. Elle souligne que ces jugements sont liés au caractere intrusif de la
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télévente et a sa nature impersonnelle. Enfin, les récents travaux de Perraud (2013) ont
démontré le lien entre I'intrusion percue du format d’'une annonce publicitaire sur Internet et

la résistance du consommateur.

Dans une des derniéres enquétes de Recherches et Solidarités, Bazin, Duros et Malet (2015)
constatent que « le téléphone eshasne font pas recette », et émettent I'’hypothese que cela

pourrait étre dQ a leur caractére intrusif. Les recherches en comportement du consommateur
ont déemontré que les techniques de vente et I'envahissement publicitaire peuvent étre pergus
comme intrusifs. En marketing social, nous patissons du manque de recherches académiques

sur la perception de l'intrusion des sollicitations de don d’argent.
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Synthese de la section 1

A lissu de cette section, nous avons présenté les analogies possibles entre la consommation et
le don, et plus précisément, entre la résistance du consommateur et la résistance au don
d’argent.

En nous basant sur les récents travaux en comportement du consommateur (Banikéma et
Roux, 2014), nous mobilisons trois construits dans I'étude de la résistance au don: la
propension a résister, I'état de résistance et les manifestations de résistance.

Ainsi, nous avons proposeé une différenciation sémantique en réservant :

« I'état de résistance » pour parler de I'état interne éphémeére qui pousse l'individu a

s opposer ;
- « la propension a résister » a la tendance individuelle a I'opposition ;
- «les effets du comportement de résistance au don dargent» pour décrire les
conmportements de résistance inscrits dans le temps ;
- et «les manifestations de résistance aux sollicitations » pour parler des réponses
conmportementales situationnelles.
Nous avons justifié notre choix de travailler sur les sollicitations de don d’argent comme
facteur déclenchant la résistance, a l'instar des travaux en comportement du consommateur
portant sur la résistance a la publicité (Cottet, Ferrandi et Litchlé, 2008, 2009).
Une des difficultés dont nous devons tenir compte lors de notre étude est celle de
I'identification de la résistance. A la lumiére des travaux de Sitz (2008), la résistance aux
sollicitations pergue comme intrusives sera identifiée a partir des manifestations des individus
sollicités, mises en récit par ces derniers. Cette autodéfinition permet de limiter le risque
d’une surinterprétation de la part du chercheur.
Enfin, nous avons montré comment I'examen des apports des recherches sur les
comportements de résistance et de don nous a conduit a nous intéresser aux formes de
sollicitations de don et a leur caractéere intrusif. Il convient alors d’explorer la notion

d’intrusion percue avant de 'inclure dans notre étude.
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Section 2. L’intrusion percue : un concept a explorer en marketing social

L’intrusion a fait I'objet de recherches dans les sciences sociales et humaines des les années
1950, avant d'intéresser les chercheurs en marketing une vingtaine d'années plus tard.
L’intrusion a été reconnue comme la principale origine des nuisances causées par les
publicités (Bauer et Greyser, 1968). Avant de continuer notre réflexion autour de la résistance
aux sollicitations et son lien avec la perception de l'intrusion, nous proposons de présenter les
travaux menés sur l'intrusion dans les sciences sociales et humaines, puis ceux sur l'intrusion
publicitaire dans les recherches sur la persuasion publicitaire et la résistance du

consommateur.
2.1. Le sens de la perception d’intrusion dans les disciplines sources

2.1.1. La notion d’espace personnel et sa subjectivité

La notion d’espace personnel a fait I'objet de nombreuses études en anthropologie (Hall,
1963), et en psychologie sociale et environnementale (Little, 19B&cuyer, 1976 ;
Horowitz, Duff et Stratton, 1974 ; Moles et Rohmer, 19Fischer, 1981, Codol, 1985).

Dans ces travaux, plusieurs termes ont été utilisés pour parler de I'espace personnel ; on
retrouve entre autres « bulle » (Hall, 1963), « zone tampon » (Horowitz, Duff et Stratton,
1974), et « coquille » (Moles et Rohmer, 1977).

L’espace personnel a été définit par Codol (1985) comme une « portion de I'espace physique,
domaine aux frontieres invisibles, entourant chaque individu et, d’'une certaine facon, interdit
a autrui. La constitution de cet espace, sa défense par chacun, le fait qu'il soit socialement
reconnu dans le cadre d'une culture donnée, sa dépendance a I'égard de nombreux facteurs
psychologiques et sociaux, etc., font a coup slr de l'espace personnel non seulement un
espace physique, mais aussi (et surtout) un espace psychosocial ». De cette définition, nous
retiendrons l'importance des dimensions « physique » et « psychosociale » de l'espace
personnel. L'espace personnel semblerait étre défini physiguement par la présence et le
comportement de l'individu, psychiquement par ses processus cognitifs et socialement par la

culture et l'interaction de cet individu avec I'environnement qui I'entoure.

2.1.2. L'espace personnel et I'intrusion
La définition de I'espace personnel lie directement cette notion a l'intrusion, puisque c’est
lindividu qui définit des « frontieres » a son espace, en fixant les « bonnes » distances « a

respecter » selon les situations. Il est donc important de noter la dimension immatérielle de
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'espace personnel, comme l'a souligné Hall (1963), et sa variabilité puisque cet espace se
déplace avec I'individu, s’étend et se rétracte selon les situations.

Selon les travaux de Hall (1963) sur «la proxémie », il existerait quatre distances
universelles interpersonnelles, liées a des activités, aux ressentis pour autrui, aux situations
auxquelles l'individu est confronté, et aux quatre sens (la vision, le toucher, l'ouie et
'odorat). L'auteur souligne que le non-respect de ces distances engendre un malaise chez
I'individu?. Toutefois, il importe de souligner que ces distances physiques sont établies selon
les normes culturelles des individus et que le lien avec lintrusion percue n'a pas été cité.
Néanmoins, nous pouvons supposer que ces notions d’espace personnel et de distances
interpersonnelles sont mobilisables dans le cadre de notre recherche. En effet, les
sollicitations de don d’argent faites par un interlocuteur pourraient engendrer une perception
de l'intrusion si elles ne respectent pas I'espace personnel et les distances interpersonnelles
définis par lindividu sollicité. Ainsi, nous exposons dans ce qui suit le mécanisme
psychologique qui pourrait expliquer cette perception d'intrusion, a travers la mobilisation de

la théorie du Moi-peau.
2.2. La théorie du Moi-peau et l'intrusion

2.2.1. Ancrage de la notion d’intrusion dans la théorie du Moi-peau

La théorie du Moi-peau (Anzieu, 1994) expligue comment, au-dela de son réle d’enveloppe
physiologique, la peau remplit des fonctions psychologiques, par ses propriétés sensorielles,
qui influencent la relation de l'individu avec l'autre. Cette théorie établit ainsi un systeme de
correspondance entre les fonctions du Moi et celles de la peau. L'auteur propose de repenser
le psychisme a partir d’'une métaphore, selon laquelle la peau du corps serait la limite entre
'environnement (« le dehors ») et le psychisme de I'individu («le dedans »).

Anzieu (1994) considére que toute activité psychique s’appuie sur une fonction biologique de
la peau, et que le Moi-peau remplit huit fonctions qu’il a identifiées : 1) La maintenance, 2) la
contenance, 3) la constance, 4) I'individuation, 5) la correspondance, 6) la sexualisation, 7)
I'énergisation, 8) et la signifiance.

A travers I'exemple des contacts physiques entre la mere et son bébé, Anzieu explique ces

fonctions comme suit :

% Distance intime, personnelle, sociale et publique.

% Exemple : le malaise éventuel que certains individus éprouvent dans un ascenseur ol des inconnus se retrouvent dans leur

espace personnel.
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Fonction du Moi-peau Signification

La maintenance « Fonction sac contient et retient le bon et le plein des soins

maternels et ceci permet I'érection du penser ».

La contenance « Fonction de marquage de la limite entre le dedans et le |dehors,
qui permet les jeux entre le corps de la mére et celui de I'enfant et

leurs sensations respectives ».

La constance « Fonction de protection des agressions de l'autre et des stimuli du
monde externe. Elle défend contre [l'effraction pulsionnelle

endogéne tout en laissant une place a I'appétit d’excitation ».

L’individuation « Fonction qui permet I'émergence du soi et l'unicié
I'i ndividu ».
La correspondance « Fonction qui permet de relier les différentes sensations :| I'inter-

sensorialité>. Le Moi-peau fait converger les expériences sonores

visuelles et tactiles créant ainsi un « sens commun ».

La sexualisation « Fonction de surface de soutien de I'excitation sexuelle quijassure
une continuité entre les plaisirs auto-érotiques, les plaisirs

narcissiques du Moi et les plaisirs intellectuels du penser ».

L’énergisation « Fonction qui sert de recharge libidinale du fonctionnement

psychique ».

La signifiance « Le Moi-peau est le « parchemin originaire », lieu d’inscriptipn et
de trace des représentations des premiers signifiants, choses, mots

et formations symboliques ».

Tableau 13. Les huit fonctions du Moi-peau selon Anzieu (1987)

Travaillant sur lintrusion, nous nous intéressons particulierement a la fonction de la

congance.

2.2.2. La fonction de la constance et son lien avec l'intrusion

Selon l'auteur, la fonction de constance que joue le Moi-peau est capitale dans la perception
de lintrusion. Cette fonction est remplie par ce qu'Anzieu (1994) appelle «la surface
d’excitation », qui agit comme un « tamis a double sens ». Cette surface ne laisserait passer
gue les « excitations » faibles, bénéfiques a I'organisme, qu’elles soient internes ou externes.
Elle constitue de ce fait une protection contre les agressions extérieures, qui, si elles sont
fortes, peuvent déchirer le tamis, causant un traumatisme. Cela peut étre le cas d'une

sollicitation de don d’argent, percue par l'individu comme une « excitation exogéne ». Cette
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excitation sera donc, « tamisée » de I'extérieur vers l'intérieur du psychique si elle est percue
comme bénéfique. Si elle n'est pas acceptée et/ou jugée trop importante, elle perce le tamis et
cause un traumatisme, une intrusion.

Ces travaux proposent d’intégrer le corps de l'individu dans son environnement interactif, et
nous permettent d’aller plus loin dans la compréhension du processus de formation de la
perception d’intrusion. Afin de mieux comprendre l'intrusion percue des sollicitations, nous
approfondissons dans ce qui suit la revue de littérature sur I'analyse de l'intrusion percue par

le consommateur.

2.3. Les facteurs expliquant la perception d’intrusion par le consommateur

En marketing, le concept d’'intrusion semble étre étroitement lié a deux notions : le non-
respect de la vie privée (Sipior et Ward, 1995 ; Sheehan et Hoy, 1999 ; Milne et Rohm, 2004 ;
Gauzente, 2004 ; Lancelot-Miltgen, 2006) et la perturbation du processus cognitif (Ha, 1996 ;
Edwards, Li et Lee, 2002).

2.3.1. L'intrusion et la vie privée

La notion de vie privée a fait I'objet de recherches depuis de nombreuses années, bien avant
I'utilisation massive des techniques marketing (Westin, 1967 ; Wasserstrom, 1978). Elle a
suscité plus d'intérét a partir des années 1990 avec le recours au marketing direct, le
développement d’Internet ainsi que des techniques d’enregistrement et d'utilisation des
données personnelles. Les travaux sur l'intrusion et la vie priveée font apparaitre deux
réflexions, une premiere autour des informations personnelles, et une deuxieme sur la
réception de la communication.

Pour ce qui est du lien entre la vie privée et les données personnelles, les travaux ont porté sur
le contréle que lindividu a sur ces informations. Westin (1967) traite la problématique liée a

la capacité de l'individu a contréler I'acquisition et I'utilisation d’informations personnelles.

Le caractere subjectif de ce contrble a été ensuite souligné dans les travaux de Wasserstrom
(1978). Foxman et Kilcoyne (1993) proposent une matrice en deux dimensions intégrant d’'un
coOté, le controle faiblesfort, et de l'autre, le fait d’étre faiblement ou fortement informé sur

la collecte et [l'utilisation des informations. Goodwin (1991) a mis en évidence deux
dimensions de ce contrble. Une premiere dimension porte sur la révélation des informations,
tandis que la deuxiéeme concerne les intrusions dans I'environnement du consommateur. En
nous basant sur ces travaux, et sur ceux de Phelps, Nowak et Ferrell (2000), et de Morimoto et

Macias (2009), nous observons que lintrusion dans la vie privée peut étre percue par le
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~

consommateur lorsqu’il perd sa capacité a controler la diffusion et l'utilisation de ses
informations personnelles collectées a I'occasion des échanges.

Le lien entre la vie privée et la réception de la communication a fait I'objet d’autres travaux.
Sheehan et Hoy (1999) considéerent que les consommateurs ont tendance a percevoir une
annonce comme intrusive lorsqu’ils ne connaissent pas l'annonceur ou lorsqu’ils ne
s’attendent pas a recevoir de message. Milne et Rohm (2004) soulignent pour leur part que le
contréle de I'individu sur la réception d’'une communication non désirée est important dans la
perception de l'intrusion dans la vie privée. Ce point de vue définit I'intrusion comme une

« invasion de la solitude de lindividu », un empietement sur son espace personnel, dans
lequel il doit étre « laissé tranquille » te<be left alone>, Sturges, 2002 ; Perraud, 2013).
Selon Lancelot-Miltgen et Volle (2005), et comme nous pouvons le constater dans ce qui

précede, les réflexions sur la vie privée sont souvent axées sur la notion de contrdle.

2.3.2. L'intrusion et la perturbation de processus cognitif

L’autre concept lié a l'intrusion dans la littérature est celui de la perturbation dans I'exécution
de certains processus cognitifs. Pour un consommateur, une méme annonce peut étre pergue
comme plus ou moins intrusive, selon les objectifs qu'’il s’est fixé, et I'intensité de son activité
cognitive au moment de la communication (Edwards, Li et Lee, 2002).

Pour illustrer cette perturbation lors de I'exécution de taches, nous pourrons prendre comme
exemple la volonté d’un individu d’accéder au contenu d’'un média. C’est ce que démontrent
les travaux sur 'encombrement publicitaire dans les magazines de Ha (1996). L'auteur définit
le degré d’intrusion comme « le degré auquel une publicité véhiculée par un média interrompt
la fluidité de l'unité éditoriale ». La définition qui nous semble résumer le mieux ces
perception d’intrusion est celle de Morimoto et Chang (2006). lls définissent I'intrusion
percue comme « la mesure dans laguelle une communication marketing indésirable interfere,
d’'une part, avec le processus cognitif de la personne et les taches que celle-ci s’est fixées, et,
d’autre part, avec le contenu du média ». Cette définition résume bien les éléments a prendre
en compte pour I'analyse de la perception d’intrusion, c’est-a-dire : le processus cognitif dans
lequel le consommateur est engagé et le contenu du média lors de linteraction avec le

consommateur.
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Au regard de ce qui a été présenté, une annonce pourrait étre percue comme
intrusive lorsqu’elle :
- diminue le contréle que I'individu a sur sa vie privée en termes de choix d’exposition
(moment et contexte) ;
- diminue le contrdle que lindividu a sur la diffusion et l'utilisation des données
personnelles ;
- perturbe le processus cognitif dans lequel l'individu est engagé (interférence avec les
objectifs fixes).
Nous notons avec intérét la définition de l'intrusion percue dans un contexte publicitaire
proposée par Perraud (2013) : « I'intrusion publicitaire percue est une perception négative
d’un individu causée par le non-respect de ce gu’il considére comme son propre espace. Elle
peut étre déclenchée, suite a une exposition a un format publicitaire, par un niveau
d’excitation important, qui, selon son origine (interne ou externe a l'individu), entrainera une
réaction négative envers un tiers ». Cette définition nous semble intéressante d’abord parce
gu’elle résume les apports des travaux sur la vie privée, I'espace personnel, I'exécution des
taches, la perturbation des processus cognitifs, ensuite parce qu’elle est inspirée de la théorie

du Moi-peau, et enfin parce qu’elle aborde les effets de cette perception négative.
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Synthese de la section 2

Les apports des travaux sur la vie privée pourraient servir pour analyser I'intrusion percue lors
de sollicitations non-marchandes (Sipior et Ward, 1995 ; Sheehan et Hoy, 1999 ; Milne et
Rohm, 2004 ; Gauzente, 2004 ; Lancelot-Miltgen, 2006). Une sollicitation de don d’argent
pourrait étre percue comme une intrusion dans la vie privée des qu’elle engendre, chez
individu, une perte de contr6le a trois niveaux : celui de I'exposition a la sollicitation
(perturbation des processus cognitifs et comportementaux), de la collecte des informations -
gu’il considere personnelles- et de I'utilisation de ces données.

Aussi, nous pouvons nous baser sur nos lectures sur l'intrusion et la perturbation du processus
cognitif (Ha, 1996 ; Li et al., 2002, Edward et al., 2002), et supposer que I'une des causes de
I'intrusion percue d’une sollicitation peut étre le fait que I'individu n’ait d’autre choix que de
s’exposer a la sollicitation. Y aurait-il des sollicitations choisies et d’autres subies ? Nous
pouvons citer par exemple une sollicitation sur un support média qui est imposée a un
individu qui veut accéder au contenu de ce support (programme TV, émission a la radio, site
Internet, article de presse...). Ces suppositions de lien entre intrusion pergue et sollicitations
sont a vérifier empiriguement. Enfin, notons qu’a l'instar de l'intrusion percue d’'une annonce
publicitaire (Perraud, 2013), I'intrusion percue que nous analysons porte sur la forme de

sollicitation de don d’argent, et non sur le contenu du message.

Au regard des travaux présentés et des notions que nous mobilisons dans notre recherche,
nous proposons de définir l'intrusion percue d’'une forme de sollicitation de don d’argent
commeune perception négative d’une demande qui s'introduit par sa forme, contre la
volonté de l'individu, dans ce qu’il considere comme son propre espace physique,
psychique et psychosocialNous supposons ainsi que cette perception d’intrusion peut étre
déclenchée par un niveau d’excitation important et qu’elle peut entrainer un comportement de
résistance. L'étude qualitative permettra d’'infirmer, d'affiner ou de confirmer notre

proposition de définition.
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Conclusion du chapitre 2
Ce deuxieme chapitre nous a permis :

- d'identifier les variables a mobiliser dans notre analyse du comportement de résistance
aux sollicitations de don d’argent : I'état de résistance, la propension a résister, les
manifestations de la résistance et l'intrusion percgue ;

- de situer toutes ces variables au regard des différents cadres théoriques existants, dans
le but d’appréhender les réles de chacune d’elles.

- de définir I'intrusion percue d’'une sollicitation de don ;

- d’envisager l'intrusion percue comme une variable antécédente pouvant expliquer la
résistance aux sollicitations.

Nous adoptons une approche sensiblement différente de la plupart des travaux sur la
résistance. En effet, notre travail se situe a la fois dans une approche comportementale, en
tentant de décrire et d’expliquer les manifestations de résistance aux sollicitations, et dans une
approche psychologique qui consiste a comprendre le processus psychologique qui détermine
les comportements de résistance (propension a résister et état de résistance).

Nous tiendrons compte des difficultés posées par I'analyse situationnelle de lintrusion
percue. Naturellement, l'intrusion percue est propre a chaque individu et a la situation de
communication. « Le fruit de la perception dépend bien évidemment des caractéristiques
intrinseques destimuli concernés, mais aussi du contexte dans lequel ils sont présentés, ainsi
que du vécu de celui qui percoit, voire de ses attentes. » (Derbaix et Brée, 2000). Il est
possible qu'une méme sollicitation soit percue comme fortement intrusive par une personne
alors qu’elle ne I'est pas du tout aux yeux d’'une autre, ou qu'un méme individu percoive un
degré d'intrusion différent face a une méme sollicitation présentée a différents moments de sa
vie ou de sa journée. Chaque situation pourrait donc donner lieu a une perception d’intrusion
différente et subjective.

A lissue de la revue de littérature, nous aboutissons au modele théorique suivant :

89

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 1 Chapitre 2

= o o -
51‘ ation : < mme : N nee

) )

) )

) )

) )

: Etat de :

1 résistance 1

) )
Perception : ! Effets du
d'intrusion ’. H comportement

- I : résistant

)

) )

) )

) )

) )

: Propension Manifestations :

1 a résister de résistance 1

) 1

1
e T P T T T T T T T T T T T T T T T TR T TR

Figure 9. Le modele théorique a l'issue de la revue de littérature

Cette proposition de modeéle présente, a partir de la revue de littérature, comment nous
pensons expliquer I'effet de lintrusion percue d’une sollicitation percue comme intrusive sur

la résistance. Nous y avons inclus I'état de résistance, la propension a résister, les
manifestations de résistance au don dargent ainsi que les effets de cette résistance
(comportements inscrits dans le temps et indépendants de la situation de sollicitation).

Bien que la littérature nous permette de proposer ce modele, plusieurs interrogations liées aux
dimensions et aux liens entre les variables mobilisées restent en suspens. Ces
qguestionnements justifient la nécessité d’'une étude qualitative préalable a la création d'un
questionnaire (Gavard-Perret et al.,, 2008). Cette étude va nous permettre d'affiner la
compréhension des mécanismes causaux qui sous-tendent les comportements de résistance

aux sollicitations pergcues comme intrusives.
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Chapitre 3 : Etude qualitative exploratoire de la résistance aux sollicitations

percues comme intrusives

Chapitre 3 : Etude qualitative exploratoire de la résistance aux sollicitations percues
comme intrusives

Section 1.
Meéthodologie
( Section 2. )

Les antécédents du comportement résistant aux sollicitations percues |rgues
comme intrusives

L S/

N\

Section 3.

Exploration du comportement de résistance aux sollicitations percues
comme intrusives

. J

Introduction du chapitre 3

Les chapitres précédents nous ont permis de justifier le choix de notre problématique et
d’identifier les différents concepts et variables a mobiliser dans notre étude (intrusion pergue
d’une sollicitation de don d’argent, propension a résister, état de résistance et manifestations
de la résistance aux sollicitations percues comme intrusives). Afin de compléter la revue de
littérature, de mieux comprendre le réle de ces variables et d’appréhender leurs relations, il

convient de réaliser une étude qualitative.
Dans la premiére section, nous présentons les aspects méthodologiques de I'étude : le guide
d’entretien, I'échantillon, le recueil et le choix de l'analyse des données. Les sections

suivantes sont quant a elles consacrées a la présentation des résultats de I'étude qualitative.

Nous concluons ce chapitre par une synthése des profils de comportement résistant.
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Section 1. Méthodologie
Les objectifs de notre étude qualitative sont les suivants :

identifier les caractéristiques des sollicitations pergues comme intrusives ;

- vérifier la pertinence du choix des variables liées a la résistance;

- explorer I'impact de l'intrusion percue sur ces variables;

- obtenir les descriptions des réactions et des comportements d’individus ayant percu

une ntrusion lors d’'une sollicitation ;

- appréhender les liens qui existent entre les variables du modéle conceptuel.
Les entretiens individuels semi-directifs semblent étre plus appropriés aux objectifs de notre
étude et a la nature du sujet de recherche (par rapport au focus groupe). D’abord, au regard
des informations personnelles (liées au comportement de don, de résistance, aux expériences
personnelles ...) que nous cherchons a collecter (Frisch, 1999 ; Gavard-Perret et al., 2008 ;
Jolibert et Jourdan, 2011). Ensuite, parce que notre sujet d’étude n’apparait pas lié aux
influences interpersonnelles. Et enfin, parce que nous cherchons a collecter des informations
dans un domaine encore peu exploré. Ces entretiens semi-directifs nous permettront d’obtenir
des informations plus précises et plus approfondies que les focus groupes (Giannelloni et
Vernette, 2001). Ainsi, les répondants peuvent s’exprimer avec leurs propres termes, et de ce
fait générer un échantillon d’items qui nous sera utile dans la création et I'adaptation des
échelles de mesure. De plus, ce type d’entretien est bien adapté a la préparation d'une

démarche quantitative.

1.1. Elaboration du guide d’entretien

Le guide d’entretien a été rédigé dans une optique de collecte de témoignages, de discours
détaillés, afin de mieux comprendre les logiques des comportements et des pratiques de don et
de résistance. Nous avons donc veillé & poser des questions ouvertes sur l'intrusion pergue,
ses eléments déclencheurs et ses conséquences sur le comportement de don et de résistance
aux sollicitations. Nous présentons ici les themes choisis dans la structure du guide

d’entretien.

1.1.1. Choix des thémes

Lors de la rédaction du guide d’entretien, nous avons respecté la structure générale en quatre
étapes, en abordant I'intrusion percue et la résistance de maniére progressive (Giannelloni et
Vernette, 2001 ; Gavard-Perret et al., 2008 ; Jolibert et Jourdan, 2011). Nous avons donc

classé les éléments du modéele théorique de facon a ce que nos questions n’induisent pas de
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discours sur la perception de l'intrusion et sur le comportement de résistance. Ainsi, nous

avons structuré notre guide d’entretien comme suit :

Parties Contenu et concepts

Introduction Présentation de la recherche.
Identification (age, lieu de résidence, niveau d’études...).
Statut par rapport au don.

Contextualisation : Perceptions et opinions sur les modes de sollicitations.

Perception des sollicitationsPréférences pour certaines formes de sollicitation de| don
de don d’argent. d’argent.
Expériences positives : perceptions positives des sollicitations

et description des situations.

Centrage : Perception des tentatives d’influence dans un contexte de
Intrusion pergue desrelations non-marchandes.
sollicitations et résistandeExpériences négatives : description de situations| de
aux sollicitations. sollicitations mal appréciées. Recherche de situationg qui
amenent le répondant a évoquer l'intrusion pergue.
Expériences de perception d’'intrusion de sollicitation de |don
d’argent : description de situations pour I'obtention de détails
sur la propension a résister, I'état de résistance et les
manifestations de résistance.
Approfondissement des caractéristiques intrusives | des
sollicitations.

Conclusion Leviers et formes de sollicitations qui encourageraient le don.

Cléture de I'entretien.

Tableau 14. Choix des thémes et de leur position dans le guide d'entretien

La premiére étape a pour objectifs de présenter I'étude, de mieux connaitre le répondant, ses
praiques et ses perceptions de I'acte de don. La seconde étape traite la perception des modes
de sollicitation d’'une maniére générale, les préférences de certaines formes de sollicitation et
les récits d’expériences de sollicitations positives. Nous posons dans un troisieme temps des
guestions sur des expériences qui ont marqué négativement les interviewes, en
approfondissant les situations de sollicitations percues comme intrusives, afin d’obtenir une
description de I'état interne, des réactions et des opinions. La derniere phase de I'entretien

nous permet de le conclure en posant des questions sur les leviers, les formes de sollicitations,
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de don et d’autres démarches de la part d’associations qui encourageraient les répondants a
faire des dons d’argent.
En respectant cet ordre, nous avons ensuite généré des questions correspondant a chacune des

parties.

1.1.2. Rédaction des questions

Pour ne pas induire I'objet de I'étude, et afin de garantir notre objectivité, nous avons veillé a

ce que le mot « intrusion » soit évoqué naturellement par les répondants. Nous avons donc
opté pour l'insertion des questions portant sur l'intrusion a la fin de la partie « centrage du
sujet ».

Afin de nous assurer de la bonne compréhension des questions et de la pertinence de I'ordre
des théemes, un pré-test a été effectué auprés de quatre personnes appartenant a la cible. Le
guide d’entretien a été modifié a I'issu de ce pré-test comme suit :

- lagrille des revenus nets imposables a été modifiée ;

- deux questions ont été reformulées, la premiére sur la perception de I'influence des
sollicitations et la deuxieme sur les réactions face a une sollicitation percue comme
intrusive ;

- la question « Est-ce que vous vous définissez comme résistant aux sollicitations de
don ?» a été supprimée. Le test a révélé que la question était difficile a comprendre et
gue la réponse était difficile a formuler. Ainsi, nous avons fait le choix de ne pas
mentionner le mot « résistance » dans nos questions.

Le guide d’entretien modifié a été testé une deuxieme fois aupres de trois personnes
appartenant a la cible. Nous n’avons pas relevé de probléeme particulier aprés ce deuxiéme
pré-test. Les quatre parties, leurs objectifs, les questions et relances associées sont détaillées
dans le guide d’entretien (Cf. Annexe 1. Guide d’entretien détaill€).

Pour des entretiens individuels semi-directifs, le guide d’entretien ne représente qu’une aide
pour orienter la discussion. En laissant au répondant la liberté de s’exprimer, les réponses
peuvent ne pas suivre l'ordre des questions et des thémes. Pour vérifier que toutes les
guestions étaient bien abordées, nous avons opté pour une mise en page en tableaux, avec des
cases a cocher en face de chaque question. Cela nous a permis une navigation simple,
garantissant ainsi la fluidité de conversation. Cette version, utilisée lors des entretiens, est
présentée en annexe (Cf. Annexe 2. Guide d’entretien utilisé lors des entretiens en face a

face).
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1.2. L’échantillonnage
L’échantillon d'une étude qualitative ne vise pas la représentativité statistique, mais une
variété des profils. Il convient donc de déterminer les criteres de segmentation les plus

pertinents pour garantir cette diversité (Demers, 2003).
1.2.1. Choix des parametres d’échantillonnage

a. L’age

Trois solutions s’offraient a nous pour segmenter notre échantillon en fonction de I'age des
individus : une segmentation par tranches d’age, une approche focalisée sur la génération a
l'instar des travaux d’'Urbain, Le Gall-Ely et Gonzalez (2011) sur la génération Y, ou encore
une approche par étape de la*mmme dans les travaux de Wright, Friestad et Boush
(2005) qui portent sur le développement des connaissances des mécanismes de persuasion.
Dans les travaux sur le comportement de don d’argent, les résultats des recherches sont
souvent présentés par tranches d’age (Schlegelmilch, 1998 ; Shelley et Polonsky, 2002 ;
Bennett, 2003 ; Sargeant et Jay, 2004 ; Rieunier et al., 2005). Au regard de la nature de notre
recherche, et de la phase quantitative a venir, nous avons choisi de segmenter notre
échantillon selon six tranches d’age, en prenant comme age minimum 18 ans pour prendre en
compte l'indépendance de la décision de don (age de la majorité civile fixé par la loi n° 74-
631 du 5 juillet 1974). Les tranches d’ages retenues pour notre étude sont : 18-25 ans, 26-35
ans, 36-45 ans, 46-55 ans, 56-65 ans et plus de 66 ans.

b. Le genre

Comme nous l'avons souligné dans le premier chapitre, les travaux sur le don d’argent

présentent des résultats contrastés concernant le genre. Pour éviter tout biais de
surreprésentation, nous avons choisi d’interroger, de maniére paritaire, a la fois des hommes

et des femmes.

c. Le statut par rapport au don

Au regard de la nature de notre sujet, le choix des parameétres d’échantillonnage n’est pas
evident. En effet, nous ne pouvons choisir que des criteres observables avant le déroulement
de I'entretien. De plus, un individu résistant aux sollicitations percues comme intrusives n’est

pas automatiguement un non-donateur, et le contraire n’est pas toujours vérifiable non plus.

27 pnalyse des comportements du marché selon I'étape de la vie : Enfant, jeune adulte, adulte.
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Ainsi, des criteres basés sur la propension a reésister, ses antécédents (la réactance
psychologique, le scepticisme, la métacognition ou la confiance en soi) ou sur la perception
des pratiques des associations ne peuvent pas étre retenus pour la sélection des répondants.
Dans leurs travaux sur I'adaptation de la sollicitation aux donateurs selon leur cycle de vie,
Verhaert et Van Den Poel (2011) considerent trois segments : les donateurs actuels, les
donateurs potentiels et les anciens donatéajps€d donors
Dans son dernier « Barométre de la confiaritedes francais dans les associations, TNS
Sofres catégorise les répondants comme suit :
- donateurs, avec :
o les donateurs réguliers : qui donnent au moins une fois par an ;
o les donateurs occasionnels : qui donnent moins souvent, tous les deux ou trois
ans ;
- non-donateurs : qui ne donnent jamais.
A la lumiére de ces recherches, nous avons donc choisi d’adopter une logique similaire et
d’'intégrer la variété des statuts des répondants par rapport a leur comportement de don
d’argent aux associations reconnues d'utilité publique.
Nous diversifions donc notre échantillon selon les statuts de don d’argent suivants :
- donateurs réguliers : répondants ayant donné depuis moins d’'un an et qui le font de
maniére répétitive (annuelle, mensuelle...) ;
- donateurs ponctuels : répondants ayant donné depuis moins d’'un an et qui le font de
maniere occasionnelle (sans fréquence particuliere) ;
- anciens donateurs réguliers : répondants ayant donné depuis plus d’'un an et qui I'ont
fait de maniére répétitive ;
- anciens donateurs ponctuels : répondants dont le dernier don remonte a plus d’'un an et
qui font des dons de maniére occasionnelle (sans fréquence patrticuliere) ;
- non-donateurs absolus : répondants n'ayant jamais effectué de don d’argent au profit

d’'uneassociation reconnue d’utilité publique.

1.2.2. Synthése des parametres contribuant a la diversité de I'échantillon

En résumé, pour obtenir une diversité des profils de répondants, nous avons retenu trois
critéeres : I'age, le genre et le statut par rapport au don. Pour avoir une idée d'une série
minimale de choix d’échantillonnage, nous pouvons inventorier les options suivantes (Cf.
Tableau 15) :

28 « Barométre de la confiance — Vague 8», TNS Sofres, Comité de la Charte, 2015.
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Parametre d’échantillonnage Détails du parametre
Genre Homme ;
Femme.
Age 18-25 ans, 26-35 ans, 36-45 ans,
46-55 ans, 56-65 ans, plus de 66 ans.
Statut par rapport au don d’argent Donateur régulier ;

Donateur ponctuel ;
Ancien donateur régulier ;
Ancien donateur ponctuel ;
Non-donateur absolu.

Tableau 15. Synthese des parameétres d'échantillonnage de I'étude qualitative

Le guide d’entretien rédigé et les parameétres d’échantillonnage définis, I'étape suivant

consste en la réalisation des entretiens.

1.3. Recueil des données

Pour tendre vers une diversité des perceptions, et éviter d’éventuels effets de grappe, nous
avons veillé a I'hétérogénéité du groupe des personnes interrogées en termes d’ages, de genre
et de statut par rapport au don, et ce en sollicitant des contacts de spheres de connaissance

différentes.

1.3.1. Description de I'échantillon

En tenant compte des moyens dont nous disposons, nous avons opté pour un échantillonnage
de type « effet boule de neige » (Frisch, 1999). A la fin de chaque entretien, nous demandions
au répondant de parler autour de lui de notre recherche, en donnant le moins de détails sur le
contenu de l'entretien, et de nous communiquer les coordonnées des personnes qui
accepteraient de répondre a nos questions (Rouleau, 2003).

La taille de I'échantillon a été déterminée en fonction de trois critéres : la diversité des profils,
une taille raisonnable et la saturation sémantique (Gavard-Perret et al, 2008).

Comme nous l'avons souligné, la sélection des répondants s’est construite au fur et a mesure
de I'analyse (Goulding, 2000). Cette méthode d’échantillonnage, basée sur le choix progressif
des répondants, nous a permis de garantir une richesse des profils et une saturation

sémantique des concepts (Goulding, 2000).

97

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 1 Chapitre 3

Nous avons donc réalisé 18 entretiens individuels semi-directifs dans le Finistere. La quantité
d’'informations nouvelles obtenues aprés chaque entretien nous a permis de parvenir a la
saturation des thémes au"%entretien.

Notre échantillon se compose de dix femmes et huit hommes, agés de 20 a 64 ans, avec des
niveaux d'études allant du BEP au doctorat (Cf. Annexe 3. Description détaillée de

I'échantillon). Le tableau qui suit reprend la liste des entretiens classés par comportement de

don:
Statut don d'argent Répondant (age)
Non-donatrice absolue Morgane M. (30 ans)
Donateurs réguliers Romain M. (32 ans)

Karine L. (39 ans)
Catherine V. (51 ans)
Marylou K. (53 ans)
Claudette B. (60 ans)
Annick B. (61 ans)
Catherine L. (62 ans)
Serge T. (64 ans)
Donateurs ponctuels Kevin L.G. (25 ans)
Thibault L. (27 ans)
Kevin B. (31 ans)
Anne L. (43 ans)
Alexandra V. (40 ans)

Anciens donateurs ponctuels Benoit A. (20 ans)
Nazim Y. (34 ans)
Maél G. (39 ans)
Sandrine L.D. (41 ans)

Tableau 16. Classification des répondants de I'étude qualitative par comportement de don d’'argent

Notre échantillon ne compte pas d’anciens donateurs réguliers et n’est composé que d’'une
non-don#&rice absolue. Cela s’explique par le fait que certains participants se déclaraient
comme anciens donateurs réguliers ou non-donateurs absolus (avant I'entretien), et que nos
guestions sur les types de don dargent (Cf. guide d’entretien) leur faisaient prendre

conscience qu’ils donnaient autrement que par cheque (petits montants par exemple).
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1.3.2. Déroulement des entretiens

Pour faciliter I'interactivité et la compréhension des questions, nous avons réalisé les
entretiens en face a face, majoritairement au domicile de l'interviewé ou dans un lieu calme
propice a la discussion (Gavard-Perret et al, 2008).

Nous avons également respecté les principes de base de la conduite d’entretiens individuels
semi-directifs, en restant objectif, neutre et en faisant abstraction des concepts théoriques
(Paillé et Muchielli, 2012).

Les relances ont été utilisées pour recentrer ou approfondir le discours, en reprenant les
derniers mots ou les mémes expressions de l'interviewé. Nous avons insisté sur 'anonymat et
la nécessité d'avoir un témoignage décrivant la réalité pour éviter le biais de désirabilité
sociale, susceptible notamment de se manifester chez les anciens donateurs ou non-donateurs.

Les entretiens ont duré entre 37 minutes et une heure et quart.
1.4. Analyse des données

1.4.1. Choix de la méthode d’analyse

Les analyses de contenu peuvent étre classées en analyses lexicales et en analyses
thématiques. Les deux types d’analyses se distinguent par I'unité d’analyse retenue. Dans les
analyses lexicales, 'unité d’analyse est le mot. L'unité adoptée dans les analyses thématiques
peut étre une portion de phrase, une phrase, un paragraphe relatifs a un méme theme (Thiétart,
2014).

Nous avons choisi I'analyse thématique puisqu’elle est plus adaptée a des recherches qui
visent a apprécier la richesse et la diversité des discours (Allard-Poesi, 2003). Ce type
d’analyse est indiqué dans le cas d’une utilisation complémentaire & une méthode quantitative
(Paillé et Muchielli, 2012).

1.4.2. Les étapes de pré-analyse

Chaque entretien a été enregistré puis retranscrit dans son intégralité de maniére a pourvoir
'analyser par la suite. De maniére a mieux apprécier la saturation des themes et a s'imprégner
des données recueillies, nous avons alterné le recueil de données et la pré-analyse (Huberman
et Miles, 1991 ; Paillé et Muchielli, 2012). La pré-analyse s’est faite par des prises de notes et

par la réalisation de résumeés phénomeénologiques.
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Nous avons effectué deux types de prises de notes :

- des notes prises « a chaud » durant ou a la fin des entretiens : de bréves annotations,
points importants a prendre en considération lors de I'analyse...

- et dautres « a froid » apres retranscription : paragraphes un peu plus détaillés,
esentiellement axés sur la résistance et [lintrusion percue, rédigés apres
retranscription totale de I'entretien.

Nous avons procédé par la suite a la rédaction des résumés phénoménologiques. Apres chaque
retranscription, nous avons résumé les discours des répondants dans le respect de leur pensée,
en évitant la reformulation, et en restant le plus proche de I'expression orale (Paillé et
Muchielli, 2012). Les résumés phénoménologiques (Cf. Annexe 1. Reésumeés
phénoménologiques des entretiens semi-directifs) ont été constitués en suivant les
recommandations de Paillé et Muchielli (2012). Nous les avons donc rédigés en suivant trois
étapes :

- dabord, nous avons effectué plusieurs seéries de lectures et de relectures des
entretiens ;

- ensuite, nous avons noté les énoncés phénoménologiques en marge des
retranscriptions ;

- enfin, nous avons rédigé les récits en adoptant une attitude phénoménologique et
objective.

Les résumeés ont été envoyes aux répondants pour nous assurer de ne pas avoir déforme leurs
propos (Paillé et Muchielli, 2012). Le peu de modifications apportées par les répondants
étaient d’ordre syntaxique. Il s’agissait essentiellement de corrections minimes du langage,
gue nous avons accepteées.

Ce travail de synthése qui a suivi la retranscription nous a permis d’identifier le seuil de
saturation et les principaux thémes structurant le discours de nos interviewés. Cette étape a
mis en évidence des themes a la fois identifiés dans la littérature et d’autres non prévus
initialement. Ainsi, nous avons pu avoir une premiere vision sur le contenu de chaque

entretien, et de ce fait, mieux préparer le codage.
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1.4.3. Méthodologie de I'analyse thématique

a. Le codage

Au regard de la problématique, de la littérature existante sur le sujet et de la méthode
d’analyse choisie (analyse thématique), le codage le plus adapté a notre recherche est le
codage <« prio-steriori » (Allard-Poesi, 2003). Ce type de codage consiste a créer des
catégories (themes) a priori, a partir du guide d’entretien, et d’en créer d’autres a partir des
discours des répondants. Nous avons ainsi ajouté de nouvelles catégories a partir des données
de terrain, enrichissant ainsi les catégories initialement détectées dans la littérature (Gavard-

Perret et al., 2008).

b. Le choix de l'unité d’analyse
L’'objectif de notre étude est de mieux comprendre les mécanismes qui sous-tendent la
résistance et ses relations avec la perception d’intrusion. Choisir le mot comme unité
d’analyse n’est pas adapté a I'objectif de la recherche. Ainsi, nous nous basons sur le sens et
non sur le langage (Gavard-Perret et al., 2008).
Nous avons donc choisi l'unité de seeemme unité d’analyse. L’'unité de sens selon Point et
Voynnet-Fourboul (2006) correspond aure idée ou un ensemble d’idées isolables par
rapport au reste des données qualitatives et qui présente une certaine cohdsion ».
découpage du texte a été fait en unités d’analyse de base, regroupées en catégories (Bardin,
2001) :

- homogeénes : de méme nature ;

- exhaustives : permettant de classer toutes les verbatim utiles a I'étude ;

- exclusives : un verbatim ne pouvant étre présent que dans une seule catégorie ;

- objectives : un verbatim doit étre classé dans la méme catégorie par deux codeurs ;

- pertinentes : pouvant répondre a la question posée.
Nous avons ainsi obtenu des catégories reprenant les variables du modele (exemples:
antécédents de lintrusion, états de résistance, manifestations de résistance...) et d’autres
catégories liees au comportement de don en général (exemples : frein financier, sollicitations

efficaces, type de cause soutenue...)
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c. Le choix d’'une analyse a l'aide d’un logiciel

Comme nous l'avons souligné, cette recherche se base sur le sens (unité de sens) et vise a
mettre en évidence les liens entre les données classées par théme (Gavard-Perret et al., 2008).
Une analyse manuelle aurait été possible mais nous avons souhaité travailler sur le logiciel
QSR NVivo (versions 10 et 11) pour optimiser le codage et I'analyse. En effet, le logiciel
offre la possibilité de réaliser des requétes d’analyse textuelle ainsi que des diagrammes. Ces
fonctions nous permettent par exemple d’identifier les répondants qui résistent et de connaitre

la maniere dont ils le font, en les classant par type de manifestations de résistance...

Nous venons de présenter la méthodologie utilisée, nous restituons dans les sections qui

suivent les résultats obtenus suite a I'analyse des données.

Section 2. Les antécédents du comportement résistant aux sollicitations percues comme

intrusives
2.1. Sollicitations et perception de I'intrusion

2.1.1. Les sollicitations percues comme intrusives

A notre connaissance, seules quelques hypothéses émanant du terrain (Rapport de
« Recherches et Solidarités » : Bazin, Duros et Malet, 2015) ont été formulées quant a la
perception d'intrusion lors d’une sollicitation de don d’argent, mais aucune étude n'a été
menée sur cet aspect. Notre étude qualitative met donc en évidence l'existence d'une
perception d’intrusion dans un contexte de sollicitation de don d’argent par une association
reconnue d’utilité publique.

Quatre répondants ont décrit spontanément certaines sollicitations comme intrusiecke :

vis comme une forme d'intrusion, d’agression(Maél G). Dix autres ont répondu
positivement quand la question de la perception de l'intrusion leur a été posée.

Les formes de sollicitations percues comme intrusives sont présentées dans le tableau qui suit:
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Formes de sollicitation Sources (verbatim)
Par appel téléphonique 8(10)
A domicile 8 (8)
Dans la rue 6 (7)
Par sms 2(2)
Par mail 1(2)
A la télévisior® 1(1)
Par affichag® 1(1)

Tableau 17. Les formes de sollicitations percues comme intrusives par les répondants.

Lors de l'analyse, deux extraits d’entretien ont retenu notre attention, ceux de Kevin B. et de
AnneL. Ainsi, Kevin B. déclare « a partir du moment ou je suis chez moi, dans ma bulle, je
veux pas qu’on vienne, je sais pas comment dire... c’est intrusif » en parlant de la sollicitation
par téléphone. Cependant, le répondant ne percoit pas la sollicitation a domicile comme
intrusive :« A domicile non ... je peux mettre fin a I'échange. J'ouvre ou j'ouvre pas, c'est
encore ma liberté. Le sms, je le recois, on m'a pas demandé ». Anne L. déclare étre
«dérangée» par certaines sollicitations qui touchent a sa vie p«ia: téléphone et a la
maison, j'apprécie moins ... chez moi ¢ca me dérange, oui, et coup de téléphone chez moi, ca
me dérange encore plus, c’est vraiment les deux choses que je n'aime pas du tout, parce que
c’est chez moi, pendant mon temps avec mes enfants, avec mes amis, avec marfaislle »,

ne décrit pas les sollicitations comme intrusives. Ainsi, elle a répondu négativement quand
nous lui avons poseé la question sur la perception de I'intrusion quelques minutes plus tard :
«Je dirai non (pas intrusives) &ela traduit parfaitement la complexité des discours, et la
difficulté de I'analyse de la perception d'intrusion. Cette perception dépend de la forme de
sollicitation, mais aussi de la définition que I'individu a de son « espace privé » (physique,
psychologique et psychosocial).

De maniére générale, la perception d’intrusion a été observée dans les cas de sollicitations

empiétant sur la vie privée du répondant, perturbant ce qu'il est en train de faire, utilisant ses

2 perception d'intrusion & analyser avec précaution : seule une personne a déclaré que ce type de sollicitations est
moyennement intrusif &elles qui passent a la télé, elles sont un petit peu intrusives, parce qu’elles passent chez toi,

elles te choquent ou pas, c’est moyennement intrusif, je dirais. » (Morgane M.)

30 perception d'intrusion & analyser avec précaution : seule une personne a déclaré que ce type de sollicitation est intrusif
« Pour moi c’est une intrusion, c’est intrusif, je réfléchis au méme temps : le sms, tu le regardes ou tu le regardes pas, le

mail aussi, I'affiche, t'as pas le choix, on te 'imposgCatherine V.).
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données personnelles ou encore, le laissant ressentir que la décision de don lui est imposée

(Cf. Tableau 18).

Contexte | Décision de don| Perturbation des Utilisation
privé percue comme | processus cognitif et| des données
imposée comportemental personnelles
Par téléphone X X X X
A domicile X X X
Dans la rue X X
Sms X X
A la télévision X

Tableau 18. Description des formes de sollicitation percues comme intrusives par les répondants.

Ce tableau nous aide a mieux décrire les formes de sollicitations percues comme intrusives et
appdle quelques interprétations.

Tout d’abord, l'utilisation des données personnelles causerait la perception d’intrusion quand
'association utilise les numéros de téléphone des répondants. Nous observons que
I'utilisation de I'adresse e-mail n'est pas liée a la perception d’'intrusion. Cela pourrait étre
expliqué par le fait que les répondants recoivent beaucoup de courriels (plus que d’appels ou
de smg, qu’ils savent que les adresses sont échangées, et qu’ils donnent plus facilement et
plus souvent leur adresse e-mail que leur numéro de téléphen€’est un des gros
problémes d’aujourd’hui, y a une diffusion de ton identité qui est trés large, par Internet, les
réseaux sociaux, t'es répertorié trés facilement, ces bases de données sont vendues a des
sociétés » (Romain M.).

Ensuite, les trois premiéres formes de sollicitation (par téléphone, a domicile, dans la rue) ont
pour point commun la présence d’'un individu sollicitant. Ainsi, les sollicitations faites avec
un interlocuteur semblent, d’'une maniere générale, étre percues comme intrusives, surtout
guand linterlocuteur est en face du répondant (contact directle téléphone tu peux
toujours, c’est plus facile de dire non, c’est moins intrusif (...) (Dans la rue) c’est intrusif
aussi, parce que t'as la personne en face de toi » (Catherine V.). De plus, l'attitude du
sollicitant, un discours « culpabilisant » ou encore « insistant » peuvent accentuer la
perception de l'intrusion, que ce soit a domicikeQui ¢a peut I'étre... si tu as I'impression

que la personne d’'une certaine maniere essaye de mettre un pied dans la porte, ¢a j'aime pas
trop » ( Serge T.), ou par téléphoreOui, t'as la personne qui te dit «bon alors, je peux

marquer qu’on compte sur vous pour un don », j'ai dit : mais j'ai jamais dit @atherine
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V.). Ainsi, les résultats montrent que la présence et I'attitude du sollicitant ont un effet sur la
perception d’intrusion.
Enfin, l'intrusion percue des sollicitations a la télévision est a considérer avec précaution,
puisqu’une seule personne I'a citée comme « moyennement intrusive ».
Nous retenons avec beaucoup d’intérét un extrait de I'entretien de Karine L., qui explique
comment la forme de sollicitation peut influencer sa perception d’intrusion, et par conséquent
sa décision de dorc Y a le sujet, par exemple, contre ... les enfants ... la faim dans le monde,
Si je me sens agressée par quelgu’un qui vient chez moi, et que je me sens pas libre de le
faire, je peux dire non, alors que je peux tres bien me décider a le faire si je recois un
courrier trois mois aprés. Sur le méme organisme, la forme de sollicitation pourrait faire que,
oui ou non ... le fait de se sentir obligée, oppressée (...) fera que oui ou non, je donne, sur le
méme organisme ».
Ainsi, pour résumer, une sollicitation de don d’argent peut étre percue comme intrusive si :

- elle touche a la vie privée en termes de contexte d’exposition ou d'utilisation des

donnés personnelles ;
- elle engendre une perception de décision de don imposée ;

- elle perturbe les processus cognitif et comportemental dans lequel I'individu est

engaé.

2.1.2 La perception d’intrusion

Pour décrire lintrusion, les répondants ont le plus souvent utilisé le mot « intrusif » (13
sources, 34 verbatim). Pour les sollicitations pergues comme moyennement intrusives, le mot
« dérangeant » apparait dans les discours de trois répondants (4 verbatim). D’autres verbatim
décrivant l'intrusion dans la vie privée, I'obligation percue de prendre la décision de don, la

perturbation des processus cognitif et comportemental ont été relevés (Cf. Tableau 19) :
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Sous-themes Sources Exemples de verbatim
(nombre de
verbatim)
Contexte 11 (26) « Donc a partir du moment ou je suis chez moi, dans
d’exposition ma bulle, je veux pas qu’on vienne ...je sais |pas

comment dire, c’est intrusif. » Kevin B.

Décision de don 10 (16) « La ca devient intrusif parce qu’on te I'impose afun
percue comme moment donné, et ¢a vient plus de ton propre chef.»
imposée. Maél G.

Perturbation des 9 (14) « Tu as un objectif précis, je dis pas que je suis obtus

—F

processus cognitif e mais il y a un temps pour tout et un lieu pour tout.»

comportemental. Romain M.
Utilisation des 4 (5) « Intrusif, déja, comment les gens ont eu mon contact
données téléphonique ? » Claudette B.

personnelles.

Tableau 19. Exemples de verbatim décrivant I'intrusion pergue

Ces résultats vont dans le méme sens que les apports de la revue de la littérature sur
I'intrusion percue. En effet, en comportement du consommateur, lintrusion percue est
engendrée par la diminution du contréle que lindividu a sur I'exposition, l'utilisation des
données personnelles et la perturbation du processus cognitif. Nous détaillons I'analyse de ces

résultats dans ce qui suit.

a. La diminution du contréle, source de perception d’intrusion.

Les sollicitations sont percues comme intrusives des lors qu’elles surviennent dans un
contexte jugé privé par la personne sollicitée. Ce contexte privé peut-étre situationnel
(situation de vie privée : en famille, entre amis...), temporel (moment de détente, de travail...)
ou physique (chez soi). Sheehan et Hoy (1999) ont démontré qu’'une annonce peut étre percue
comme intrusive lorsque les individus ne s’attendent pas a en recevoir. Nous retrouvons donc
dans les discours des répondants, la description de l'intrusion comme un empiétement sur
'espace personnel, dans lequel I'individu doit étre « laissé tranquitteto lfe left alone »)
(Strurges, 2002 ; Perraud, 2013).

Les travaux de Westin (1967), de Wasserstrom (1978), et de Foxman et Kilcoyne (1993) qui

traitent du contréle que l'individu a sur l'utilisation de ses données personnelles nous aident a
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faire le lien entre la perception des sollicitations utilisant ces données et l'intrusion percue.
Les sollicitations utilisant les données personnelles des répondants seraient pergues comme
intrusives parce qu’elles diminuent le contrble gu’ils ont sur ces informations qui relévent de
leur vie privée (Goodwin, 1991).

Ainsi, la sollicitation peut s’immiscer dans la vie privée des sollicités par sa forme, en
s’introduisant dans un contexte ou a un moment privé, ou alors par l'utilisation des
informations personnelles telles que le numéro de téléphone.

Comme nous l'avons souligné, seuls trois des quatre antécédents que nous avons observés
sont cités dans la revue de littérature sur l'intrusion percue. Le caractere imposé de
I'exposition a été abordé dans les travaux que nous avons cités plus haut, mais pas la décision
de don percue comme étant imposée. Cela pourrait étre expliqué par le fait que les recherches
en marketing ne se sont intéressées gu’aux annonces publicitaires et aux comportements
d’achat. En effet, certaines sollicitations ou normes sociales pourraient expliquer le fait que
les répondants percoivent une forte pression, voire une « obligation » de donner. Les
répondants donnent 'exemple de sollicitations faites avec un interlocuteur, avec un contenu
ou un discours « insistant » ou « culpabilisant ». Un encodage métsiereNvivo 10 montre
gueneuf répondants nous ont parlé simultanément de la perception d’intrusion et du caractere
imposé percu de la décision de don. Ce résultat montre que la perception d’'une décision de
don d’argent imposée ménerait a la perception de l'intrusion.

La perception de l'intrusion peut donc étre expliquée par la perte du contréle a trois niveaux :
le contexte d’exposition, l'utilisation des données personnelles et la décision de don. A la
lumiére des travaux de Goodwin (1991), nous pouvons regrouper ces points dans « la perte du

contrGle » percu que I'individu a sur ces trois points.

b. Intrusion percue et perturbation des processus cognitif et comportemental.

Les travaux de Ha (1996) et de Morimoto et Chang (2006) soulignent qu’'une annonce
pourrait étre percue comme intrusive par le consommateur lorsqu’elle perturbe le processus
cognitif dans lequel il est engagé. Dans le méme sens, notre analyse démontre qu’une
sollicitation est percue comme intrusive des lors qu’elle interfere avec les objectifs cognitifs
gue les répondants se sont fixés. De plus, nos résultats apportent une nouvelle réflexion, en
ajoutant la perturbation du processus comportemental a la perturbation du processus cognitif.

En effet, les travaux de Ha (1996) sur I'encombrement publicitaire dans les magazines et ceux

31 Requéte de type « contenu proche » : sont comptabilisés les verbatim des répondants qui parlent de I'intrusion percue et de

la perception d’'une décision de don imposée.
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de Morimoto et Chang (2006) sur lintrusion percue des e-mailing ne traitent que la

perturbation du processus cognitif.

Pour conclure, la perte de contrble percue semble mettre en lien lintrusion percue et la
résistance aux sollicitations percues comme intrusives. Dans les travaux sur la résistance du
consommateur, Holt (2002) et Sitz (2009) soulignent que le consommateur résistant refuse de
perdre le contrdle de ses désirs et de ses besoins face aux efforts marketing. De plus,
Banikéma (2011) observe que la perte de contrdle nourrit la volonté de certains

consommateurs a résister afin de regagner leur autonomie de décision.

2.2. Antécédents de la propension a résister

Banikéma (2011) a identifié quatre antécédents de la propension a résister : le scepticisme, la
métacognition (la connaissance des mécanismes de persuasion), la confiance en soi et la
réactance psychologique (Cf. Chapitre 2, section 1). Nous retrouvons ces quatre antécédents

dans les discours des répondants présentant une propension a résister (Tableau 20) :

Sous-themes Sources Exemples de verbatim
(nombre de
verbatim)
La réactance 8 (12) « Qu'on te dise: vous donnez ce que vous voulez, le
psychologique minimum c’est tant sur telle période .... jaurais pas

donné ce que je veuxkevin B.

Le scepticisme 15 (39) « Je pense que je donnerais plus facilement si c’était...
pas de l'argent, parce que je sais qu’on pourra pas le

détourner. C’est toujours pareil. » Karine L.

La métacognition| 12 (47) «ls demandent toujours a parler a la femme, |
remarqué. Est-ce que les hommes sont moins sensiples ?
Je sais pas. « Est ce que madame est la ? » Parce que je
pense, qu’on doit étre plus manipulabie€atherine L.

La confiance en | 10 (18) « Je m’'étais dit : je vais choisir Action Contre la Faim,

Soi et j’ai fait ma petite sélection » Catherine V.

Tableau 20. Synthése des antécédents de la propension a résister aux sollicitations pergues comme intrusives par les

répondants
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Nous présentons dans ce qui suit le détail des résultats concernant ces quatre antécéedents.

2.2.1. La réactance psychologique face a des sollicitations de don d’argent

La réactance psychologique est liée par défirtianla situation (Brehm et Brehm, 1981).
Comme nous l'avons souligné dans le deuxieme chapitre, la réactance psychologique peut
étre un trait ou un état. Elle peut marquer la prédisposition a réagir négativement ou la
réaction a une privation/diminution de la liberté (Clee et Wicklund, 1980 ; Brehm, 1989).
Ainsi, nous retrouvons des verbatim qui traduisent un traitDans la vie en général, je
préfére que les choses viennent de moi, je préfere que ce soit moi qui prenne la décision, et
pas me sentir forcée tout simplement » (Morgane M.), et d’autres qui refletent I'état de
réactance psychologique dans lequel les répondants se retrouvent face a une sollicitation
percue comme intrusive « Moi jai du mal avec ¢a .... c’est un peu un couteau sous la
gorge» (Romain M.).

Le tableau qui suit reprend la synthése des résultats concernant la réactance psychologique

décrite par les répondants, face a certaines formes de sollicitation percues comme intrusives :

Formes de | Sources (nombre Exemples de verbatim
sollicitation de verbatim)

Dans la rue 5(5) « C’est intrusif aussi, parce que t'as la personne en face

de toi, t'as pas le temps de réfléchir » Catherine V.

A domicile 2(2) « Jaime bien donner quand c’est un peu réfléchi, tu te
dis je vais le faire, je vais aller vers eux. Mais quand ils

viennent vers moi, je sais pas... » Anne L.

Appel 2(2) « Je déteste en fait, qu'on me demande, il faut que ca
téléphonique vienne de moi » Kevin B.
Sms 1(1) « C'est la personne qui me sollicite qui décide |du

moment, et ¢a j'apprécie moyennement » Nazim Y.

Tableau 21. Formes de sollicitation pergcue comme intrusives et engendrant une réactance psychologique chez les

répondants.

La réactance psychologigue semble apparaitre chez les répondants qui donnent de
I"'importance a la liberté de décision de don d’argewtpour moi le don c’est vraiment

guelque chose de personnel, si on a envie de le faire on le fait. » (Sandrine L. D.). L’encodage

32 | a réactance psychologique est définie comme « une excitation motivationnelle susceptible d’apparaitre lorsqu’une liberté
ed supprimée ou menacée d’élimination » (Brehm et Brehm, 1981).
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matricieP* montre une cooccurrence entre la réactance psychologique et I'importance de la
liberté de décision du don (six répondants, 36 verbatim). Ces résultats rejoignent les travaux
de Skinner (1991), selon lesquels la perte de contrble, appréhendée comme une perte de
liberté, pousse certains consommateurs a résister dans le but de regagner leur autonomie de
décision. De son cote, Roux (2007a) a observé I'importance de ce sentiment de liberté pour
les consommateurs présentant une réactance psychologique lors d’une situation de persuasion.
Dans ce cas, la réactance psychologigue concerne la liberté de décision de don. Notons avec
intérét que le contenu de la sollicitation peut générer la réactance psychologique comme le
souligne Kevin B. « Qu’on te dise : vous donnez ce que vous voulez, le minimum c’est tant
sur telle période, jaurais pas donné ce que je veuxcomme nous nous intéressons a la
réactance psychologique en cas d'intrusion pergue, nous ne développerons pas ce lien entre le
contenu et la réactance psychologique. Il serait toutefois intéressant d’étudier cette influence
dans le cadre d’'une autre recherche afin d’en comparer les apports avec les travaux de Desmet
et Feinberg (2003) et De Bruyn et Prokopec (2010). Ces auteurs traitent en effet I'influence
d'une « grille de sollicitation » de don d’argent sur le montant de ajgmegls scale Ils ont

ainsi déemontré que la proposition d’'une grille de montants de don adéquate influence

positivement la décision de don.

2.2.2. Le scepticisme envers certaines pratiques des associations et envers les sollicitations de
don d’argent

Comme pour le scepticisme du consommateur, les discours des répondants de [|'étude
qualitative font apparaitre deux types de scepticisme : situationnel et dispositionnel. Les
répondants confirment qu’ils sont « sceptiques » lors de certaines sollicitations, mais aussi
d’'une maniere générale, quand il s’agit de faire des dons d’argent.

Le scepticisme dispositionnesemble étre lié a la confiance placée dans les associations
guant a la bonne gestion des frais de fonctionnement interne et/ou aux risques de
détournement d’argentc On n’oubliera jamais les fonds de la lutte contre le cancer qui ont

été détournés...ca a du faire mal au dofRemain M.). Ces résultats rejoignent ceux du
dernier « baromeétre de la confiance » mené par TNS Sofres en 2015 : seuls 56% des Francais
auraient confiance dans les associations faisant appel aux dons. Le réle décisif joué par la

% Requéte de type «contenu proche »: sont comptabilisés les verbatim des répondants qui parlent de la réactance

psychologique et de la liberté de décision.
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confiance est en effet souvent cité par les donateurs, surtout depuis le proces de I'ancien
président de I’Association pour la Recherche contre le Cancer (ARC) en’Erance

Un paralléle est possible avec le scepticisme « dispositionnel » traité par Obermiller et
Spangenberg (1998, 2000, 2003), et par Boyer (2006). Dans leurs travaux, ces auteurs
décrivent le scepticisme envers la publicité en général et le définissent comme une
prédisposition a ne pas croire les promesses publicitaires. Ainsi, les consommateurs
percoivent négativement les annonces, et remettent en question la véracité de leur contenu.
Dans les travaux en marketing sur la résistance du consommateur, un construit semble proche
de ce type de scepticisme : la suspicion défensive. Darke et Ritchie (2007) ont observé une
suspicion défensive chez les consommateurs qui ont été victimes d’'une publicité mensongere.
Cette « orientation défensive » se traduit, par effet de halo, par des jugements négatifs a
'égard de toute forme de publicité et a I'égard du marketing en général. Ces résultats
traduisent ce que certains répondants ont exprimé concernant leur opinion sur les associations
apres certains « scandales » de détournement d’argent.

Dans la continuité des travaux d’Obermiller et Spangenberg (2003), de Boyer (2006) et de
Banikéma et Roux (2014), nous utilisons le terme de « scepticisme dispositionnel » pour
parler de I'orientation défensive des sollicités qui percoivent une ambiguité dans les pratiques
des associations concernant la bonne gestion des dons d’argent.

Le scepticisme situationnelsemble quant a lui étre en lien avec le support de sollicitation
et/ou la personne sollicitant le don d’argent (12 sources, 31 verbatim). Nous présentons la

synthese des résultats concernant ce type de scepticisme classés par forme de sollicitation :

34En 2000, Jacques Crozemarie, I'ancien président de 'ARC, a été condamné par la Cour d'appel de Paris & quatre ans de
prison et a 2,5 millions de francs d'amende pour recel d'abus de confiance et recel d'abus de biens sociaux. L'enquéte
judiciaire a démontré quejia des fausses factures et des surfacturations, environ 300 millions de francs avaient été

détournés des caisses de I'association.
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Formes de | Sources (nombre Exemples de verbatim
sollicitation de verbatim)
Dans la rue 6 (10) « Alors ca je suis toujours tres sceptique. C’est yrai

j'ai peur de I'arnaque, systématiqguement » Maél G.

Appel 4 (8) «Tu sais pas qui est au bout du fil, ca peut étrg un
téléphonique imposteur, des gens qui veulent se faire passer pour

une association » Catherine L.

Malil 3 (4) « Quand je recois des mails, c’est généralement d'une

adresse hizarre » Benoit A.

A domicile 2 (5) «Y a pas mal de démarchages a domicile qui sont
fallacieux (...) les gens n'affichent pas leurs cartes| on

ne sait pas » Claudette B.

Sms 2 (3) « Un sms est moins fiable » Catherine V.

Tableau 22. Les formes de sollicitations pergcues comme intrusives engendrant un scepticisme situationnel chez les

répondants.

En comportement du consommateur, ce type de scepticisme a été étudié par Ford et al.
(1990) Darley et Smith (1993) et Mohr et al. (1998). Mohr, Eroglu, et Ellen (1998) le
définissent comme une réponse cognitive face a une communication. Cette réponse varie
selon le contexte et le contenu de I'annonce. Ce type de scepticisme concerne « la crédibilité
de I'annonce », par opposition au scepticisme dispositionnel qui s’apparente a la crédibilité de
la publicité d’'une maniére générale (Lutz, MacKenzie et Belch, 1983 ; Mackenzie et Lutz,
1989 ; Boyer, 2010).

Comme nous l'avons souligné dans le deuxieme chapitre, la méfiance saisit la dimension
situationnelle du scepticisme (Odou et de Pechpeyrou, 2012). L'individu « méfiant » doute
essentiellement de certaines caractéristiques du message (ou de l'offre), plutdt que du
message (ou de I'offre) dans sa globalité. Nous employons donc le terme de « scepticisme
situationnel » pour parler de la méfiance des sollicités envers la forme de sollicitation, et de

leur crainte d’escroqueries potentielles.

2.2.3. La métacognition des techniques de sollicitation de don d’argent
Les répondants sont de plus en plus au courant des pratiques des associations en termes de

techniques de sollicitations« C’est le méme fonctionnement, la méme approche. Je sais
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exactement ce qu’ils vont me dire, quel est leur objectif, je connais I'organisme » (Thibault

L.).

Lorsque les répondants ont mémorisé les situations dans lesquelles certains procédés ont été

utilisés, ils sont capables

de repérer et mettre en échec les sollicitati@était d’abord la

pétition et puis une fois que, ils ont accroché, clac, on te demande de l'argent (...) Si

maintenant on me demande (...) c’est vrai je m’arréterai moins facilement que quand j'étais

plus jeune » (Maél G.).

Pour les répondants, cette métacognition peut concerner le contenu de la sollicitation,

I'utilisation des données personnelles ou le recrutement de la personne qui sollicite le don.

Nous reprenons la synthése des résultats concernant ce point dans le tableau qui suit :

Aspects de la sollicitation
concernés par la

meétacognition

Exemples de verbatim

Un contenu pergu

comme « manipulatoire

« Il débite un speech qu’ils connaissent par coeur (...) La co
bien faite, ¢ca marche bien, mais jai l'impression d’'é

manipulée, jaime pas ¢a. » Catherine V.

m est

tre

Un contenu pergu

comme « culpabilisant »

« Je trouve que c’est jouer sur la sensibilité des gens. »

Karine L.

Un contenu percu

comme « contraignant »

«En général, a l'intérieur des lettres c’est, tiens un stylo,

y...rend nous de la tune en contrepartie. » Kevin L.G.

Vas-

L'utilisation des données

personnelles

« Je pense qu’ils doivent se refiler les carnets d’adress
Catherine V.

es. »

La professionnalisation d

secteur

I« Depuis le moment ou tu vois les mémes tétes qui préchen
différentes associations. Et la tu t'intéresses un peu plus
mécanique du truc (...) et puis maintenant que je sais que

pas forcément des bénévoles. » Kevin B.

t pour
a la
c’est

Tableau 23. Aspects des sollicitations pergues comme intrusives par les répondants concernés par la métacognition

Ces résultats vont dans le méme sens que les apports de la revue de littérature qui suggéerent

gu’une meilleure connaissance et compréhension des stratégies et des tactigues marketing

engendrent une résistance aux messages persuasifs (Friedstad et Wright, 1994 ; Campbell et

Kirmani, 2000 ; Banikéma, 2011). Concernant le contenu percu comme manipulatoire, ces

résultats font écho aux travaux de Lunardo et Roux (2015), et de Lunardo, Roux et Chaney

(2016) sur l'influence des inférences de manipulation sur la résistance du consommateur.
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Enfin, la professionnalisation du secteur a été soulignée par Gallopel-Morvan et al. (2008),
qui expliquent que le recours a des professionnels peut créer des rejets vis-a-vis des nouvelles

techniques a utiliser.

2.2.4. La confiance en soi pour prendre la bonne décision de don d’argent

Rappelons que dans les travaux en marketing, la confiance en soi du consommateur est
définie comme « le degré avec lequel un consommateur se sent capable et sir de lui par
rapport a ses décisions et ses choix de consommation » (Bearden, Hadesty et Rose, 2001).
Dans les discours des répondants, la confiance en soi reflete exactement cette définition et se
traduit par une volonté de prendre la bonne décision de don : «Donc, y a une sélection qui doit
se faire, et le choix est tellement large qu'y a pas besoin d’avoir quelqu’'un qui vient me
chercher. Et donc je suis capable de faire mon choix. » (Maél G.).

Ainsi, selon les discours, la décision de don doit étre « réfléchie », faite aprés des recherches
d’'informations sur I'association« Si un don m’intéresse, j'irai voir sur Internet » (Catherine

L.), en étant « convaincu » par la cause et par le choix de I'organisme bénéficiaire. Certains
répondants ont des critéres de choix, comme « les actions a long texne sdonne souvent

a des ONG qui font du travail de fond, et pas que ponctuel » (Catherine V.).

Les répondants ayant montré cette disposition semblent moins « perméables » aux
sollicitations de don d’argent, comme le soulignent Brifiol et al. (2004) dans leurs travaux sur
le consommateur résistant. De plus, ces répondants se montrent plus actifs dans la création de
contre-arguments, a l'instar des consommateurs ayant un niveau élevé de confiance en soi
(Bither et Wright, 1973) « Parce que Ia, on est sirs de nous, on sait que l'argent est bien
utilisé (...) Si quelqu’un passe pour les aveugles, on va pas lui donner 20€ ou 30€, on va lui
dire on a décidé de centraliser (...) I'effort porte désormais sur Médecins du Mo(ierge

T.).
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Synthese de la section 2
Dans cette section nous avons présenté I'analyse des discours des répondants concernant la
perception d’intrusion et les antécédents de la propension a résister.
Pour résumer, une sollicitation de don d’argent est percue comme intrusive lorsqu’elle :
- diminue le contrdle percu que I'individu a sur :

o I’exposition (contexte privé) ;

o l'utilisation de ses données personnelles ;

0 sa décision de don d’argent ;

- perturbe l'individu dans ses processus cognitif et comportemental.

Quatre antécédents de la propension a résister a une sollicitation percue comme intrusive ont
été observés : la réactance psychologique, le scepticisme durable, la métacognition et la
confiance en soi. La réactance psychologique est engendrée par une sollicitation qui diminue
la liberté percue de décision de don. Cette réactance psychologique est donc la variable
situationnelle qui déclenche la propension a résister, trait de personnalité qui a besoin d'une
situation d’influence percue négativement pour s’exprimer (Banikéma, 2011).
Notons avec intérét une autre variable citée par les répondants : la sur-sollicitation. Sept
répondants (9 verbatim) ont parlé de la sur-sollicitation sans faire référence a l'intrusion
percue, et seuls deux répondants l'ont liee a l'intrusion. Elle a été citée par Benoit B. en
parlant des mails« ... parce qu’il y en a beaucoup que c’est intrusétypar Catherine V. en
parlant du téléphone ¢« C’est la sur-sollicitation qui est intrusive en fait ». Nous avons
souligné l'importance de la problématique liée a la sur-sollicitation et des effets négatifs
gu’elle a sur le comportement de don (Diamond et Noble, 2001 ; Gendre et Eglin, 2003 ; Van
Diepen et al., 2009). Comme la sur-sollicitation n’est pas liée a la forme des sollicitations
mais a leur nombre, il serait intéressant de traiter de I'effet de la sur-sollicitation sur la
résistance au don dans le cadre d'une autre recherche. Pour des raisons conceptuelles, de
manipulation de données et de design de recherche, nous nous intéressons exclusivement a
l'intrusion percue des formes de sollicitation de don d’argent.
Notons aussi que d’'autres états négatifs internes ont été recensés lors des entretiens sans lien
avec lintrusion (exemple : scepticisme situationnel envers le courrier, I'affichage). Il serait
intéressant d’étudier I'impact du scepticisme situationnel sur le comportement de résistance
aux sollicitations dans le cadre d’'une autre recherche.
Dans la troisieme section, nous présentons les résultats de I'analyse des discours portant sur

les comportements de résistance face aux sollicitations percues comme intrusives.
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Section 3. Exploration du comportement de résistance aux sollicitations percues comme
intrusives

Les résultats de notre analyse vont dans le méme sens que les apports des travaux de Roux
(2007a) et de Banikéma et Roux (2014). A linstar de la résistance du consommateur, la
résistance aux sollicitations peut étre analysée a travers trois construits : la propension a
résister, I'état de résistance et les manifestations de résistance. Nous présentons dans ce qui
suit les apports de I'étude qualitative concernant ces trois variables, puis nous proposons
d’identifier les profils des répondants, leur propension a résister et leurs manifestations de

résistance.

3.1. L'état de résistance, la propension a résister et les manifestations de résistance aux

sollicitations pergues comme intrusives

3.1.1. Les premiers contours de l'état de résistance aux sollicitations percues comme
intrusives

Le codage des entretiens nous a permis d’identifier un état de résistance, selon lequel les
individus décrivent un état interne négatif face a une sollicitation percue comme intrusive.
Ainsi, les verbatim correspondent a ce que Roux (2007a) présente comme « hiveau
réactionnel » de la résistance.

L’état de résistance décrit par les répondants se reflete a travers différents qualificatifs que
nous avons identifiés a travers l'analyse : apeuré, agacé, énerve, embété, géne, agresse,
oppresseé, force, pas libre, obligé, poussé, réticent a donner, pas réceptif, pas disponible, pas
prét a donner, pas dans I'optique de don, fermé, braqué.

Certains répondants déclarent étre « embétés » ou « agacés » par les sollicitations, ils trouvent
« génant » de répondre négativementlls viennent vers toi, c’est embétant de dire non,
parce que c’est important de donner, sauf quand tu veux pas donner ou tu ne peux pas
donner, c’est génant » (Anne L.).

D’autres se sentent « agressés » lorsqu’ils sont sollicités a domicile ou dans la rue. Certains
répondants décrivent des états émotionnels plus négatifs tels que la colére, si la sollicitation
est percue comme intrusive et que la personne qui sollicite insiste pour obtenir un don
d’argent :« La je finis par m'énerver, et je me braque, et je peux étre désagréable a la fin »
(Catherine L.).
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Certains intervieweés déclarent que les sollicitations surviennent a des moments ou ils ne sont
« pas disponibles », «pas dans l'optique de donner» ou «pas disposés a réfléchir sur le sujet» :
« Je ne suis pas du tout ouvert, a étre sollicité, pour quoi que ce soit (...) quand je suis chez
moi (...) je suis fermé 1a, faut pas venir me demander quoi que ce soit» (Nazim Y.).

L’état de résistance aux sollicitations est lié d’'une part a la perception de l'intrusion, et
d’autre part a la volonté de mettre en échec la tentative d’influence sur la décision de don.
L'état de résistance refléte ainsi état psychologique qui pousse l'individu a une manifestation
de résistance. Cet état « motivationnel » correspond a un « état d’activation », au sens de
Brehm (1999), qui « pousse un individu a agir ». Dans le méme sens, Gray (2002) présente
I'état motivationnel comme un « état interne, réversible, qui oriente un individu vers un but
ou un autre, en relation avec un besoin. Dans notre cas, le besoin est la mise en échec de la
sollicitation pergcue comme intrusive.

A notre connaissance, aucune recherche empirique n’a porté sur I'état de résistance, tel que
Roux (2007a) propose de le considérer. Ainsi, nous considérons I'état de résistance et la
propension a résister comme indicateurs centraux pour prédire les manifestations de

résistance aux sollicitations percues comme intrusives.

3.1.2. La propension a résister aux sollicitations de don d’argent

Nous avons eu des difficultés a obtenir des descriptions de la propension a résister lors des
entretiens. Les répondants nous décrivaient plus facilement leurs états émotionnels que leurs
tendances individuelles. Néanmoins, nous avons pu observer la propension a résister chez
certains répondants qui ont décrit ces dispositions individuelles a résister.

Ainsi, la propension a résister a une sollicitation décrit une tendance psychologique stable a
mettre en échec les tentatives d’'influence visant a obtenir de I'individu un don d’argent. Les
tendances identifiées traduisent les dimensions proposées par Banikéma (2011) et Banikéma
et Roux (2014) :

Sous-thémes Sources Exemples de verbatim
(verbatim)
Affirmation de soi | 7 (11) «Ca ne mest jamais arrivé qu'elles me fassent

changer d’avis» Nazim Y.

Protection de soi 5 (8) « Jessaye de me protéger maintenant, japprends a

dire non » Catherine V.

Tableau 24. Synthése des dimensions de propensions a résister aux sollicitations pergues comme intrusives par les
répondants
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La PR-Affirmation de soi traduit la tendance des répondants qui « prennent la décision de
don» indépendamment de la sollicitation. Pour ces répondants, les sollicitations de don
d’argent ne leur font pas changer d’avis, encore moins quand elles sont percues comme
intrusives. lls confirment prendre le temps dans certaines situations pour voir ou écouter le
contenu de la sollicitation, tout en restant sur leur décision de norediEnne ferai aucune
démarche dans la rue, je veux bien les écouter, mais ¢a s’arréte la, je leur dis d'ailleurs »
(Catherine L.).

La dimension de protection de soi (PR- Protection de soi) vient décrire la tendance de certains
répondants a se « défendre » face a une sollicitation percue comme intrusive. Certains
utilisent des termes comme « protéger son intimité », « se protéger pour ne pas donner a tout
le monde », ou encore se protéger par « précautiencest presque comme si je me forcais,
parce que je sais que si je m’'écoutais, je pense que je ferais tout le(tEmmons)et jai

pas envie de me faire avoir. » (Karine L.).

Ainsi, la propension a résister aux sollicitations percues comme intrusives s’apparente a la
propension a résister du consommateur (PRC), conceptualisée par Banikéma (2011). Chez les
répondants, cette tendance « consciente » se traduit par une volonté de mettre en échec la
sollicitation, dans le but de garder le contréle percu que l'individu a sur sa décision de don

d’argent.

3.1.3. Manifestations de résistance et effets de la résistance sur le comportement de don.
Comme nous l'avons souligné dans le deuxieme chapitre, dans notre étude, nous faisons la
différence entre :

- les «conséquences de la résistance » : comportements inscrits durablement dans le
temps, par analogie aux comportements de résistance du consommateur tels que le
boycott, la simplicité volontaire etc.

- les «manifestations de résistance » : réponses situationnelles négatives face aux
sollicitations percues comme intrusives, que certains travaux qualifient de «tactiques

de résistance » ;

a. Les conséquences de la résistance aux sollicitations
Les comportements de résistance qui consistent a « choisir une alternative au don dargent »
eta « réserver les dons a des associations dont les pratiques sont percues comme conformes a

leurs discours et leurs valeurs » (Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012) sont des décisions qui ne

35 Notons que ces réponses peuvent relever de I'alibi mental.
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sont pas citées par les répondants comme des réactions face a des sollicitations percues
comme intrusives. Elles sont décrites comme des démarches personnelles, faites en dehors de
la situation de sollicitation, pour éviter que leurs dons soient détournés. Pour cette raison,
nous les présentons dans cette partie consacrée aux consequences de la résistance aux
sollicitations et au don d’argent d’'une maniere géenérale.

Le fait que certains répondants réservent leurs dons pour des associations qu’ils choisissent en
dehors des sollicitations, s’apparente a des comportements de consommateurs tels que le
smart shoppin§ (Mano et Elliott, 1997) ou la résistance a I'achat impulsif. Banikéma et
Roux (2014) soulignent a cet égard qu’un profil de consommateur marqué par une « PRC-
Protection de soi » se protege des perturbations extérieures en préparant ses achats et en
évitant les situations de persuasion. Ainsi, elles ont démontré que la « PRC-Protection de
soi » influencait positivement lsmart shopping et que la « PRC-affirmation de soi »
influencait négativement I'achat impulsif.

Deux répondants, avec un comportement que nous pouvons gualifiesnart«donation »

(par analogie au smart shopping ») ont retenu notre attention lors des entretiens : Catherine
V.etSerge T.:

- lors de I'entretien, Catherine V. est venue avec un dossier « don », ou elle garde toutes
les traces de ses dons d’argent, que ce soit les sollicitations, les rapports d’activités
envoyés par courrier ainsi que les recus fiscaux. Elle fait ses choix de dons en dehors
des moments de sollicitations, pour pouvoir « faire sa petite sélection ».

- Serge T. déclare qu'il faisait beaucoup de dons d’argent et qu’il a recemment décidée
de concentrer ses dons sur une sélection d’associations. Cette sélection a été faite
indépendamment des sollicitations. Ainsi, il réserve ses « principaux dons » a ces
associations sélectionnées, et ne donne que des petites sommes s'il est sollicité par
certaines autres organisations Avant on avait tendance a saupoudrer en disant le
Téléthon, c’est bien, la muco, c’est bien... On a gardé les pompiers et le facteur parce
gue c’est les relations ».

Le cas de Karine L. résume l'influence négative de sa propension a résister sur ce que nous
appellerons « le don impulsif » (en écho avec les travaux de Taute et McQuitty (2004) sur
'achat impulsif) : « C’est presque comme si je me forcais, parce que je sais que si je

m’écoutais, je pense que je ferais tout le tefdes dons). Les travaux sur I'achat impulsif

3% Comportement d’achat planifié selon lequel le consommateur investi un temps et un effort considérables pour la recherche

et I'utilisation des informations sur les promotions dans le but de réaliser des économies de prix (Mano et Elliott, 1997)
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(Kuhl et Fuhrmann, 1998 ; Kuhl, 2001 ; Dholakia, 2000) mettent en évidence deux
orientations internes qui sont mises en ceuvre pour se défendre des tentatives d'influence, et
combattre les tendances a I'achat impulsif : le contrble desalbiqontro) et I'autorégulation
(self-regulation). La premiére orientation permet au consommateur de garder le contrdle pour
atteindre son objectif initial, en restant concentré sur I'accomplissement de la tache.
L’autorégulation remplit quant & elle la fonction de protection contre les stimuli percus
comme inadéquats. Nous retrouvons donc les deux dimensions de la propension a résister
mises en évidence par I'analyse, par la revue de littérature sur la propension a résister et la

résistance au don.

Compte tenu de sa nature exploratoire et qualitative, I'étude ne nous permet pas d’imputer ces
comportements de don directement a l'intrusion percue, surtout qu’ils sont observés en dehors
du moment de la sollicitation. Les travaux de Diamond et Noble (2001) ont montré que
l'irritation pousserait les donateurs a développer des stratégies de défense telles que le fait de
noter a qui et quand ils ont donné. Lamart donation » et « la résistance au don impulsif »
pourraient étre expliqués par plusieurs antécédents tels que la perception du secteur non-
marchand, la sur-sollicitation, la multiplicité des causes et des associations, ou encore par un
niveau de confiance en soi éleve ... |l serait intéressant de voir smartcdonation » et le

«don d’argent impulsif» existent comme comportement de don a part entiere, et d'en

identifier les antécédents.

b. Manifestations de résistance aux sollicitations percues comme intrusives

L’analyse des discours des répondants qui décrivent leurs réactions comportementales face a
une sollicitation de don d’argent percue comme intrusive fait apparaitre plusieurs
manifestations de résistance. Ces manifestations peuvent étre classées en deux catégories :
L’opposition et I'évitement. L'opposition peut se traduire par une décision de ne pas donner
ou de différer le don d’argent. Nous présentons dans le tableau suivant des exemples de

verbatim de manifestations de résistance aux sollicitations percues comme intrusives :
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Manifestations Sources Exemples de verbatim

(verbatim)
Opposition 9 (30) « Je coupe vite fait la communication » Thibault L.
Evitement 9 (16) « Je vois le numéro qui s’affiche, et je sais maintenant,

je connais le numéro qui appelle souvent, je décroche
plus .... parce que jai pas envie de me battre| au
téléphone pour me justifier, pourquoi je ne donne |pas

d’'argent » Catherine L.

Tableau 25. Synthése des manifestations de résistance aux sollicitations de don d’argent pergues comme intrusives par

les répondants

L'opposition renvoie au refus des répondants qui ne veulent pas donner au moment de la
sollicitation. Leurs réponses sont assurées, frontales, plus ou moins argumentées.

L’évitement traduit un contournement de la sollicitation. Ce comportement releve d'une
stratégie de résistance en amont de la situation d’'influence, dés sa perception par I'individu.
Avant d’y étre exposés, les répondants identifient la sollicitation et 'esquivent. Les stratégies
mises en place par les répondants varient selon la forme de sollicitation : certains ne
décrochent pas le téléphone lorsqu’ils reconnaissent le numeéro, ou se mettent sur liste rouge:
« Je vais essayer de les rendre, de me rendre inaccessible a ces sollicitations, c’est a dire, si
je vois un numéro de téléphone, je le mets dans les numéros auxquels je veux plus répondre »
(Serge T.), d'autre changent de trottoir a la vue d’'une sollicitation dans lajeutes fuis
maintenant » (Morgane M.).

Nous avons approfondi l'analyse des verbatim pour savoir comment les répondants
manifestent leur résistance de type évitement et opposition face aux différentes formes de

sollicitation. Le tableau qui suit reprend la synthese de cette analyse :
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Manifestations | Formes de sollicitation Synthése des verbatim traduisant la
concernée manifestation
Evitement Appel téléphonique Ne pas répondre, mettre les numéros dans la

liste des numéros indésirables, se mettrg sur

la liste rouge.
Sms Effacer le message sans le lire.
En face a face Changer de chemin, fuir, se dérober.
Opposition Appel téléphonique Ecourter la conversation en raccrochant,

mettre fin a I'appel.

En face a face Refuser ou mettre fin a la conversation.

A domicile Mettre fin a la conversation, fermer la porte.

Tableau 26. Synthese des verbatim traduisant les manifestations de résistance de certains répondants classées selon les

formes de sollicitation pergues comme intrusives

En présence d’un interlocuteur, les répondants affirment qu'ils « se justifient » et « restent
polis ». Peu « raccrochent au nez » au téléphone ou ferment la porte d’'une maniéere agressive,
du moins d’aprés leurs déclarations.

Ces comportements font échos aux travaux de Higgins (1997). L’auteur met en évidence deux
principaux « schémas d’activation » décrits par la théorie hgwatory focus» (que nous
pouvons traduire par «focus régulateur ») : lors d'une situation de résistance, le
consommateur peut activer soit I'approche « promotion », soit I'approche « prevention ». Un

« regulatory focus» de type qromotion » oriente le consommateur résistant vers l'atteinte

de ses objectifs. Le tegulatory focus» de type <«prevention» va quant a lui traduire
I'évitement de ce que le consommateur craint et la mise en place de stratégies de protection.
Nous retrouvons ainsi les deux catégories de manifestations qui s’inscrivent dans ces deux
approches : l'opposition (qui correspond au focus régulateur orienfFsmotion ») et
I'évitement (focus régulateur orientéprevention»). Les travaux de Kirmani et Zhu (2007)

ont démontré que le regulatory focus » est un antécédent de l'activation des connaissances
gue l'individu a des techniques de persuasion.

Dans ses travaux, Banikéma (2011) a identifié une troisieme réponse : linertie. L'inertie
traduit le désintérét du consommateur, qui continue ce qu’il est en train de faire, sans que
'annonce I'en empéche. Les résultats confirment la classification que nous avons proposee
dans le deuxiéme chapitre : ce type de réponse n'apparait pas et/ou n’est pas observable

comme comportement de résistance face aux sollicitations de don d’argent pergues comme
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intrusives. Cela peut étre expliqué par le fait que nous traitons l'influence de lintrusion
percue, et que par conséquent, cette intrusion ne laisse pas les personnes indifférentes. Ainsi,
ce type de sollicitation est « subi », parce que les répondants ne choisissent pas d'y étre
exposes. Le fait qu’une sollicitation percue comme intrusive soit une sollicitation qui perturbe
les processus cognitif et comportemental dans lequel I'individu est engagé, expliquerait donc
'absence de l'inertie comme réponse comportementale chez les répondants. Leurs réponses
comportementales s’inscrivent par conséquent dans la résistance active. D’ailleurs, nous
avons observeé l'inertie dans le discours d’un répondant qui ne percoit pas l'intrusion : « ¢ca me
fait ni chaud ni froid (...) J'ai pas vraiment de réactions en fait (...). Si c’est sur Facebook, je

scrolle » (Kevin L.G.).

Dans le deuxieme chapitre, nous avons émis une hypothése concernant la recherche
d’'information (citée dans les travaux d’'Urbain, Le Gall-Ely et Urien, 2012), en soulignant
gu’elle serait une étape et non une manifestation. Les résultats confirment cette supposition et
mettent en évidence la manifestation de « report du don ». Ce type de manifestation peut étre
expliquée par le scepticisme situationnel Ce que je dis a chaque fois : envoyez-moi un
courrier, a ce moment-la je saurai que votre appel correspond a quelque chose de sérieux que
je peux Vvérifier » (Serge T.), et par la réactance psychologiguiéai dit que je connaissais

la Croix Rouge, elle avait déja un document pré-rempli, que non jallais pas le faire comme
ca (...), que jirais sur le site, et que je déciderais combien, comment » (Thibault L.).
Sceptiques ou privés de leur liberté de décision, les répondants ressentent le besoin de
reporter leur décision de don, pour « rechercher d’autres informations », pour « se protéger »,
« @viter les escroqueries » ou « avoir une liberté de décision ». Le report de don a lieu aprés
'exposition a la sollicitation, il reléve donc de I'opposition et non de I'évitement. Cette
décision traduit une opposition a la sollicitation, et non a I'idée de don. Nous considérons
ainsi la recherche d’informations comme un besoin, ressenti par les répondants, engendré par
le scepticisme situationnel et la réactance psychologique. Dans ce sens, le report de la
décision de don saisit ce besoin et traduit I'intention des répondants de donner ultérieurement
(sauf si cela reléve du biais de désirabilité sociale, sans réelle intention de don). Notons que le
report de don pourrait étre expliqué par une désirabilité sociale, puisqu’il est possible que les

répondants aient plus de facilité de dire qu’ils donneront plus tard.
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Afin d’approfondir notre analyse, nous nous sommes intéressés aux manifestations de

résistance de chaque répondant. Le diagramme de comparaison des *ndmasds

manifestations de résistance face a une sollicitation pergue comme intrusive nous aide a

mieux visualiser les tactiques décrites :
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Figure 10. Diagramme de comparaison des nceuds des manifestationsrélgistance face a une sollicitation pergt

comme intrusive

37 Fonction de Nvivo 11 permettant de placer en rapport deux sources, deux nceuds ou deux cas pour discerner les points

communs et de divergence. Ici, nous avons choisi d’examiner les manifestations de résistance (nceuds) des répondants.
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Trois répondants ne parlent que d’un seul type de manifestation face aux sollicitations percues
comme intrusives : Nazim Y. et Catherine V., et Kevin B. Les deux premiers répondants
manifestent leur résistance exclusivement par I'opposition, et le troisieme par I'évitement.

Les réponses comportementales du reste des répondants peuvent varier selon les situations, et
peuvent donc prendre chacune des deux formes.

Quatre autres répondants percoivent lintrusion, mais n'ont pas décrit clairement une
manifestation de résistance lors d’'une perception d’intrusion, malgré nos relances durant les
entretiens (Catherine L., Romain M. Sandrine L.D. et Benoit A.). Ces répondants ont répondu
par un « je ne saurais décrire » ou un « je ne sais plus », parce qu’ils ne se souviennent plus de
leurs réactions.

L’'analyse du diagramme de comparaison des nceuds des manifestations de résistance aux
sollicitations percues comme intrusive amene a conclure que la prise en compte d'un seul
parametre pour classer les répondants est pertinente certes, mais pas suffisante. En effet, il est
facile de distinguer les profils des répondants avec ce critére (manifestation de résistance),
mais la tendance générale des comportements est moins dichotomique que nous pouvions le
supposer. Néanmoins, cette premiére classification nous aide a approfondir I'analyse des
profils types que nous avons obtenus par similarité d’encodage, dans la mesure ou elle met en

évidence les répondants n’ayant qu’un type de manifestation.

3.2. Profils des répondants et synthése des comportements de résistance aux sollicitations
pergues comme intrusives

La fonction « grappes » ou cluster analysis> sur Nvivo nous permet d’obtenir un
dendrogramme des sources (répondants) regroupés par similarité d’effcadiaigjectif de

cette analyse est de donner une synthése graphique de I'encodage, permettant ainsi la
distinction de profils types de comportements. Cette fonction nous a permis d'obtenir le

dendrogramme suivant :

38 pour évaluer la proximité entre les sources, la fonction utilise le coefficient Jaccard.
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Figure 11. Dendrogramme des sources regroupées par similarité d’'encodage

Nous observons ainsi deux branches principales, qui regroupent respectivement les
répondants qui ne percoivent pas l'intrusion (Annick B., Kevin L.G., Alexandra V. et
Marylou K.), et les dix autres répondants qui percoivent certaines sollicitations comme

intrusives.

3.2.1. Profils des répondants qui percgoivent l'intrusion

Un découpage plus fin du groupe percevant lintrusion laisse apparaitre six profils de
résistance aux sollicitations pergues comme intrusives. Au regard de notre connaissance des
individus suite a la pré-analyse effectuée (prise de notes et résumés phénoménologiques), a
'analyse des verbatim et des différents diagrammes de comparaison réalisés sur Nvivo 11,
nous pouvons interpréter le regroupement des répondants pour décrire ces profils.

Le premier profil est celui de Claudette B., Thibault L. Karine L. et Serge T que nous
nommons : leslonateurs a forte PR-Protection de soiEmettant souvent des doutes sur la
credibilité des sollicitations (scepticisme situationnel) ou sur la crédibilité des associations
(scepticisme dispositionnel), ce type de donateur cherche d’abord a éviter la sollicitation ; a
défaut, il s’y oppose. Claudette B. se distingue des autres répondants par sa confiance dans les
associations (scepticisme dispositionnel moins élevé) et Thibault L. par sa préférence pour les

dons d’argent a dimension hédonique.
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Le deuxieme profil est constitué de Anne L. et Benoit A. Ce groupe comprend des donateurs
occasionnels qui se déclarent et se considerent comme non-donateurs absolus : les répondants
se sont rendu compte qu’ils avaient déja fait des dons d’argent pendant I'entretien, grace aux
guestions que nous avons posées. lls présentent une résistance faible qui se traduit par
I'évitement et I'opposition (report de don). Nous les nommons adwiateurs inconscients

a résistance faible.

Le troisieme groupe comprend Maél G. et Nazim Y. et présente un profinrddonateurs a

forte PR-Affirmation de soi. Ce profil comprend d’anciens donateurs occasionnels qui
manifestent leur résistance principalement par l'opposition (non-don). Avec une forte
confiance en soi, leur propension a résister passe par I'affirmation de leur choix, et la volonté
de prendre leur décision indépendamment des sollicitations. Dans une situation d’intrusion
percue, ces non-donateurs sont sceptiques et ressentent une forte réactance psychologique.
Notons que les deux répondants qui constituent ce groupe ont une préférence pour les causes
environnementales et pour les actions sur le terrain (Nazim Y. est ancien donateur a
Seashepherd et projette de s’investir sur le terrain pour la protection de I'environnement, Maél
G. achéte des produits solidaires, est adepte de la permaculture ; il est aussi membre actif du
réseau des Composteurs-Pailleurs...). De plus, nous avons noté que leurs comportements
d’achat s’apparentaient a des comportements de résistance du consommateur (ils présentent
un profil de consommateurs résistants avec des comportements de simplicité volontaire,
d’achats et de modes de vies éco-responsables : déplacement en vélo au quotidien, achat de

produits bio, signature de pétitions, bénévolat...).

Un quatrieme profil est constitué de Romain M. et Sandrine L.D., que nous aplesions
résistants contrariés. Bien qu’ils soient sceptiques face a une sollicitation de don d’argent,
les individus ayant ce profil sont conscients des besoins des associations, du fait de leurs
expériences personnelles (métier dans le médical, vécu et bénévolat). lls ne s’'opposent pas a
lidée du don, percoivent négativement les sollicitations a caractéere intrusif, mais
comprennent que les associations aient recours a ce type de sollicitations pour collecter des
fonds. De ce fait, ils ont une propension a résister modérée, liée au scepticisme dispositionnel,
a la métacognition et a la confiance en soi. lls n’expriment pas ouvertement leur résistance et

préférent éviter les sollicitations.
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Le cinquieme profil que nous avons observé est celuildeateurs a forte PR-Affirmation

de soi. Catherine L. et Catherine V. sont des donatrices réguliéres avec une forte affirmation
de soi, une confiance en soi et une métacognition importante. Ainsi, leurs comportements face
a une sollicitation percue comme intrusive se traduisent principalement par I'opposition (non-

don), et la production de contre arguments.

Le dernier profil est celui degésistants hédoniques Ce groupe, formé par Kevin B.

(donateur occasionnel) et Morgane M. (non-donatrice absolue), s’est distingué principalement
par I'importance du caractere hédonique du don d’argent. lls manifestent leur résistance par
I'évitement et ont un comportement « détaché » face aux sollicitations de don d’argent et au
secteur non-marchand d’'une maniere plus générale. Avec une PR-Affirmation de soi
dominante, le comportement de ce type de profil se caractérise par un fort scepticisme

dispositionnel, une importante réactance psychologique et une métacognition non négligeable.

Nous présentons la synthése des profils dans le tableau suivant :
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Profils de Les donateurs Les résistants Les résistants Les donateurs a | Les donateurs a Les non-

résistance inconscients a contrariés hédoniques forte PR- forte PR- donateurs a forte

résistance faible Affirmation de soi | Protection de soi | PR- Affirmation
de soi
Dimension Pas de dimension | Pas de dimension Affirmation de soi | Affirmation de soi| Protection de soi Affirmation de soi
dominante de | dominante dominante
la PR
Principaux —Scepticisme —Scepticisme —Scepticisme —Confiance en soi | —Scepticisme —Confiance en soi
antécédents | dispositionnel dispositionnel dispositionnel —Métacognition dispositionnel —Réactance
de la PR —Confiance en soi —Métacognition —Métacognition psychologique
—Métacognition | —Réactance
psychologique

Principales —Evitement —Evitement —Evitement —Opposition —Evitement —Opposition
manifestations| —Opposition —Opposition
de résistance
Statuts de don| Se considérent Anciens donateur; Donateurs Donateurs réguliers Donateurs Anciens donateurs
d’argent comme non- ou donateurs occasionnels ou réguliers ou

donateurs mais
donnent

ponctuellement

réguliers

non-donateurs

absolus

occasionnels

D

Tableau 27. Synthése de la typologie des profils des répondants a travers les caractéristiques dominantes au codage.
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3.2.2. Profils des répondants qui ne percoivent pas l'intrusion

Quatre répondants ne percgoivent pas d’intrusion lors des sollicitations de don d’argent. Ces
personnes sont toutes célibataires, mais présentent différents profils en termes d'age, de
comportement de don et de perception des sollicitations.

Annick B., 61 ans, déclare étre peu sollicitée et donne régulierement de I'argent a plusieurs
associations par chéque. Bien qu’elle soit sceptique sur certains appels deléame: donne

pas dans la rue... jai peut-étre peur d’'une escroquerie », elle trouve normal que les
associations sollicitent les donateurs Intrusives non, ¢ca me parait de I'ordre normal des
choses. C’est normal, mais je ne qualifie pas ¢a d’'une démarche intrusive ».

Kevin L.G., 25 ans, fait des dons d’argent ponctuellement depuis peu en achetant des produits
solidaires. Il déclare ne pas avoir de frein au don et nous n’avons pas observé de résistance
aux sollicitations. Notons qu’il déclare étre peu sollicité et que ces sollicitations ont peu
d’'impact sur son comportement de dor iIntrusives ? Comment ¢ca? Non je pense pas
gu’elles soient intrusives, enfin, j'ai pas cette impression la (...) moi, intrusives j'entends,
gu’ils viennent toucher a ta vie privée, et jai pas I'impression...».

Alexandra V., 40 ans, donne ponctuellement des petits montants pour des raisons financieres
(frein financier). Elle dit étre sceptique envers certaines sollicitations sur Internet, et trouve
gu’elle est sur-sollicitée. Elle n’apprécie pas que la décision de don lui soit imposée, donne
beaucoup d’'importance aux contacts en face a face lors des sollicitations et préfére de ce fait,
les formes de don d’argent qui mobilisent les gens : « moi je préfére ¢a, parce qu’il y a encore
I'histoire des relations humaines, pour moi c’est quelque chose d’important, le contact, de
pouvoir discuter aussi ».

Marylou K., 53 ans, participe régulierement a des événements sportifs solidaires (en moyenne
guatre par an). Elle percoit les sollicitations de don d’argent positivement, mais ne veut pas
s’engager pour des dons mensuels parce qu’elle a été marquée par l'affaire de 'ARC. Cette
donatrice préfére les dons d’argent & dimension hédonique et est influencée par le « bouche-a-
oreille » :« Aprés, m’engager sur quelque chose mensuelle, je peux pas, enfin, non, je vois
bien, on est pris a la gorge tout le temps. Donc non, je préfere a mon bon vouloir et a mon
bon pouvoir aussi ».

Nous avons utilisé la fonction « diagramme de comparaison » sur Nvivo 11 Pro pour mieux
comprendre les similarités d’encodage entre ces quatre répondants. Cette fonction nous
permet de comparer deux sources pour repérer leurs points communs et leurs différences. Les
résultats de cette comparaison nous éclairent sur la proximité entre Alexandra V. et Marylou
K.:
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Figure 12. Diagramme de comparaison des nceuds entre Alexandra V. et Marylou K.
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Ainsi, en plus de I'absence de perception d’intrusion, d’autre points communs expliquent la
proximité d’encodage entre ces deux personnes tels que :
- limportance de la dimension hédonique, de la participation physique (a des
evenements caritatifs) et du contact humain lors de la sollicitation de don ;
- le frein financier ;
- et le scepticisme dispositionnel qu’elles ressentent vis-a-vis du secteur associatif.
Le diagramme de comparaison nous éclaire aussi sur le cas d’Annick B., qui se distingue des

trois autres personnes par son comportement de don (donatrice réguliére).

Pour conclure, les profils des répondants se sont révélés tres diversifiés. Certains profils qui
percoivent l'intrusion sont caractérisés par une dimension de PR dominante. D’autres se
distinguent par une forme de manifestation ou un statut particulier par rapport au don
d’argent. Ainsi, comprendre la perception de I'intrusion a travers les profils permet la mise en
lumiere du réle important de la propension a résister et de ses antécédents, et met en évidence

la complexité du comportement résistant face aux sollicitations de don d’argent.
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Synthese de la section 3

Au-dela de la situation de sollicitation qui peut étre pergue comme intrusive, la propension a
résister des répondants s’est révélée centrale dans la compréhension des comportements de
résistance. La propension a résister expligue comment certains répondants montrent une
tendance a résister aux sollicitations qu’ils pergoivent comme intrusives. Elle se traduit par

deux dimensions : une PR-Affirmation de soi et une PR-Protection de soi.

L’état de résistance reflete I'état négatif dans lequel les individus se retrouvent face a une
sollicitation pergue comme intrusive. Il serait engendré par une sollicitation percue comme
intrusive et expliqué par la propension a résister. Cet état « motivationnel » ménerait a des
réponses comportementales de résistance.

Un individu percevant une sollicitation comme intrusive peut manifester sa résistance de deux

fagons : soit par I'évitement, soit par I'opposition.

Six profils de résistance ont été identifiés a partir des entretiens : les donateurs inconscients a
résistance faible, les résistants contrariés, les hédoniques, les donateurs a forte PR-
Affirmation de soi, les donateurs a forte PR-Protection de soi, et les non-donateurs a forte PR-

Affirmation de soi.
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Conclusion du chapitre 3

L'objectif de ce troisieme chapitre était d’explorer le construit de I'état de résistance, et
d’identifier les variables susceptibles d’expliquer les manifestations de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives.

Ainsi, a travers les discours des répondants, nous avons identifié la nature du construit de
'état de résistance comme « état motivationnel ». L'état de résistance est une variable
situationnelle engendrée par I'intrusion pergue. Cet état psychologique est éphémere et traduit
la volonté de l'individu a résister a la sollicitation de don d’argent percue comme intrusive.

De plus, I'analyse des entretiens nous a permis d’identifier les formes de sollicitations percues
comme les plus intrusives par les répondants : les sollicitations par téléphone, a domicile et
dans la rue (en face a face). Le principal facteur qui semble expliquer cette perception
d’intrusion est la perte de contrdle percu par l'individu sollicité. Cette perception de perte de
contrle peut concerner le contexte d’exposition, l'utilisation des données personnelles, la
décision de don, les processus cognitifs et comportementaux dans lesquels la personne
sollicitée est engagée.

La propension a résister s’est révélée centrale dans la compréhension des comportements
résistants. Elle traduit un « trait situationnel » (Mowen, 2000) qui s’exprime lors d'une
tentative d’'influence sur la décision de don d’argent. Deux tendances (traits) se distinguent :
une premiere traduisant « la protection de soi », et une deuxieme « I'affirmation de soi ».
L’étude confirme que cette propension a resister est expliquée par quatre antécédents: le
scepticisme dispositionnel, la métacognition, la confiance en soi et la réactance
psychologique. Le scepticisme dispositionnel identifié dans les discours des répondants
rejoint 'antécédent de la résistance au don identifié dans les travaux d’Urbain, Le Gall-Ely et
Urien (2012) : la perception de I'ambiguité des pratiques. En effet, les auteurs soulignent que
cet antécédent est lié d’'une part au manque d’informations sur l'utilisation des fonds collectés
et des ressources pour le fonctionnement des associations, et, d’autre part, a une dissonance
entre les valeurs associatives et les pratiques de gestion pergues.

Les manifestations de résistance aux sollicitations de don d’argent percues comme intrusives
peuvent prendre deux formes : I'opposition (refus ou report de don) et I'évitement.

La principale limite de cette étude réside dans sa nature exploratoire. Les résultats nous
permettent de formuler des items pour la création de I'échelle de mesure de l'état de
résistance, et d’amorcer la réflexion sur les relations de causalité entre les variables

mobilisées.

134

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 1 Chapitre 3

Conclusion de la premiéere partie

Dans cette premiére partie, nous avons répondu a plusieurs questions de recherche présentées
dans l'introduction générale :

= Comment les sollicitations de don influencent-elles le comportement de don ?
Le premier chapitre nous a permis, a travers une revue de littérature, de mettre en évidence
limpact potentiellement négatif des techniques de sollicitation sur le comportement de don
(Diamond et Noble, 2001 ; Gendre et Eglin, 2003 ; Van Diepen et al., 2009 ; Chédotal, 2012),
et sur la relation association-donateurs(Lefevre, 2008 ; Deschénes et Marcoux, 2011). Nous
expliqguons ainsi notre choix d’envisager les sollicitations comme variable « anti-don »
(Bendapudi, Singh et Bendapudi, 1996).

= Qu’est-ce que le comportement de résistance en marketing social ?

Le comportement de résistance au don ayant été peu étudié, nous avons choisi présenter les
apports des travaux en comportement du consommateur sur la résistance (chapitre 2, section
1). Nous nous sommes principalement basés sur les récents travaux de Banikéma et Roux
(2014) et nous avons choisi d’analyser le comportement de résistance en mobilisant I'état de
résistance, la propension a résister et les manifestations de résistance. Nous avons par la suite
inscrit notre recherche dans la continuité des travaux de Urbain, Le Gall-Ely et Urien (2012)
sur la résistance au don, en précisant que notre analyse porte sur la résistance aux dispositifs

de sollicitation de don d’argent.

= Comment l'intrusion pergue méne-t-elle a la résistance ?
Cette question a été abordée dans le deuxieme chapitre (section 2). L'intrusion percue est
identifiée dans les travaux en comportement du consommateur comme une variable
expliquant le comportement de résistance aux sollicitations (Sagarin et Cialdini, 2004 ; Cottet,
Ferrandi et Lichté, 2008, 2009 ; Grant et O’'Donohoe, 2007 ; Roux, 2007b ; Perraud, 2013).
Le manque de recherche sur I'aspect intrusif des sollicitations de don d’argent nous a conforté

dans le choix de notre problématique.

En répondant a ces questions, nous avons proposé un modele théorique, qui a été enrichi par

notre étude qualitative (Chapitre 3) :
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Figure 13. Le modéle théorique a l'issue de I'étude qualitative.

Ces relations font I'objet d’hypothéses que nous formulons dans le chapitre suivant.

L’ étude qualitative nous a permis de vérifier et de justifier la pertinence de la considération de
I'état de résistance comme variable situationnelle susceptible d’expliquer les manifestations
de résistance, comme l'avait proposé Roux (2007a). Nous avons ainsi observé que les
sollicitations percues comme intrusives mettent les personnes sollicittes dans un état
psychologique négatif qui menerait a une manifestation de résistance. Dans leur travaux sur le
comportement du consommateur, Lutz et Kakkar (1975) définissent «la situation
psychologique » comme «une réponse interne de lindividu, ou son interprétation de
I'ensemble des facteurs particuliers a un lieu et une période d’observation qui ne sont pas des
caractéristiques individuelles stables ou des caractéristiques d’'un environnement stable et qui
ont un effet démontrable et systématique sur le processus psychologique de I'individu ou sur
son comportement apparent ». Ainsi, nous définissons I'état de résistance aux sollicitations
percues comme intrusives comme état psychologique situationnel qui se traduit par

une tension interne poussant l'individu a mettre en échec la tentative d’'influence sur la

décision de don d’argent.

Les liens entre résistance et intrusion percue se précisent. Comme nous l'avons souligné dans
la revue de littérature, Anzieu (1994) met en évidence une des fonctions du Moi-peau : « la
constance », et parle de son rdle « protecteur » contre les agressions externes. De leur c6té, les
travaux sur la résistance du consommateur mettent en évidence cette orientation vers la

protection : le «focus régulateur » orientéprevention» (Higgins, 1997) et la PRC-
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Protection de soi (Banikéma, 2011). Les résultats de I'étude qualitative confirment cette
tendance : le comportement de résistance traduit ainsi ce besoin de « protection » que les
individus ressentent face a l'intrusion percue lors d’'une sollicitation de don d’argent. Le
comportement de résistance qui tend vers |'évitement trouverait racine dans la continuité de la

théorie du Moi-peau et sa fonction de « constance ».

A lissue de cette premiére partie, nous disposons de tous les éléments nécessaires pour
explorer quantitativement l'influence de l'intrusion percue sur la résistance aux sollicitations

de don d’argent.
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Partie 2. Influence de lintrusion percue sur la résistance aux
sdlicitations de don d’argent

Chapitre 4. Méthodologie de la recherche

» Section 1. Opérationnalisation du modéle théorique
 Section 2. Les hypothéses de recherche
» Section 3. Design de recherche

Chapitre 5. Méthodologie de la mesure

» Section 1. Construction et validation de I’échelle de mesure de I'état de
résistance

» Section 2. Epuration et validation des autres échelles de mesure

Chapitre 6. Test des modeles et approfondissement des
résultats

e Section 1. Test du modeéle de mesure
» Section 2. Test du modele structurel
» Section 3. Approfondissement des résultats
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Présentation de la deuxieme partie

La revue de littérature nous a permis d’identifier les variables a prendre en compte lors de
I'analyse du comportement de résistance aux sollicitations de don d’argent. A partir des
apports des recherches sur le don et la résistance, nous avons pu proposer un cadre d’analyse
du comportement de résistance aux sollicitations percues comme intrusives. L’étude
gualitative nous a permis de vérifier I'existence de I'état de résistance, d’affiner le modéle et

d’appréhender les liens entre les variables mobilisées.

Dans cette deuxieme partie, nous présentons tout d’abord notre méthodologie de recherche
(chapitre 4). Nous élaborons le modele et formulons les hypotheses a tester, puis nous
exposons notre design de recherche. Le chapitre 5 est consacré aux étapes de création (pour
I'échelle de I'état de résistance), d’épuration et de validation des instruments de mesure.

Enfin, dans le sixieme chapitre, nous procédons aux tests des hypothéses et a
'approfondissement des analyses. Ainsi, nous testons le modéle structurel pour analyser les
liens entre l'intrusion percue et la résistance, puis hous nous intéressons a la comparaison des
perceptions d’intrusion des trois formes de sollicitation testées (par téléphone, a domicile et
dans la rue). Nous concluons notre recherche par une analyse typologique qui met en

evidence les profils de résistance face a une sollicitation par téléphone.
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Chapitre 4. Méthodologie de la recherche

Chapitre 4. Méthodologie de la recherche

Section 1.

Opérationnalisation du modele théorique

Section 2.

Les hypotheses de recherche

Section 3.
Design de recherche

Introduction du chapitre 4
Ce guatrieme chapitre comprend trois sections. La premiére traite de I'opérationnalisation des
ingruments de mesure, le second des hypothéses a tester et le dernier de la méthodologie

employée lors des analyses faites sur les instruments de mesure.

Dans la premiere section, nous présentons, pour chaque construit, les échelles de mesure
existantes, nous justifions nos choix d’instruments de mesure et les adaptations de ces

échelles au contexte de I'étude.

La deuxieme section traite des hypotheses formulées a l'issus de la revue de littérature et des
résultats de I'étude qualitative. Ces hypothéses sont présentées en deux catégories :

- les hypotheses relatives aux variables centrales du modéle : elles correspondent aux
liens supposeés entre |'état de résistance, la propension a résister et les manifestations
de résistance ;

- les hypothéses relatives aux antécédents de la propension a résister : hypothéses
portant sur I'influence de la confiance en soi, du scepticisme, de la métacognition et de
la réactance psychologique sur la propension a résister.

La troisieme section porte sur le design de recherche. Y est décrite la démarche
méthodologique suivie pour la collecte, I'épuration et la validation des échelles de mesure.
Nous y exposons les différents outils statistiques mobilisés afin d’obtenir des instruments de

mesure fiables et valides.
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Section 1. Opérationnalisation du modele théorique

La revue de littérature et I'étude qualitative nous ont permis d’affiner notre modéle théorique.
Nous présentons dans cette section les différentes échelles de mesures mobilisées dans ce
modele.

Ces échelles ont été choisies en tenant compte de leur qualité psychométrique. Les échelles en
anglais ont été rétro-traduites. Nous présentons d’abord les échelles de mesure des variables

liées a la résistance, puis celles des variables en amont du modéle.

1.1. Mesure des variables du modele central : le comportement de résistance

Les travaux sur le theme de la résistance du consommateur ont privilégié des approches
gualitatives, ethnographiques, phénoménologiques ou interprétatives. A notre connaissance,
trois recherches ont proposé jusqu’ici une mesure de la résistance : celle d’Austin, Plouffe et
Peter (2005), de Cottet, Ferrandi et Lichté (2010) et de Banikéma (2011).

L'échelle proposée par Austin, Plouffe et Peter (2005) mesure «la rébellion anti-
consommation ». Les auteurs la définissent comme « une résistance ouverte et avouée aux
pratigues marketing institutionnalisées ». Dans I'échelle, ce construit est multidimensionnel,
avec vingt items regroupés en quatre facteurs : l'artifice, I'évitement, le cynisme et la
manipulation. Elle a été testée et présente des indices d’ajustement ¥ofselda les
préconisations de Roussel et al. (2002) et de Hair et al. (2010). La principale limite de cette
échelle est conceptuelle, puisque la nature du construit n’est pas définie. De plus, aucune
mesure n’est présentée quant a la validité discriminante de I'échelle.

En 2010, Cottet, Ferrandi et Lichté (2010) propose une échelle de mesure du comportement

de résistance a la publicité. Elle se présente comme suit :

39 voir section 3, chapitre 4.
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Dimensions ltems

Evitement - Jai tendance a couper le son de la télévision ou de la radio au moment
des publicités.

- Jai tendance a ne pas rester devant la télévision au moment des
publicités.

- Jai tendance a zapper la publicité a la télévision.

Absence - La publicité me donne envie d’acheter*.
d’'impact - Quand je vois une publicité qui me plait, cela m’incite & acheter le
produit*.

- Quand je vois une publicité que japprécie, cela peut m’inciter a acheter le
produt le jour ou j'en aurai besoin*.

(*item inversé)

Rejet - Je préfére une marque sans publicité qu'une marque avec publicité
- Quand je vois une publicité pour une marque, je préfere acheter une

marque qui fait moins de publicité.

Retour aux | - Résister a la publicité permet de ne pas oublier ses valeurs.
valeurs - Pour revenir a des valeurs saines, j'évite la publicité.

- Eviter la publicité permet de revenir a des valeurs simples.

Internet - Les gens devraient toujours utiliser un anti-spam dans leur boite a etmail.
- Il est préférable d'utiliser un logiciel pour bloquer les fenétres pop-up

guand on sirfe sur Internet.

Tableau 28. Echelle de mesure du comportement de résistance a la publicité (Cottet, 2010)

Cette échelle n’est pas applicable dans le cadre de nos recherches pour plusieurs raisons.
D’abord, l'auteur ne fait pas de différenciation entre la propension a résister, I'état de
résistance et les manifestations. Cette absence de différentiation se traduit par des dimensions
et des items de natures et de niveaux hétérogénes. Ensuite, cette échelle n'a été soumise qu'a
un seul échantillon, et n'a pas encore été validée définitivement. Enfin, le lien entre le
comportement de résistance et les variables antécédentes comme le scepticisme, le cynisme
ou l'intention de manipulation pergcue n’a pas été envisageé.

Nous proposons ainsi de mesurer séparément les trois variables liées a la résistance : I'état de

résistance, la propension a résister et les manifestations de résistance.
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1.1.1. Mesure de I'état de résistance

Les résultats de notre étude qualitative confirment I'existence de I'état de résistance comme
variable a prendre en compte dans I'analyse des comportements résistants.

Nous avons défini I'état de résistance aux sollicitations pergues comme intrusives comme un
état psychologique situationnel qui se traduit par une tension interne poussant l'individu a
mettre en échec la tentative d’influence sur la décision de don d’argent.

Dans notre modéle, nous posons I'état de résistance et la propension a résister comme
variables individuelles centrales explicatives des manifestations de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives.

A notre connaissance, il n’existerait pas d’échelle de mesure de l'état de résistance. Ainsi,
cette variable est mesurée dans notre recherche a l'aide d’'une échelle de mesure dont les

phases de création sont précisées dans les chapitres 5 et 6.

1.1.2. Mesure de la propension a résister

Pour mesurer la propension a résister du consommateur, Banikéma (2011) et Banikéma et
Roux (2014) proposent une échelle bidimensionnelle composée de sept items. Les dimensions
de la PRC sont : la PRC-Protection de soi et la PRC-Affirmation de soi.

La PRC-Protection de soi traduit une tendance a I'esquive ou le contournement de la tentative
d’'influence. Le consommateur veut se prémunir des influences marchandes en évitant les

interactions lors d’'une situation d’influence. Il cherche a se protéger, pour ne pas succomber

aux pressions percues. La PRC-Affirmation de soi quant a elle traduit une tendance a un

comportement confiant dans sa capacité a résister, selon lequel I'individu ne craint pas la

confrontation avec les techniques, les dispositifs ou les agents d’'influence.

L’échelle se présente comme suit :

143

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 2

Chapitre 4

Dimensions de la PRC

ltems

PRC- Protection de soi

- J’évite de me confronter aux argumedes vendeursar ils
essaient de m’influencer.
- De maniére générale, je me détoudesvendeurpour ne pas

me laisser manipuler.

- J'évite au maximum de m’exposer aux arguments des vendeurs

de peir de me laisser influencer.

PRC-Affirmation de soi

- Mes choix sont déterminés par mes envies et non par

stratagémes utilisés par les vendeurs.

11°2)

-Je garde le contréle de mes décisions d’achat malgr
tentatives d’influence des vendeurs.

- Les tactiques déployées p&s vendeurspour m’inciter &
acheter ne modifient pas mon comportement.

- Je ne me laisse pas avoir par les pieges des vendeurs.

Tableau 29. Les dimensions de la Propension a Résister du Consommateur (PRC) par Banikéma et Roux (2014)

Les auteurs ont concu cette échelle sous forme « d’échelle a fiqusuvant se décliner sur

divers dispositifs marchands selon les besoins du chercheur. L’échelle a été explorée et

validée en paralléle sur deux dispositifs d'influence (vente et publicité). Les auteures n’ont

pas précisé s'il était possible de I'utiliser en marketing social.

Cette échelle présente de bons indicateurs de validité et de fiabilité. De plus, nous avons
retrouvé les mémes dimensions lors de l'analyse de contenu (Etude qualitative, chapitre 3).
Nous avons donc adapté cette échelle au contexte des sollicitations de don d’argent. Les
apports de I'étude qualitative nous ont permis d’apporter ces modifications. Aussi, certains

items ont été reformulés, pour leur donner une dimension attitudinale, pour les différencier

des manifestations de résistance.

40 pour des applications ultérieures & d’autres contextes, la formulation des items a été congue pour permettre & 'enquéteur

de remplacer le mot « vendeur » par d'autres sources d'influence (publicité, marketing, grande distribution...)
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Echelle retenue pour la mesure de la propension a résister aux sollicitations percues comme

intrusives :

Affirmation de soi

Protection de soi

Mes choix de don d'argent sont déterminés par mes envies et non par les stratagemes
utilisés par les associations lors des sollicitations.
Je garde le contrdle de mes décisions de don d'argent malgré les tentatives d'influence des
sollicitations.
Les tactiques utilisées lors des sollicitations pour m'inciter a donner ne modifient pas mon
comportement.

Je ne me laisse pas avoir par les pieges des sollicitations.

En général, j'‘évite de me confronter aux sollicitations car les associations essayent de
m'influencer.
De maniere générale, je me détourne des sollicitations pour ne pas me laisser manipuler.
J'ai tendance a éviter de m'exposer aux sollicitations, de peur de me laisser influenger.

D’habitude, je m’efforce de me protéger des manipulations des sollicitations.

1.1.3. Mesure des manifestations de résistance
Les manifestations de résistance sont les réponses comportementales d’un individu percevant
une sollicitation de don d’argent comme intrusive. La revue de littérature et I'’étude qualitative
mettent en évidence deux types de manifestations de résistance a une sollicitation percue
comme intrusive :
- l'opposition qui correspond a une affirmation du refus de la sollicitation. Elle se
traduit par un refus assertif ou un report du don.
- et I'évitement (ou I'esquive) qui se traduit par un contournement de la sollicitation et
parla mise en place de stratégies de protection.
A notre connaissance, il n'existe pas d’échelle de mesure des manifestations de résistance.
Nous avons ainsi créé une mesure addrsuivant les recommandations de Rossiter (2002).
A partir des résultats de I'étude qualitative, nous avons généré une liste de 13 items (sept pour
'opposition et six pour I'évitement) que nous avons soumis a l'avis de quatre experts (le

courrier envoyé aux experts est présenté en annexe 5).
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Types de Items

manifestation

Opposition Je mets fin a la sollicitation sans donner d’explications.

J'exprime mon refus et j'explique pourquoi je ne veux pas donner.

J'exprime fermement mon ressenti et je ne donne pas.

Je reste courtois et j'exprime mon envie de ne pas donner.

Je dis que je donnerai ultérieurement.

Je reporte ma décision de don a plus tard et je demande a étre contacté

d’'une autre facon.

Je ne donne pas sur le moment et je réfléchis a ma décision.

Evitement J'évite la sollicitation autant que possible.

Je me rends inaccessible a cette sollicitation.

Je fais tout pour esquiver cette sollicitation.

Je fuis la sollicitation.

Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation.

Je prends mes dispositions pour éviter la sollicitation.

Tableau 30. Echelle des manifestations de résistance soumise a l'avis des experts

Le retour des experts (annexe 6) nous a permis de déceler un probleme relatif aux items
traduisant le report du don. Deux experts ont souligné que le report du don peut relever de
'évitement et non de l'opposition. Les résultats de I'étude qualitative les classent dans
I'opposition. L’'opposition traduit un refus de la sollicitation et par conséquent du don, que ce
soit un refus catégorique ou un report. Dans notre étude, I'objet de la résistance est la
sollicitation. Comme nous 'avons souligné dans le chapitre 2 de la premiere partie, nous nous
intéressons a la résistance a la sollicitation et non au don d’'une maniere générale. Ici, nous
considérons I'évitement comme tout comportement d’esquive qui a lieu avant I'exposition a
la sollicitation. Le report de don a lieu apres I'exposition a la sollicitation, il releve donc de
'opposition et non de I'évitement. Si le don était I'objet de la résistance étudiée, le report de
don aurait pu traduire I'évitement (du don), comme précisé par les experts consultés. Pour
éviter toute confusion, nous avons choisi de supprimer tous les items traduisant le report du
don. En effet, cette dimension est captée par I'opposition a la sollicitation (le fait de ne pas

donner sur le moment), et peut relever d’un biais de désirabilité sociale.
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Tous les autres items ont été jugés représentatifs de la dimension a laquelle ils correspondent.
La synthése des avis d’experts est présentée en Annexe 6. Nous mesurons les manifestations
de résistance avec I'échelle de mesure qui suit :

Echelle retenue pour la mesure des manifestations de résistance :

Quand je suis sollicité pour un don d’argent ...
Manifestations de type évitement :

- Je fais tout pour éviter la sollicitation.

- J'esquive la sollicitation.

- Je me rends inaccessible a cette sollicitation.

- Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation.
Manifestations de type opposition

- Je mets fin a la sollicitation sans donner d’explications.

- J'explique pourquoi je ne donne pas.

- Jexprime fermement mon refus.

1.2. Mesure des autres variables en amont du modele

1.2.1. Mesure de l'intrusion pergue

En marketing, les travaux proposent deux grands types de mesure des perceptions de
'annonce, une premiere approche par les réponses cognitives et une deuxieme par les listes
d’adjectifs.

Le concept d’intrusion percue a été opérationnalisé par Li, Edwards et Lee (2002). Leur
échelle a été réutilisée par McCoy et al. (2004) et par Gauzente (2008). Les travaux de cette
derniere ont, avec I'échelle créée par Perraud (2013), le mérite de mettre a disposition des
échelles d’intrusion percue en francais. A ce jour, toutes les échelles sont unidimensionnelles,

et se présentent comme suit :
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Li, Edwards et Lee (2002)

Gauzente (2008)

Distracting
Disturbing
Forced
Invasive
Interfering
Intrusive

Obstrusive

Cela distrait de ce que I'on est en train de fal
C’est perturbant

Cela crée une obligation

C’est envahissant

Cela interfére avec le cours de notre vie
C’est intrusif

Cela empéche de faire autre chose

Tableau 31. Echelles de mesure de l'intrusion percue de Li et al. (2002) et de Gauzente (2008)

Perraud

(2013)

Cela déconcentre
C’est perturbant

C’est intempestif

Tableau 32. Echelle de mesure de l'intrusion percue d’une annonce publicitaire sur Internet (Perraud, 2013)

re

Du c6té des échelles en francais, Gauzente (2008) a testé I'échelle traduite sur 81 personnes

agées de 20 a 24 ans. L'échelle créée par Perraud (2013) mesure la perception de l'intrusion

des annonces publicitaires sur Internet, ce qui explique le troisieme item : intempestif. Elle a

été testée et validée.

Nous avons procédeé aux traductions des deux échelles : celle de Li, Edwards et Lee (2002) a

été soumise a une enseignante chercheure frangaise enseignant I'anglais, et celle de Gauzente

(2008) a un enseignant d’anglais, de nationalité américaine, parlant couramment francais et

vivant en France.

Retour de la traduction de [I'échelle dRetour de la traduction de I'’échelle

Gauzente (2008)

Li, Edwards et Lee (2002)

de

This distracts from what we are doing
It's disruptive

It creates an obligation

It's disturbing

It interferes with our life

It's intrusive

This prevents other things from being

Génant
Dérangeant
Forcé
Invasif
Perturbateur
Intrusif

done | Imposé

Tableau 33. Traduction des échelles de Li, Edwards et Lee (2002) et de Gauzente (2008)
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En tenant compte des retours des experts et de certains verbatim relevés lors de la phase
gualitative, nous mesurons l'intrusion percue avec I'échelle de mesure qui suit :

Echelle retenue pour la mesure de I'intrusion percue d’une sollicitation de don d’argent:

- Elle me distrait de ce que je suis en train de faire.

- Cela me dérange.

- Elle crée une obligation.

- Je trouve cette sollicitation génante.

- Elle me perturbe.

- Cette sollicitation est envahissante.

- Cette sollicitation interfére avec ce que je suis en train de faire.
- Elle m'est imposée.

- Cela est intrusif.

- Cette sollicitation m'empéche de continuer ce que je suis en train de faire.
- Cette sollicitation s'immisce dans ma décision de don.

- Cette sollicitation touche a ma vie privée.

1.2.2. Mesure de la réactance psychologique

L’échelle de mesure de Merz (1983) a été validée dans un contexte allemand avec quatre
dimensions: « la liberté décisionnelle et comportementale » ; « la réactance
comportementale», « le scepticisme a I'égard des conseils des autres », « la réactance a la
conformité ».

Cette échelle a été adaptée aux contextes anglo-saxons (Tucker et Byers, 1987 ; Hong et
Ostini, 1989) mais présente une faible qualité psychométrique.

Hong et Page (1989) ont présenté une échelle de mesure dans un contexte américain avec 14

items :

41 Cité par Hong et Faedda (1996)
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Dimension 1 : Réponse émotionnelle

- L'idée de dépendre des autres m’'agace.
- Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendre mes décisions de facon indépendante.
- Cela m’agace lorsque quelgu’un me fait remarquer des choses qui me paraissent évigdentes.
- Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée.
Dimension 2 : Réactance a la conformité

- Les avis et les recommandations des autres me conduisent généralement a faire le cpntraire.
- Jaime bien contredire les autres.
- Lorsque quelgue chose est interdit, je me dis généralement : « c’est exactement ce que je

vais faire ».

117

- Cela me décoit de voir les autres se soumettre aux regles et aux normes de la sociéts
Dimension 3 : Résistance a l'influence des autres

- Je ne suis content(e) que lorsque j'agis selon ma propre volonté.

- Je résiste aux tentatives des autres lorsqu’ils essaient de m’influencer.
- Cela m’agace lorsqu’on m’érige quelgu’un comme modele a suivre.

- Quand quelgu’'un me pousse a faire quelque chose, je ressens le besoin de faire le contraire.
Dimension 4 : Réactance aux conseils

- Les contraintes Iégales déclenchent chez moi un sentiment de résistance.

- Je considere I'avis des autres comme malvenu.

La principale limite de cette échelle réside dans le fait que les dimensions sont de nature et de
niveau d’abstraction différents. Aussi, l'utilisation du terme « résistance » dans certains items
ne permet pas de faire la distinction entre réactance psychologique et résistance, comme nous
'avons souligné dans le deuxieme chapitre.

Cette échelle a été affinée par Hong et Faedda en 1996. lls ont proposé une échelle & 11
items? avec une corrélation importante entre les dimensions. Ainsi, les auteurs soulignent
gu'’il serait tout fait justifiable conceptuellement et empiriquement de recourir a une mesure
unidimensionnelle.

Cette échelle a été traduite et réduite a trois items (apres une ACP sur les 14 items de départ)

par Darpy et Prim-Allaz en 2006 :

“2 ltems supprimés : « L'idée de dépendre des autres m'agace », « Cela me décoit de voir les autres se soumettre aux régles et

aux normes de la société », « Je ne suis content(e) que lorsque j'agis selon ma propre volonté ».
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- Je ne suis content(e) que lorsque jagis selon ma propre volonté.
- Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée.
- Cela m’agace lorsque quelgu’un me fait remarquer des choses qui me paraissent évidentes.

La principale limite de cette échelle est le nombre élevé d’items supprimés, qui constitue une
perte d’'informations non négligeable.
Dans ses travaux sur la propension a résister, Banikéma (2011) a adapté I'échelle de Hong et

Faedda (1996) et a proposé une échelle a 11 items :

- Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendre mes décisions de facon indépendante.
- Cela m’agace lorsque quelgu’un me fait remarquer des choses qui me paraissent évidentes.
- Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée.

- Les avis et les recommandations me conduisent généralement a faire le contraire.
- J’aime bien contredire les autres.

- Lorsque quelque chose est interdit, je me dis généralement : « c’est exactement ce que je
vais faire ».

- Je résiste aux tentatives des autres lorsqu’ils essaient de m’influencer.
- Cela m’agace lorsqu’on m’érige quelgu’un comme modéle a suivre.

- Quand quelgu’'un me pousse a faire quelque chose, je ressens le besoin de faire le contraire.
- Les contraintes légales déclenchent chez moi un sentiment de résistance.

- Je considere I'avis des autres comme malvenu.

A partir des apports de I'étude qualitative et de la littérature, nous retenons une adaptation de
I'échelle de Hong et Faedda (1996) avec des items relatifs a la situation de privation de
liberté, reflétant la perception de la sollicitation et la réponse négative.

Echelle retenue pour la mesure de la réactance psychologique face & une sollicitation pergue

comme intrusive :

- La sollicitation m’empéche de prendre mes décisions de facon indépendante.

- La sollicitation limite ma liberté de décision de don.

- Je considere cette sollicitation comme malvenue.

- La sollicitation m’empéche d’agir selon ma propre volonté.

- En essayant d’influencer ma décision, cette sollicitation ne me pousse pas a taire un
don d'argent.

- Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendre mes décisions de facon

indépendante.
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- Cela me met en colere lorsque ma liberté de choix est limitée.

- Cela m’agace quand on me dit que je devrai faire un don d’argent.

- Je ne me sens pas libre dans mon choix de don d’argent quand je suis sollicité.

- Je me sens obligé(e) de prendre une décision alors que je n'ai pas tous les éléments
pour le faire.

1.2.3. Mesure du scepticisme durable

Obermiller et Spangenberg (1998, 2000, 2003) se sont intéressés au scepticisme durable
(dispositionnél et & ses conséquences directes sur les réponses a I'annonce. Les auteurs ont
développé une échelle de scepticisme a I'égard de la publicité a neuf items. Cette échelle a été
traduite par Bouaziz (2006) et validée dans le contexte francais avec cing items. Dans ses
travaux sur le scepticisme du consommateur, Boyer, Noel et Valette-Florence (2006) reprend
I'échelle traduite mais ne trouve pas de bons indices de validité convergente et de validité
prédictive. L'auteure propose alors une nouvelle échelle présentant de bonnes qualités
psychométriques. Cette échelle a été utilisée dans d’autres recherches (Boyer, 2010 ;
Banikéma, 2011).

L’échelle de mesure de scepticisme du consommateur de Boyer, Noel et Valette-Florence
(2006) a été congue pour un contexte de relation commerciale. Elle se présente ainsi :

- Je doute souvent de la véracité des arguments des vendeurs.
- Je crois difficilement les promesses des vendeurs.

- Je ne suis pas convaincu des mérites d’un produit ou d’un service lorsqu’ils sont vantés par
les vendeurs.
- Les vendeurs ne sont pas des sources fiables d’information concernant la qualité et la
performance des produits.

- En général, les vendeurs disent des mensonges.

Nous choisissons d’adapter I'eéchelle de Boyer, Noel et Valette-Florence (2006) au contexte

de notre étude, en nous basant sur les résultats de I'étude qualitative.
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Echelle retenue pour la mesure du scepticisme dispositionnel :

- Je doute souvent de la véracité des arguments des associations.

- Je crois difficilement les promesses des associations.

- Je ne suis pas convaincu(e) de la bonne utilisation des dons d'argent par les
associations.

- Les sollicitations ne sont pas des sources fiables dinformations concernant le
fonctionnement des associations.

- En général, je suis sceptique quand il s’agit de donner de I'argent & une association.

- Généralement, je ne fais pas confiance aux associations.

- Je suis quelqu’un de méfiant quand il s’agit de don d’argent.

1.2.4. Mesure de la métacognition

A notre connaissance, il n'y aurait pas de mesure spécifique de la métacognition des
techniques de persuasion en comportement du consommateur. Cependant, les travaux meneés
sur «l'intelligence du consommateur », qui décode et reconnait les procédés persuasifs,
peuvent nous servir pour la capter (Friestad et Wright, 1994 ; Wright, 2002 ; Brown et
Krishma, 2004).

Brown et Krishma (2004) se sont intéressés a I'impact de la métacognition sur les réponses du
consommateur aux options payantes fournies avec certains produits. Pour mesurer la
métacognition du marché, les auteurs proposent la dimension « connaissances en
persuasion » de I'échelle de confiance en soi du consommateur développée par Bearden,
Hadesty et Rose (2001). Cette dimension saisit la croyance du consommateur en sa capacité a
comprendre les tactiques marketing et y faire face.

La dimension « connaissances en persuasion » de |'échelle de confiance en soi du

consommateur (Bearden, Hardesty et Rose, 2001) se présente comme suit:

| know when an offer is « Too good to be true ».

| can tell when an offer has strings attached.

| have no trouble understanding the bargaining tactics used by salespersons.
| know when a marketer is pressuring me to buy.

| can see through sales gimmicks used to get consumers to buy.

| can separate fact from fantasy in advertising.
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L’échelle de Bearden, Hardesty et Rose (2001) a été traduite par Boyer (2006) :

- Je sais quand une offre est "trop belle pour étre vraie"

- Je suis capable de dire si une offre nous engage a autre chose.
- Je n'ai aucun probleme pour comprendre les tactiques de persuasion utilisées| par les
vendeurs.

- Je sais quand un vendeur essaye de me forcer a acheter.

- Je ne suis pas dupe des "trucs" utilisés pour pousser a la consommation.

- Je sais faire la distinction entre les faits véritables et 'imaginaire en publicite.

Cette échelle a été utilisée par Boyer (2006) et Banikéma (2011) pour mesurer la
métacognition. Elle présente une bonne fiabilité dans les deux recherches.

Pour notre recherche, nous avons donc adapté cette version en nous basant sur lesl@erbatim
I'étude qualitative qui refletent la capacité des répondants a comprendre les mécanismes des
sollicitations et & les gérer comme des tentatives de persuasion.

Echelle retenue pour la mesure de la métacognition des technigues de persuasion lors des

sollicitations de don d’argent :

Je suis capable de dire si une sollicitation m’engage a autre chose.

- Je n’ai aucun probléme pour comprendre les tactiques de persuasion utilisées |lors des
sollicitations de don d’argent.

- Je sais quand une sollicitation essaye de me forcer a donner de I'argent.

- Je ne suis pas dupe des tactiques utilisées pour pousser au don d’argent.

1.2.5. Mesure de la confiance en soi
La confiance en soi correspond a une « orientation durable » de la personnalité. Elle est
conceptualisée a travers deux prismes :

- la confiance en soi générale : disposition individuelle stable qui traduit la capacité
d'un individu a appréhender plusieurs problémes de la vie quotidienne (Wright,
1975) ;

- la confiance en soi spécifique : I'assurance dans l'accomplissement d’'une tache
paticuliére (Cox et Bauer, 1964).

Notre étude portant sur le comportement de résistance, nous avons privilégié I'utilisation de

I'échelle de Bearden, Hardesty et Rose (2001), qui traite de la confiance en soi spécifique.
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L’échelle de Bearden, Hardesty et Rose (2001) présente six dimensions:

Information Acquisition (1A):

| know where to find the information | need prior to making a purchase,
| know where to look to find the product information | need.

| am confident in my ability to research important purchases.

| know the right questions to ask when shopping.

| have the skills required to obtain needed information before making important purcha
Consideration-Set Formation (CSF):

| am confident in my ability to recognize a brand worth considering.

| can tell which brands meet my expectations.

| trust my own judgment when deciding which brands to consider.

| know which stores to shop.

| can focus easily on a few good brands when making a decision.
Personal Outcomes Decision Making (PO):

| often have doubts about the purchase decisions | make.

| frequently agonize over what to buy.

| often wonder if I've made the right purchase selection.

| never seem to buy the right thing for me.

Too often the things | buy are not satisfying.

Social Outcomes Decision Making (SO):

My friends are impressed with my ability to make satisfying purchases.
| impress people with the purchases | make.

My neighbors admire my decorating ability.

| have the ability to give good presents.

| get compliments from others on my purchase decisions.

Persuasion Knowledge (PK):

| know when an offer is « Too good to be true ».

| can tell when an offer has strings attached.

| have no trouble understanding the bargaining tactics used by salespersons.
| know when a marketer is pressuring me to buy.

| can see through sales gimmicks used to get consumers to buy.

| can separate fact from fantasy in advertising.
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Marketplace Interfaces (Ml):

| am afraid to "ask to speak to the manager".

| don't like to tell a salesperson something is wrong in the store.
| have a hard time saying no to a salesperson.

| am too timid when problems arise while shopping.

| am hesitant to complain when shopping.

L’échelle est composée de deux facteurs de secondordre

- Le premier facteur - «confiance dans la prise de décisions » (decision-making self-
confidencg - saisit la capacité percue du consommateur a prendre des décisions « efficaces »,
en cherchant des informations, en identifiant des alternatives de choix de marques, de produits
ou de points de vente, et en prenant des décisions satisfaisantes sur le plan personnel et social.
- le deuxieme facteur, dénommeé « confiance dans la capacité de protegtiotestipn self-
confidencgreflete la capacité percue par les consommateurs a se protéger lors des
interactions marchandes. Ce facteur comprend deux dimensions : la capacité percue par le
consommateur a appréhender les tactiques de persuasion et sa capacité a exprimer ses droits
lors d’une interaction. La premiere dimension est celle que nous utilisons pour la mesure de la
métacognition. Nous faisons le choix de ne pas inclure la deuxieme dimension dans I'échelle
retenue puisqu’elle semble étre propre a un contexte marchand.

Nous retenons donc le premier facteur de second ordre pour la mesure de la confiance en soi.
Ce facteur comprend quatre facteurs de premier qdingensions) :

- la confiance en soi dans I'acquisition et le traitement de l'information : elle refléte la
capacité percue de lindividu a acquérir et a traiter une quantité nécessaire
d’'informations pour la prise de décision d’achat ;

- la confiance en soi dans I'évaluation des alternatives : elle refléte la capacité percue de
I'individu a identifier des alternatives de choix acceptables, qui satisferaient les
objectifs de consommation ;

- la satisfaction personnelle qui mesure la capacité percue de l'individu a répondre a des
objectifs d’achat personnellement satisfaisants ;

- et la satisfaction sociale relative aux réactions positives d’autrui suite a la décision de

conmmation.

43 Composés des facteurs de premier ordre (facteurs latents), qui correspondent aux dimensions de I'échelle de mesure.
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Les dimensions « confiance dans son évaluation d’alternatives » et « confiance en soi dans la
décision d’achat » ont été testées dans un contexte francais de résistance du consommateur
(Banikéma, 2011).

Nous avons choisi de conserver trois des quatre facteurs. En effet, nous excluons le dernier
facteur, la « satisfaction sociale » parce qu’'il traduit la perception que l'individu a des
réactions de son entourage face a ses décisions, et de ce fait, induit directement un biais de
désirabilité sociale dans un contexte de don d’argent.

Nous avons procédé a une rétro-traduction des trois facteurs retenus. Les items en anglais ont
été traduits en francais par un locuteur francgais bilingue, puis retraduits en francgais par un
locuteur anglophone. Nous avons ensuite adapté les items a notre étude en nous appuyant sur
les verbatim des répondants de I'étude qualitative.

Echelle retenue pour la mesure de la confiance en soi lors des décisions de don d’argent:

Acquisition et traitement d’'informations :

- Je sais ou trouver les informations dont j'ai besoin avant de prendre ma décision de
don d'argent.

- Je sais ou chercher les informations sur les associations qui m’intéressent.

- Je me sens capable de bien me renseigner avant de prendre une décision de dlargent.

- Je connais les bonnes questions a poser lors d’'une sollicitation de don d’argent

- Je sais comment obtenir les informations nécessaires avant de faire un don d’argent.

Confiance dans son évaluation d’alternatives :

Je suis capable de reconnaitre les associations dignes d’intérét.

Je suis capable de dire quelle(s) association(s) me correspond(ent) le plus.

Je suis sdr(e) de mon jugement lors du choix d’association(s).

Je peux facilement concentrer mes dons d’argent sur certaines associations.
Confiance en soi dans les décisions de don :

- Je doute souvent de mes décisions de don d’argent*.

- Jai souvent du mal a prendre mes décisions de don d’argent*.

- Je me demande souvent si j'ai fait le bon choix de don d’argent*.

- Jai toujours I'impression d’avoir pris une mauvaise décision de don d’argent*.

- Tres souvent, je suis satisfait(e) des dons d’argent que je fais.

*item inversé.
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1.3. Les variables exclues du modéle a tester

Certaines variables issues de la revue de littérature ou ayant émergé de notre étude qualitative
ne sont pas prises en compte dans le modéle final a tester.

L’'analyse duscepticisme situationnekurait pu étre envisagée. Ce type de scepticisme a été
observé dans les résultats de notre étude qualitative. Dans la littérature, «la crédibilité de
'annonce » pourrait étre utilisée pour mesurer cette forme de scepticisme lors d'une
sollicitation de don d’argent (Boyer 2010). Cependant, le design de notre recherche ne nous
permet pas de manipuler cette variable. Il serait intéressant de mener une expérimentation en
manipulant des éléments de la sollicitation qui engendreraient différents degrés de
scepticisme situationnel afin de mesurer son effet sur le comportement de don et/ou de
résistance.

Nous avons également fait le choix de ne pas inclurecleséquences de la résistanc€es
variables sont apparues dans nos entretiens qualitatifs comme des comportements de
résistance, qui relévent d’'un processus de décision en dehors du moment de la sollicitation.
Notre problématique portant sur les effets de I'intrusion sur les manifestations de résistance,
Nous nous intéressons aux réponses négatives au moment de la sollicitation. Aussi, nous ne
disposons pas d’assez d’éléments de littérature et d’appuis théoriques pour émettre des

hypothéses testables sur ces conséquences.
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Synthese de la section 1
Dans cette premiére section, nous avons présenté les échelles de mesure utilisées dans notre
étude. Le tableau qui suit reprend la synthese de nos choix de création et d’adaptation des

échelles existantes :

Construit Echelle créée/adaptée :

Etat de résistance aux | Créée sur la base du paradigme de Churchill (1979) et des

sollicitations recommandations de Rossiter (2002, 2011).

Propension a résister Adaptée de Banikéma et Roux (2014).

Scepticisme Adaptée de Boyer, Noel et Valette-Florence (2006).
Métacognition Adaptée de la dimension « connaissances en persuasion » de

I'échelle de confiance en soi (Bearden, Hardesty et Rose, 2001)
traduite par Boyer (2006).

Réactance psychologique Adaptée de Hong et Faedda (1996) traduite par Darpy et Prim-

Allaz (2006).
Confiance en soi Adaptée de Bearden, Hardesty et Rose (2001).
Manifestations de Echelle ad hoc créée pour les besoins de I'étude, soumise aux
résistance avis de cinq experts.

Tableau 34. Synthese des échelles mobilisées dans I'étude quantitative

Nous présentons dans la deuxieme section les hypotheses de recherche.
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Section 2. Les hypothéses de recherche

Dans cette section, nous formulons les hypotheses a tester lors de la phase quantitative. Nous
commencgons par présenter celles qui concernent le modéle central (variables du
comportement de résistance), puis, dans un second temps, les hypotheses relatives au modéle

en amont (variables antécédentes).
2.1. Les hypotheses relatives aux variables centrales du modele

2.1.1. Hypothéses relatives a I'état de résistance

Comme nous l'avons souligné suite a la revue de littérature, I'état de résistance aux
sollicitations de don d’argent serait un état psychique situationnel susceptible d’étre engendré
par la perception d’intrusion.

Au regard des travaux sur la résistance du consommateur et de I'analyse du contenu, nous

n'avons pas identifié de composantes au construit. D’ou I’hypothese suivante :

H1 : L'état de résistance est un construit unidimensionnel.

Notre étude qualitative nous a permis d’identifier certaines sollicitations comme éléments
déclencheurs cet état de résistance. Nous avons pu identifier les caractéristiques qui rendent
les sollicitations plus ou moins intrusives. Ainsi, nous avons choisi de produire trois situations
de sollicitations avec des degrés d’intrusion potentiellement différents. Nous posons donc

I’hypothese suivante :

H2 : Les trois formes de sollicitation testées engendrent trois niveaux de perception

d’intrusion.

Les répondants percevant l'intrusion d’une sollicitation décrivent un état de résistance. D’ou

I’hypothese suivante :

H3 : La perception d’intrusion influence positivement I'état de résistance.
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L’analyse des discours des répondants qui décrivent leur état psychique et leurs réactions face
a une sollicitation de don d’argent percue comme intrusive fait apparaitre un lien entre |'état
de résistance et les manifestations de résistance. D’aprés les travaux de Lutz et Kakkar
(1975), la situation influe d’abord les réponses émotionnelles, qui influencent & leur tour les

réponses comportementales. D’ou I'hypothése suivante :

H4 : L’état de résistance influence positivement les manifestations de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives.
- H4a: L’état de résistance influence positivement les manifestations de type
« éevitement ».
- H4b: L’état de résistance influence positivement les manifestations de type

« opposition ».

2.1.2. Hypothéses relatives a l'influence de la Propension a Résister

Les résultats de I'étude qualitative nous ont permis d’identifier I'intrusion percue, comme
variable situationnelle, antécédente a I'état de résistance. Dans les discours des répondants, en
plus de lintrusion percue, la Propension a Résister (PR) est apparue comme une variable
importante pour prédire le comportement de résistance.

Nous posons donc I'hypothése suivante :

H5: La propension a résister influence positivement I'état de résistance aux

sollicitations percues comme intrusives.

Nous avons identifié deux dimensions de la propension a résister aux sollicitations, qui
s’apparentent aux dimensions de la PRC (Banikéma, 2011) : La PR-Affirmation de soi et la
PR-Protection de soi. Nous supposons que cet effet positif sur I'état de résistance concerne les

deux dimensions de la PR, d’ou les hypothéeses suivantes

- H5a: La PR-Protection de soi influence positivement I'état de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives.
- H5b: La PR-Affirmation de soi influence positivement I'état de résistance aux

sollicitations percues comme intrusives.

161

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 2 Chapitre 4

Banikéma (2011) a validé l'effet de la PRC sur les réponses du consommateur aux
sollicitations marchandes. Les résultats de notre étude qualitative vont dans le méme sens et
suggérent un lien de causalité entre le PR et les manifestations de résistance. Ainsi nous

supposons que :

H6 : La PR influence positivement les manifestations de résistance.

Dans les travaux de Banikéma et Roux (2014), les consommateurs ayant un profil PRC-
Protection de soi se prémunissent des influences potentielles en préparant leurs achats et en
évitant les vendeurs. Notre analyse va dans le méme sens, les répondants qui présentent une
PR-Protection de soi décrivent des manifestations de résistance de type « évitement ». Aussi,
certains répondants qui présentent un profil de PR-Affirmation de soi importante n’hésitent
pas a argumenter et exprimer leur mécontentement lorsqu’ils percoivent I'intrusion.

D’ou les hypotheses suivantes :

- H6a: La PR-Protection de soi influence positivement les manifestations de type
« evitement ».
- H6b : La PR-Affirmation de soi influence positivement les manifestations de type

« opposition ».

2.2. Les hypotheses relatives aux antécédents de la propension a résister
Dans leurs travaux, Banikéma et Roux (2014) valident l'influence de la Réactance
Psychologique (RP) sur la PRC-Protection de soi. Ce lien est expliqué par le caractere
situationnel de la PRC, qui a besoin d’un contexte, d’'un élément déclencheur pour s’exprimer.
Les résultats de I'étude qualitative laissent présager I'influence de la réactance psychologique
sur les deux dimensions (Cf. Chapitre 3). Nous suggérons ainsi que la réactance
psychologique pourrait influencer :
- d'une part la PR-Protection de soi : I'individu aurait tendance a éviter la sollicitation
parce gu’il n'apprécie pas étre dans un état de réactance psychologique ;
- dautres part la PR-Affirmation de soi : I'individu sollicité se trouvant dans un état de
réactance psychologique aurait tendance a s’affirmer en déclarant ne pas apprécier la

sollicitation.
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Nous testons ainsi :

H7 : La réactance psychologique influence positivement la Propension a résister.
- H7a: La réactance psychologique influence positivement la PR-Protection de soi.

- H7b : La réactance psychologique influence positivement la PR-Affirmation de soi.

Banikéma et Roux (2014) ont identifié le scepticisme comme antécédent a la PRC. Le
scepticisme dispositionnel envers les associations influencerait la propension a résister aux

sollicitations, d’ou I'’hypothese suivante :

H8 : Le scepticisme influence positivement la Propension a résister.
- H8a: Le scepticisme influence positivement la PR-Protection de soi.

- H8b : Le scepticisme influence positivement la PR-Affirmation de soi.

La métacognition semble expliquer la propension a résister des répondants qui sont de plus en
plus au courant des pratiques des associations en termes de techniques de sollicitations. Dans
les travaux de Banikéma et Roux (2014), la métacognition influence positivement la PRC-
Affirmation de soi. L'analyse des discours des répondants va dans le méme sens. En effet,
certains répondants ayant une connaissance des techniques de persuasion utilisées lors des
sollicitations développent plus facilement des contre-arguments, se montrent plus ouverts a
une confrontation, et avancent que les sollicitations ne leur font pas changer leur décision de
non-don. D’autres ont tendance a éviter les sollicitations parce qu’ils pergoivent la
sollicitation comme une tentative d’influence sur leurs décisions de don d’argent, et qu’ils se
disent capables de prendre leur décision de don sans cette influence. Ces répondants décrivent
une tendance PR-Protection de soi dont le but est de ne pas étre confronté a la sollicitation.

Nous supposons ainsi :

H9 : La métacognition influence positivement la Propension a résister.
- H9a: La métacognition influence positivement la PR-Protection de soi.
- H9b : La métacognition influence positivement la PR-Affirmation de soi.

163

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 2 Chapitre 4

Banikéma et Roux (2014) identifient I'influence positive de la confiance en soi du
consommateur sur la PRC-Affirmation de soi. Lors des analyses des résultats de I'étude
qualitative, des cooccurrences (observées a laide des encodages matriciels) entre
I'affirmation de soi et la confiance en soi ont ainsi été mises en évidence (sept sources, avec
22 verbatim communs aux deux variables). Nous vérifions aussi lI'influence de la confiance en
soi sur la PR-Protection de soi, puisque certains répondants qui présentent une forte confiance
en eux concernant la prise de décision de don d’'argent, montrent des tendances de PR-

Protection de soi. Nous émettons donc les hypotheses suivantes :

H10: La confiance en soi influence positivement la propension a résister apx
sollicitations percues comme intrusives.
- H10a : La confiance en soi influence positivement la PR-Protection de soi.

- H10b : La confiance en soi influence positivement la PR-Affirmation de soi.
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Synthése de la section 2

Dans cette section, nous avons émis I'hypothése de l'existance d'un état de résistance
unidimensionnel qui reflete I'état psychique engendré par lintrusion percue d’une
sollicitation de don d’argent et par la propension a résister. Par la suite, nous avons présente :

- des hypothéses relatives au modele central dans lequel nous avons envisagé les liens entre
la propension a résister, I'état de résistance et les manifestations de résistance.

- des hypothéses relatives au modele en amont dans lequel nous avons présenté les
antécédents de propension a résister : la réactance psychologique, le scepticisme, la

métacognition et la confiance en soi.

Le modeéle a tester est le suivant :

PR- Protection
de soi

PR- Affirmation
de soi

MR - Opposition

Figure 14. Synthese des hypothéses
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Section 3 : Design de recherche

Cette troisieme section est dédiée a la présentation de la méthodologie suivie pour la collecte
de données, pour I'épuration et la validation des instruments de mesure.

Nous avons procédé a deux collectes de données :

- La premiere collecte, de nature exploratoire, nous a permis d’épurer I'échelle de
mesure de I'état de résistance et de tester les autres échelles qui ne I'ont pas été en
marketing social.

- La deuxiéme collecte confirmatoire nous a permis de valider les structures factorielles

obtenues a la premiere collecte et de tester le modéle.

3.1. Choix de I'échantillon

Mise a part I'autonomie financiére des individus (pour garantir I'indépendance de la décision
de don d’argent), nous n'avons pas dautres déterminants a prendre en compte pour
sélectionner les répondants. Nous avons donc fait le choix dinterroger un échantillon
représentatif de la population francaise, 4gé de plus de 18 ans. Notre échantillon est ainsi
diversifié en termes de genre, de niveau d’étude, de Caté&mrieProfessionnelle (CSP)

de niveau de revenu, de statut marital et de lieu d’habitation.
3.2. Elaboration des questionnaires

3.2.1. Structure du questionnaire

Puisque les échelles adaptées n’ont pas été testées dans le contexte non-marchand, le méme
guestionnaire a été administré durant les deux collectes.

Nous avons commenceé par une breve présentation de I'étude et de son contexte. A I'issu de
cette présentation, nous avons détaillé certaines consignes et mis en confiance les répondants
en termes de confidentialité et d'anonymat. La suite du questionnaire a été structurée par
themes. Les objectifs de chaque théme sont précisés dans ce qui suit :

Théme 1 : le don d’argent et moi

Objectifs : Identifier les donateurs et leurs pratiques de don avec des questions sur les types de
don d’argent effectués, la fréequence, la récence et le montant annuel.

Theme 2 : ma personnalité

Objectifs : Mesurer la propension a résister et ses antécédents.
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Theme 3 : Mise en situation

Objectifs : Mesurer les variables situationnelles avec un scénario de sollicitation :
- Mesurer l'intrusion pergue ;
- Mesurer I'état de résistance ;
- Mesurer les manifestations de résistance.

Théme 4 : Pour mieux vous connaitre

Objectif : Obtenir des informations complémentaires telles que I'age, le genre, le statut
matrital, le nombre d’enfants a charge, le niveau d’étude, la profession, le niveau de revenu et

le code postal.

3.1.2. Choix des scénarios
A partir des résultats de I'étude qualitative, et en tenant compte du nombre de caractéristiques
d’intrusion pour estimer le degré d’intrusion percue, la sollicitation par téléphone semble étre

la forme la plus intrusive :

Contexte | Décision de | Perturbation des Utilisation des
Caractéristiques privé don percue | processus cognitif données
comme et comportemental | personnelles
Sollicitation imposée
Par téléphone X X X X
A domicile X X X
Dans la rue X X

Tableau 35. Caractéristiques des sollicitations percues comme les plus intrusives selon les répondants de I'étude

qualitative

En nous basant sur ces caractéristiques, nous avons choisi ces trois « scénarios » auxquels nos
répondants seront soumis de maniere aléatoire, en veillant a avoir le méme nombre
d’individus dans chacune des situations de sollicitation.

Ainsi, le troisieme theme du questionnaire porte sur une forme de sollicitation en particulier,

les modalités de réponses (items des échelles de mesure) restant les mémes quelle que soit la
forme testée (Cf. Annexe 8).

Notons que nous n’incluons pas dans notre étude d’autres éléments du contexte tels que
'environnement social, 'lhumeur ou le vécu. Nous gardons ainsi comme obijectif principal la
mesure de la résistance des individus face a une sollicitation pergue comme intrusive. Ainsi,

nous avons choisi de manipuler les caractéristiques d’intrusion pergue.
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3.2. Déroulement du pré-test
La premiére version du questionnaire a été pré-testée aupres de six personnes : trois femmes
et trois hommes, a raison d’'une personne par forme de sollicitation. Ces personnes se situent
dans différentes tranches d’ages. L'objectif du pré-test est d’évaluer la durée moyenne de
réponse et de déceler les problémes de cohérence et de compréhension.
Chaque répondant a été mis en situation avec le questionnaire imprimé. Nous avons demandé
aux personnes effectuant le pré-test de remplir le questionnaire en verbalisant leurs réflexions,
afin de faire la différence entre une difficulté de compréhension et une hésitation de réponse.
A la fin du pré-test, nous avons posé les questions suivantes :
- Avez-vous eu des difficultés a comprendre certaines questions/ phrases/ mots ?
- Qu'est-ce que vous pensez du questionnaire dans son ensemble ? Est ce qu’il vous a
semblé fluide ?
- Comment vous avez trouveé la durée du questionnaire ?
Les modifications apportées suite au pré-test sont les suivantes :
- Modification des modalités de réponses pour la question portant sur la fréquence de
don.
- Déplacement de la question du montant des dons.
- Modification de certaines consignes portant sur I'explication des themes 2 et 3.
- Reformulation de certains items présentant des ambiguités ou des difficultés de
conpréhension.
A lissue de ce pré-test, nous avons remarqué que certains participants n'avaient pas répondu
a toutes les questions par inattention et/ou oubli. Le choix de collecter les données par le biais
d’'un questionnaire sur Internet, résout le probléeme des réponses manquantes (Cf. Collecte
des données ci-dessous).
Nous avons ainsi procédé a des pré-tests de la version en ligne du questionnaire auprés de 13
personnes. Apres la résolution de quelques problemes techniques liés au formulaire (pour
deux répondants-tests), le pré-test sur les 11 autres a été concluant.
Au total, le pré-test a été effectué aupres de 19 personnes (six pour la version papier et treize
pour la version en ligne). La durée moyenne pour répondre au questionnaire est de 30
minutes. Le questionnaire ne fonctionnant pas sur Smartphone (mais sur tablette et sur
ordinateur), nous avons ajouté une consigne a ce propos dans le message accompagnant le

lien pour accéder au questionnaire.
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3.3. Collecte des données

3.3.1. Mode de collecte : choix de I'auto-administration

L’auto-administration semble étre le choix le plus adapté a notre étude. D’une part, ce mode
de collecte est plus adéquat au regard de la longueur du questionnaire. D'autre part, le
caractére personnel et complexe de certaines questions nous conforte dans ce choix. En effet,
'auto-administration atténue le risque d’avoir des réponses imputables a la désirabilité
sociale. Les répondants disposent ainsi de conditions optimales pour répondre a ce type de

guestions (Jolibert et Jourdan, 2011).
3.3.2. Administration des questionnaires :

a. Format des questionnaires
Comme nous l'avons souligné précédemment, nous avons choisi d’administrer le

questionnaire en ligne. Ce choix présente plusieurs avantages :

eviter les réponses manquantes en rendant les réponses aux questions obligatoires

(avant le passage au theme suivant) ;

favoriser 'accés au questionnaire a des répondants géographiquement €loignés ;

- favoriser 'effet « boule de neige » afin d’obtenir plus de répondants ;

- laisser aux répondants la possibilité de choisir le moment adéquat pour répondre aux

guesionnaires (contrairement a une administration in situ) ;

- relancer les participants n’ayant pas répondu.
Afin d’obtenir le méme nombre de répondants par situation de sollicitation (sollicitations par
téléphone, a domicile ou dans la rue), nous avons créé un lien qui nous permet de rediriger
aléatoirement et équi-probablement chaque répondant vers I'un des trois questionnaires. Nous
avons rédigé le formulaire suoogle Form. Le questionnaire utilisé pour la deuxieme
collecte (apres épuration des échelles) est présenté en Annexe 8.
Le choix d’administrer notre questionnaire en ligne présente néanmoins quelques limites, dont
'abandon de certains répondants et 'impossibilité d’atteindre une partie de la population qui

n’utilise pas ou peu Internet.

b. Recrutement des répondants
Pour la premiére collecte, nous avons recruté les participants par effet « boule de neige », afin
d’obtenir un échantillon de taille importante. Nous avons ainsi diffusé un message contenant

le lien pour le questionnaire sur les réseaux sociaux et via des listes de diffusion par mail.
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Pour la deuxiéme collecte, afin de garantir la représentativité de notre échantillon, nous avons
fait appel a un organisme de collecte de données, disposant d’'un panel. Afin de limiter les
biais inhérents aux questionnaires diffusés auprés d’'un échantillon de ce type, nous avons pris
les précautions suivantes :

- Chaque participant a été identifié par un numéro pour éviter les doublons ;

- Les répondants qui ont mis moins de 10 minutes ou plus de 45 minutes a répondre aux

guegionnaires n'ont pas été intégrés dans I'échantillon;

De plus, nous avons examiné les réponses des questions ouvertes (de type: citez les
associations auxquelles vous avez fait des dons) afin d’apprécier I'implication des répondants.
Les réponses inadéquates (de type 00, ou chaine de lettres) nous ont permis de détecter les
répondants qui n'ont pas pris le temps de bien répondre aux questions ouvertes et de les

supprimer de notre échantillon.
3.4. Caractéristiques descriptives des échantillons

3.4.1. Répartition des répondants par forme de sollicitation
La premiere collecte s’est déroulée pendant le mois de juin 2016. Nous avons collecté 210

guestionnaires répartis comme suit :

Forme de sollicitation testée | Nombre de répondants

Collecte 1
Par téléphone 68
A domicile 79
Dans la rue 63

Total 210

Tableau 36. Répartition des répondants par forme de sollicitation — collecte 1-

La seconde collecte a été effectuée au mois d’aolt 2016. 1103 participants ont répondu a
notre questionnaire. Aprées suppression des répondants ayant une durée de réponse inférieure a
10 minutes ou supérieure a 45 minutes, nous avons conserve 927 répondants répartis comme

Suit :
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Forme de sollicitation testée Nombre de répondants

Collecte 2
Par téléphone 320
A domicile 302
Dans la rue 305

Total 927

Tableau 37. Répartition des répondants par forme de sollicitation — collecte 2-

Nous avons scindé I'échantillon de la deuxieme collecte en deux parties, que nous désignons
dansnotre recherche comme : échantillon 2 et 3. Nous avons utilisé la fonction « aléatoire »
sur le logiciel Excel pour sélectionner 300 répondants (a raison de 100 par forme de
sollicitation) et constituer I'échantillon 2. Cet échantillon nous a servi a la validation des
échelles de mesure. L’échantillon 3, constitué de 627 questionnaires, nous a servi a la

validation des modeéles de mesure et au test du modele structurel.

3.4.2. Caractéristiques sociodémographiques des répondants.
La premiére collecte étant faite sur un échantillon de convenance (par effet « boule de
neige »), les caractéristiques sociodémographiques de ce premier échantillon different de
celles de I'échantillon 2 et 3.
La premiere collecte a permis d’obtenir un échantillon de 210 observations. Notre échantillon
1 est diversifié et hétérogene en terme d’age, de CSP, de niveau d’étude et de statut par
rapport au don. Nous observons quelques surreprésentations, parfois notables, par rapport aux
guotas de 'INSEE, dues au mode de collecte (effet « boule de neige »).

- des femmes (60% contre 51% selon les données 2015 de I'INSEE) ;

- des 25-45 ans (68% de notre échantillon contre 24%) ;

- des cadres et professions intermédiaires (46% contre 9%) ;

- des bacs plus un a bac plus quatre (31% contre 10%) ;

- des bacs plus cing et plus (58% contre 14%) ;

- des célibataires (61% contre 24%).

Le détail des caractéristiques du premier échantillon est présenté en Annexe 9.
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La deuxieme collecte nous a permis d'obtenir un échantillon plus représentatif de la
population francaise en termes d’age, de genre, de CSP et de lieu d’habitation. Notons
toutefois que quelques segments sont surreprésentés tels que :

- les 26-35 ans (22% contre 12% selon les données 2015 de I'INSEE) ;

- les cadres et professions intellectuelles supérieures (17% de notre échantillon contre

9%);

- les employés (28% contre 16%) ;

- et le niveau d’études : bac, brevet professionnel ou équivalent (22% contre 14%).
Ces surreprésentations pourraient étre expliquées par I'administration du questionnaire sur
Internet. Le détail des caractéristiques des échantillons de la deuxieme collecte est présenté en
Annexe 10.

3.4.3. Comportements de don d’argent des répondants
Pour les deux collectes, le pourcentage de non-donateurs d’argent se situe aux alentours de
65%. Dans son « Barométre de la confiar¢ePNS Sofres avance un pourcentage moins
élevé : 40% (Contre 60% de donateurs). Cette différence pourrait étre expliquée par :

- le mode de recrutement des répondants ;

- laformulation de la question :

o0 dans le baromeétre la question posée aux répondants est: Vous arrive-t-il
d'aider des associations ou fondations faisant appel aux dons par des dons en
argent ?

o dans notre étude, la question porte sur la fréequence de don (jamais, parfois...)
par type de don (Cf. Théme 1 du questionnaire: Annexe 8): Chéque,
virement, achat de produits solidaires, petits montants, participation aux
événements, sur Internet, @amns.. De ce fait, notre question est plus détaillée
et pourrait faire penser certains donateurs a des dons qu’ils ont effectués et
gu’ils auraient oubliés si nous leur avions simplement demandé : vous arrive-t-

il de faire des dons d’argent ?
Dans notre étude, les donateurs les plus réguliers effectuent le plus souvent leurs dons par

virement bancaire (10% des répondants en moyenne). Les chéques viennent en deuxiéme

44 Barométre de la confiance, vague 8, TNS Sofres et Comité de la Charte, septembre 2015.

45 Comme nous I'avons souligné dans notre étude qualitative, certains participants ont été recrutés parce qu'ils ont déclaré ne
pas étre donateurs. Au fil des entretiens, ils se sont rendus compte qu'ils effectuaient des dons d’argent sous d’autres
formes que le virement.

172

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 2 Chapitre 4

position quand il s’agit de dons réguliers (environ 7% de I'échantillon). L'achat de produits
solidaires, la participation aux événements et les petits montants sont naturellement les formes
privilégiées des donateurs occasionnels (environ 20% des répondants). Le détail des
comportements de don des répondants des deux collectes figure en Annexe 11.

3.5 Les méthodes de traitements des données
3.5.1. Les traitements préliminaires

a. Le traitement des données manquantes
Nous distinguons deux types de données manquantes (Hair et al. 2010a) :

- les réponses manquantes : quand le répondant ne remplit pas les conditions pour
répondre (noms des associations soutenues non indiqués par les répondants n’ayant
pas effectué de don d’argent...);

- et celles qui relevent de I'oubli ou d’'une non-réponse volontaire.

Nous avons pu éviter ce deuxieme type de données manquantes grace a l'administration en
ligne du questionnaire. Comme nous l'avons souligné, nous avons rendu toutes les réponses

obligatoires, empéchant ainsi I'envoi des formulaires en cas d’oubli d’une réponse.

b. La normalité uni-variée et multi-variée

Avant de réaliser I'épuration et la validation des échelles de mesure, il convient de vérifier la
normalité de la distribution des données. Pour ce faire, un test de normalité uni-variée pour
chaque variable a été effectué.

Pour apprécier la normalité uni-variée, nous avons pris en compte les valeurs du Skewness
(coefficient de symétrie) et du Kurtosis (coefficient d’'aplatissement). Les conditions de
normalité prises en compte sont les suivantes (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010) :

- la valeur absolue du Skewness doit étre comprise entre O et 1 ;

- la valeur absolue du Kurtosis ne doit pas dépasser 1,5.

Avant de procéder a I'analyse confirmatoire sur le deuxieme échantillon, nous avons examiné
la normalité multi-variée des données, selon le coefficient de Mardia«G@pmalized
estimate »Si ce coefficient est inférieur a 3 en valeur absolue (Roussel et al, 26026
(Byrne, 2006, p131), les données seraient multi-normales. Plus ce coefficient est élevé, plus la

déviation de la multinormalité est importante.
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Dans notre étude, pour toutes les échelles de mesure testées, la condition de multinormalité
des données a été violée (coefficient de Mardia Gép « normalized estimate » supérieur aux
seuils préconisés), ce qui est souvent le cas des études en sciences de gestion. Le logiciel EQS
nous permet de choisir la méthoBebust avec estimation de vraisemblance (ML), afin
d’obtenir des indices d'ajustement corrigés en fonction de l'intensité de la déviation de la

multinormalité.

c. Identification et traitement des données aberrantes et extrémes

A l'aide du logiciel SPSS, nous avons effectué des statistiques descriptives sur I'ensemble de
nos échantillons. L’examen de ces statistiques permet de détecter les valeurs aberrantes qui
peuvent étre dues a des erreurs de manipulations de données (création des sous-échantillons,
sélection avec le tri aléatoire...).

Les valeurs extrémesolftliers) sont définies par Hair et al. (2010, p. 64) comme les

« observations présentant une combinaison unigue des caractéristiques, qui est identifiée
comme différente des autres observations ». L’éliminatiorodiiers peut dans certains cas,

rapprocher les données de la distribution normale.

3.5.2. La méthodologie suivie lors des analyses factorielles exploratoires

Les analyses factorielles exploratoires ont été effectuées sur SPSS (Version 20), pour toutes
les échelles de mesure utilisées dans notre étude.

Pour chaque échelle, nous avons vérifié que nos données étaient factorisables, en utilisant le
test de sphéricité de Bartlett et I'indice d’adéquation de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO).

Le test de sphéricité de Bartlett correspond a « la probabilité d’absence de corrélations » et
doit étre inférieur a 0,05 (Hair et al, 2010).

L’indice de KMO indigque « la cohérence de I'ensemble formé par les items » et doit étre

supérieur a 0,5 (Hair et al., 2010), voire a 0,7 (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010).

La fixation du nombre d’axes a retenir s’est faite en fonction des valeurs propres, du « scree-
test » et du pourcentage de variance expliguée. Ainsi, pour chaque échelle de mesure, nous
avons conserveé les axes ayant une valeur propre supérieure a 1 et qui garantissaient une
variance expliquée supérieure a 50%.

Afin de faciliter I'interprétation des axes, nous avons opté pour des rot@itdimsin quand

les dimensions étaient censées étre corrélées et des rotédiimsx quand celles-ci étaient

censeées étre indépendantes (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010).
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Une fois le nombre d’axes choisi, nous avons examiné les communalitédoetdiegsdes

items sur chaque axe. Les items présentant de faibles valeurs ont été supprimés. Selon Hair et
al. (2010), afin de procéder a la modélisation par équations structurelles tout en évitant les
risques de sous-identification, il est conseillé de garder trois variables observables par
variable latente. Dans le cas ou un axe ne présente plus que deux items fortement corrélés
apres épuration (collecte 1), nous avons créé d’autres items que nous avons soumis a des
experts pour la validité de contenu et que nous avons intégrés dans le questionnaire utilisé lors

de la deuxiéme collecte.

3.5.3. La méthodologie suivie lors des analyses factorielles confirmatoires (AFC)
Les AFC ont été effectuées sur le Logiciel EQS sur les données de la deuxieme collecte
(rappelons que nous avons constitué deux échantillons a partir de cette deuxiéme collecte :
I'échantillon 2 avec 300 observations et I'échantillon 3 avec 627 observations). L’AFC
permet de confirmer la structure factorielle de chaque instrument de mesure. Nous avons
procédé en deux étapes : nous avons d’abord réalisé des AFC sur chacune des échelles de
mesure sur les données de I'échantillon 2, ensuite, nous avons testé le modéle de mesure en
réalisant une AFC sur 'ensemble des variables latentes, sur les données de I'échantillon 3.
Ces analyses nous permettent de vérifier I'ajustement des modéles théoriqgues (modéle de
mesure et modele structurel) aux données empiriques. Pour se faire, nous avons examiné les
indices d’ajustement fournis par le Logiciel EQS. Ces indices sont de trois natures (Roussel et
al, 2002) :
- des indices de mesure absolus qui permettent d’évaluer dans quelle mesure le modeéle
théorique reproduit correctement les données collectées ;
- des indices incrémentaux qui mesurent 'amélioration de I'ajustement en comparant le
modée testé a un modéle de base (plus restrictif) ;
- et des indices de parcimonie qui indiquent I'ajustement du modéle en fonction des

deges de liberté.
Nous avons choisi trois indices d’ajustement (un par catégorie d’indice), en nous basant sur

les préconisations de Roussel et al. (2002) et Hait et al. (2010). Nous présentons dans le

tableau suivant les indices choisis :
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Indices Type d’indice Valeurs préconisées

Le SB 2/dll Indice de Plus le ratio est petit, plus I'ajustement des données est

(Khi deux parcimonie considéré comme bon et parcimonieux.

norme de La valeur doit étre inférieure a 2 ou 3 selon Hair et al.

Sattorra- (2010) ;

Bentler®) Une valeur inférieure a 5 est tolérée selon Roussel et @al.
(2002).

Le RMSEA" Indice absolu | Sila valeur de I'indice est grande, le modele est rejeté.

(Root Mean La valeur doit étre inférieure a 0,05 selon Hair et al.

Square Error of (2010) ;

Approximation) Une valeur inférieure a 0,08 est tolérée (Hair et al., 2010 ;
Gefen, Rigdon et Straub, 2011).

Le CFlI Indice Plus la valeur est proche de 1, plus le modele s’ajuste bien

(Comparative | incrémental aux données.

Fit Index) La valeur doit étre supérieure a 0,95 (Hair et al. 2010)|;
Une valeur supérieure a 0,90 est acceptable (Roussel et al,
2002).

Tableau 38. Les indices d'ajustement choisis et les valeurs retenues pour apprécier la qualité d'ajustement des

données.

Quel que soit I'indice examiné, nous avons été plus stricts sur I'appréciation des valeurs lors
des AFC que lors du test du modéle structurel, suivant en cela les préconisations de Roussel et
al. (2002).

3.5.4. L'évaluation de la fiabilité et de la validité des instruments de mesure
En plus des indices d’ajustement, les AFC nous permettent également d’apprécier la qualité
des échelles de mesure en vérifions leur fiabilité et leur validité.

a. La fiabilité des échelles de mesure
Jolibert et Jourdan (2011) soulignent qu'une échelle est fiable lorsqu’elle « donne les mémes

résultats lors de mesures répétées quelles que soient les personnes qui l'utilisent et quel que

“® e Sattorra-Bentley2 est préconisé en cas de violation de la multinormalité.

47 Indice associé a un intervalle de confiance a 90%.
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soit le moment ». Afin de mesurer la fiabilité des échelles de mesure utilisées, nous avons

opté pour le coefficient alpha de Cronbach et le Rhé de J6éreskog (Tableau 39).

Indices Valeurs préconisées

Alpha de Cronbach La valeur doit étre supérieure a 0,6 en phase exploratoire, etja 0,7 en
phase confirmatoire (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010 ; Hair et
al., 2010).

Rhé de Joreskog La valeur doit étre supérieure a 0,7 ; voire a 0,8 (Rousse| et al.,
2002).

Tableau 39. Les indices de fiabilité choisis et les valeurs retenues pour apprécier la fiabilité des échelles de mesure.

La valeur de I'alpha de Cronbach est sensible au nombre d’'items : une valeur supérieure a 0,9
reflete une redondance entre les items (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010). Le Rho de
Joreskog nous affranchit de cette limite (pas sensible au nombre d’items), de plus, il est

préconisé pour les méthodes d’équations structurelles (puisqu’il integre les termes d’erreur).

b. La validité des échelles de mesure

Dans notre étude, nous veérifions la validité de contenu, la validité de trait et la validité
nomologique de nos instruments de mesure.

La validité de contenu est vérifiée par I'évaluation des experts, auxquels nous avons soumis
les items crées pour I'échelle de mesure de I'état de résistance (chapitre 5) et pour celle des
manifestations (chapitre 4).

La validité nomologique est vérifiée lors du test du modéle structurel (chapitre 6).

La validité de trait comprend deux types de validité : la validité convergente et la validité
discriminante. Nous présentons dans le tableau ci-dessous les conditions qui valident ces deux

types de validité (Roussel et al., 2002) :
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Chapitre 4

Types de validité de trait

Conditions

La validité convergente

Corrélation entre les indicateurs censés mesurer le
phénomene.
Loadings supérieurs a 0,5 ;
Test z supérieur a 1,96 ;
Rhé de validité convergente supérieur ou égal a 0,5.

La validité discriminante

La corrélation entre les variables latentes doit étre infériey
corrélation entre ces variables et leurs indicateurs
corrélation entre deux construits doit étre inférieure aux ra

carrées de leursip.

Tableau 40. Les conditions de vérification de la validité de trait.

Le Rh6 de validitépvc) convergente est calculé par la division de la somméoddgs ()

élevés au carré par le nombre des items (p) :
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Synthese de la section 3

Chapitre 4

Nous présentons dans le tableau qui suit, la synthese de notre design de recherche:

Phase Nature des indicateurs Logiciels et supports
Statistiques descriptives ; SPSS
Traitements et analyses | Skewness, Kurtosis ; SPSS
préliminaires Coeffcient de Mardia G2p EQS
« Normalized estimate ».
KMO ;
Test de sphéricité de Bartlett ;
Analyses factorielles Valeurs propres ;
exploratoires (AFE) % variance expliquée ; SPSS
Communalités ;
Loadings.
Loadings et Test z ;
Analyses factorielles SB y2/ddl ;
confirmatoires (AFC) CFI; =QS
RMSEA ;
Fiabilité des échelles de | Alpha de Cronbach ; SPSS et EQS
mesure Rhé de Joéreskog ; EQS
Test z, loadingspvc ;
Validité des échelles de | Compaaison des coefficients de £OS

mesure

corrélation entre construits et la

racine carré duyc.

Tableau 41. Synthese des analyses effectuées — collecte 1 et 2 -

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017

179



Partie 2

Conclusion du chapitre 4

Ce quatrieme chapitre nous a permis de présenter :

les hypotheses a tester (section 2) ;

et le design de recherche (section 3).

Chapitre 4

les échelles de mesure mobilisées dans notre modele (section 1);

Une synthese des construits et des instruments de mesure est présentée dans le tableau
suivant :
Construit Définition Echelle existante
/adaptation/création
Etat de Etat psychologique situationnel qui s¢ Créées sur la base du paradigr
résistance traduit par une tension interne poussantle Churchill (1979) et des

I'individu & mettre en échec la
sollicitation.

recommandations de Rossiter
(2002, 2011).

Manifestations
de résistance

Réponses comportementales traduise
la résistance (opposition ou évitemen
de la sollicitation) ;

Nt

Propension a

Tendance individuelle a la résistance

Adaptée de Banikéma et Roux

résister (trait situationnel) ; (2014).
Intrusion Perception négative d’une sollicitation Adaptée de Li, Edwards et Lee
percue qui s’introduit par sa forme, contre la | (2002) traduite par Gauzente
volonté de l'individu, dans ce qu'il (2008).
considere comme son propre espace
physique, psychique et psychosocial.
Scepticisme Tendance a douter de la bonne Adaptée de Boyer, Noel et

utilisation des fonds collectés par les
associations ;

Valette-Florence (2006).

Métacognition

Connaissance percue des techniques
persuasion utilisées lors des
sollicitations ;

dalaptée de Dimension
«connaissances en persuasion
de I'échelle de confiance en so
(Bearden, Hardesty et Rose,

2001) traduite par Boyer (2006).

A

>

Réactance
psychologique

Excitation motivationnelle susceptible
d’apparaitre lorsque la liberté de

décision est supprimée ou menacée |
la sollicitation;

Adaptée de Hong et Faedda
(1996) traduite par Darpy et
&rim-Allaz (2006).

Confiance en
Soi

Degré auquel un individu se sent
compétent et assuré dans sa prise de
décision de don (recherche
d’informations, choix de
I'association...).

Adaptée de Bearden, Hardesty
Rose (2001).

et

Tableau 42. Synthese des échelles de mesure des construits mobilisés dans le modéle a tester
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Chapitre 4

La synthese de la revue de littérature et les résultats de I'étude qualitative nous ont permis de

formuler plusieurs hypothéses. Nos résultats confirment le réle de I'intrusion percue comme

catalyseur de la résistance. Nous reprenons la liste des hypothéses dans le tableau ci-dessous :

N° de Libellé de I'hypothéese
I'hypothese
H1 L’état de résistance est un construit unidimensionnel.
H2 Les trois formes de sollicitation testées engendrent trois niveaux de perception
d’intrusion
H3 La perception d’intrusion influence positivement I'état de résistance.
H4a L'état de résistance influence positivement les manifestations de| type
« éevitement ».
H4b L’état de résistance influence positivement les manifestations de| type
« opposition ».
H5a La PR-Protection de soi influence positivement I'état de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives.
H5b La PR-Affirmation de soi influence positivement I'état de résistance| aux
sollicitations pergues comme intrusives.
H6a La PR-Protection dsoi influence positivement les manifestations de t
« évitement ».
H6b La PR-Affirmation de soi influence positivement les manifestations de| type
« opposition».
H7a La réactance psychologique influence positivement la PR-Protection de soi.
H7b La réactance psychologique influence positivement la PR-Affirmation de soi.
H8a Le scepticisme influence positivement la PR-Protection de soi.
H8b Le scepticisme influence positivement la PR-Affirmation de soi.
H9a La métacognition influence positivement la PR-Protection de soi.
H9b La métacognition influence positivement la PR-Affirmation de soi.
H10a La confiance en soi influence positivement la PR-Protection de soi.
H10b La confiance en soi influence positivement la PR-Affirmation de soi.

Tableau 43. Liste des hypothéses a tester
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Chapitre 5 : Méthodologie de la mesure

Chapitre 5 : Méthodologie de la mesure

Section 1.
Construction et validation de I’échelle de mesure de 1’état de  [le
résistance

o J/

r N\

Section 2.
Epuration et validation des autres échelles de mesure

o J/

Introduction du chapitre 5

Dans le précédent chapitre, nous avons présenté les hypothéses et les instruments de mesure
gue nous avons mobilisés pour tester le modele. Dans ce chapitre, nous détaillons la création
des échelles de mesure de I'état de résistance et des manifestations de résistance aux
sollicitations percues comme intrusives. Pour les autres variables, nous disposons de plusieurs

échelles de mesure pour les appréhender.

Dans la premiére section de ce chapitre, nous détaillons d’abord les différentes étapes suivies
pour le développement de l'outil de mesure de I'état de résistance. Cette création d’échelle
constitue le principal apport de notre travail. L'échelle des manifestations de résistance a été
créée pour les besoins de I'étude et est présentée dans la deuxiéme section. Dans cette section,
nous exposons aussi les résultats des tests effectués sur les autres échelles de mesures déja

existantes.
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Section 1 : Construction et validation de I'’échelle de mesure de I'état de résistance

Nous présentons dans cette section les étapes de création de I'échelle de mesure de I'état de
résistance.

L’état de résistance est un construit situationnel. Dans notre recherche, I'outil de mesure
développé saisit I'état psychologique d’un individu sollicité pour un don d’argent.

Durant les collectes de données, nous avons veillé & ce que le nombre de répondants soit
équivalent entre les trois situations de sollicitation : par téléphone, a domicile et dans la rue.
Les analyses ont été effectuées parallelement sur les trois scénarios et la structure retenue de

I'’échelle s’est avérée sur I'ensemble des formes de sollicitations testées.

1.1. Choix méthodologiques préliminaires
Avant de développer les étapes de construction de I'échelle de mesure, nous abordons les
choix méthodologiques qui ont guidé la réalisation de cet outil.

1.1.1. Choix du type d’échelle de mesure

En marketing, les échelles de type Likert et & supports sémantiques sont les deux formats
d’échelles les plus utilisées.

L’objectif de cette recherche étant de mesurer |'état psychologique, I'échelle de type Likert
est plus adaptée qu’une échelle sémantique, qui se préte davantage a la mesure des opinions
(Pinson, 1983). De plus, I'échelle de Likert facilite la compréhension et les réponses aux
items (Menezes et Elbert, 1979) et est peu sensible aux modes de collecte (Bush et
Prasuraman, 1985).

En général, les échelles de Likert proposent des niveaux allant de cing a sept points. Le
nombre impair garantit une position centrale, neutre, des réponses (Cox, 1980). Nous avons

opté pour une échelle en cing points pour faciliter les réponses.

1.1.2. Choix de I'approche intégrative

En marketing, deux paradigmes sont souvent utilisée par les chercheurs pour la création d’'une
échelle de mesure : le paradigme de Churchill (1979) et le paradigme de RGsSIBR{

SE9).

48 C-OAR-SE est I'acronyme des étapes du paradigme de Rossiter (2002) : C@uanstruct definition» (définition du
construit), O pouk Object classificatiom (classification des objets), A pouktiribute classificatior» (classification des
attributs), R pour RKater identification» (identification des juges, autrement dit les personnes qui vont répondre aux items
de I'échelle), S pour &cale formation» (formation de I'échelle) et enfin E pour Enumeration and reporting
(énumération et rapport).
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Le paradigme de Churchill (1979) permet d’assurer la fiabilité et la validité de I'instrument de
mesure, et, par conséquent, sa réutilisation éventuelle dans d’autres recherches. La principale
limite de ce paradigme tient a I'importance donnée a I'analyse factorielle, et notamment a la
volonté de maximisation de I'alpha de Cronbach (Evrad, Pras et Roux, 2009). Le chercheur
peut étre ainsi tenté de multiplier les items synonymes pour obtenir artificiellement un
coefficient alpha élevé. Dans la méme logique, il peut étre ainsi tenté d’éliminer d’'autres
items, méme pertinents, dont le poids factoriel est faible.

Ces critiqgues ont été soulignées par Rossiter (2002). Selon la procédure « C-OAR-SE », les
étapes de rédaction des items revétent une plus grande importance, par rapport aux tests
statistiques. Pour Rossiter (2002, 2005), seule la validité de contenu compte. Il s’oppose ainsi
a la généralisation des échelles de mesure.

Nous avons choisi d’opter pour une approche intégrative, pour nous affranchir le plus possible
des limites des deux paradigmes (Finn et Kayande, 2005). Nous ne considérons pas le
paradigme de Rossiter (2002) comme une alternative au paradigme de Churchill (1979) mais
comme une extension de ce dernier (Evrard, Pras et Roux, 2009). Ainsi, nous avons suivi les
étapes de Churchill (1979) en prenant en compte les recommandations de Rossiter (2002) lors

des étapes antérieures a la création d’items.

1.1.3. Choix d’indicateurs de mesure réflexifs

L’échelle de mesure se présente sous forme d’énonceés (items) dont I'objectif est de saisir un
phénomeéne souvent inobservable et sous-jacent au construit a mesurer (De Vellis, 1991). Les
indicateurs de ce construit, dit latent, peuvent étre des manifestations, des antécédents ou des
conséguences du phénomene que le chercheur souhaite saisir. Ces indicateurs peuvent étre
formatifs ou réflexifs (Crié, 2005).

Les indicateurs formatifs sont constitués en général de plusieurs attributs de cause. En
d’autres termes, les items saisissent les facettes qui « forment » le phénoméne.

Les indicateurs réflexifs quant a eux, sont constitués des manifestations du phénoméne. Les
items dans ce cas « reflétent » le construit sous-jacent. Ce sont des valeurs causées par la
variable latente (Jarvis, Mackenzie et Podsakoff, 2003).

En 2011, Rossiter propose une version révisée de C-OAR-SE dans laquelle il rejette
totalement le modele réflexif. Il souligne que la majorité des attributs abstraits en marketing

sont « formés » (et non « identifiants »). Cependant, il indique que les états psychologiques
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internes a l'individu sont de type « abstraits identifidmstset que pour ce type d’attributs, le
chacheur peut avoir recours a des indicateurs réflexifgres peu d’attributs abstraits en
marketing sont véritablement « identifiants » ou « dispositionnels » au sens ou ils sont des
éléments internes (a I'entreprise ou a I'individu), provoquant des réponses comportementales
mentales ou manifestes » (Rossiter, 2011).

Ainsi, nous considérons I'état de résistance comme un construit réflexif, qui se manifeste par
des effets cognitifs et affectifs. Cette échelle mesure I'état interne dans lequel la personne se

trouve face a une sollicitation pergue comme intrusive.

1.2. Les étapes de construction de I'échelle de I'état de résistance

Construire une échelle de mesure nécessite le respect de plusieurs étapes, allant de la
définition du construit a la validation de I'outil de mesure. Le contenu de chaque étape dépend
du paradigme pour lequel a opté le chercheur.

Le processus que nous avons suivi est présenté de maniére synthétique dans la figure

suivante :

4% Dans notre cas, I'état de résistance est un état révélé a partir de manifestations extérieures concretes.
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1. Spécification du domaine du construit
Revue de la littérature et étude qualitative

l

2. Génération des items
Apports de la revue de littérature et de 1'étude qualitative

l

3. Validité de contenu
Avis d'experts sur les items générés

l

4. Epuration de l'instrument de mesure
Collecte de données et analyses factorielles exploratoires

l

5. Validation de la structure factorielle
Collecte de données et analyse factorielle confirmatoire

l

6. Fiabilité et validité de I'échelle

e Analyse de la fiabilité
¢ Analyse de la validité convergent et disciminante

Figure 15. Le processus suivi lors de la création de I'échelle de mesure de I'état de résistance
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1.2.1. La spécification du domaine du construit

Les apports des travaux sur la résistance et les résultats de I'étude qualitative nous permettent
de proposer une définition de I'état de résistance.

Selon le paradigme de Churchill (1979), le construit correspond a ce que le chercheur
souhaite mesurer, au sens général du terme. L'état de résistance est un état conscient,
motivationnel, qui reflete la condition interne préalable de mobilisation d’énergie qui pousse
l'individu a s’opposer. Cet état correspond a ce que Brehm (1999) décrit comme un « état
d’activation » qui « pousse un individu a agir » et « lui indique la direction dans laquelle son
action doit étre dirigée ». Dans le méme sens, Gray (2002) définit « I'état motivationnel »
comme «un état interne, réversible, qui oriente un individu vers un but ou un autre, en
relation avec un besoin ».

Nous définissons ainsi I'état de résistance comme un état psychologique situationnel qui se
traduit par une tension interne poussant I'individu a mettre en échec la tentative d’'influence.
Cette définition peut étre enrichie par I'étape « C » du paradigme de Rossiter (2002). Selon
cette approche, une échelle de mesure permet a des individus (juges) d'évaluer des
dimensions (attributs) d’un objet donné (objet). Dans notre cas, nous cherchons a mesurer
'état de résistance (I'attribut) par des individus sollicités (les évaluateurs) face a une

sollicitation de don d’argent percue comme intrusive (I'objet).

La définition nous permet de délimiter le domaine de I'état de résistance :

- cet état de résistance est lié a la perception de l'intrusion dans ce que l'individu
identifie comme son espace personnel (physique, psychique et psychosocial) ;

- I'état de résistance ne reflete pas un comportement, mais un état psychologique face a
une situation de sollicitation percue comme intrusive ; il fait référence aux tensions
internes que l'individu va chercher a réduire a travers son action (que nous nommons
manifestation de résistance).

- I'état de résistance se distingue de la motivation par son caractere impérieux (Brehm,
1999), entrainant une mise en action de l'individu. La motivation pouvant étre, en

amont, une « force » plus ou moins présente, selon le besoin de l'individu.

Délimiter le domaine de I'état de résistance et sa spécificité conceptuelle suppose de le

différencier de la réactance.
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Comme nous l'avons brievement souligné dans le premier chapitre, Roux (2007a) propose
guatre caractéristiqgues permettant de distinguer la résistance de la réactance. Nous présentons

ces caractéristiques dans le tableau qui suit :

Spécificités de la résistance Spécificité de la réactance
Elément Tentative d'influence ou de pressipMenace (supposée ou reelle)
déclencheur| pergue. d’'une suppression de liberté.
Effets Contrecarrer la pression exercée. Restaurer la liberté supprimée.

Rendre désirable ['option dont

I'individu se sent prive.

Sentiment | Pas central dans le rejet de linfluenc&xistence préalable d’'un
de liberté bien que la propension a résister soit |i@entiment (réel ou illusoire) de

a un besoin d’autonomie. liberté important pour l'individu.

Cible Opposition a la pression pergue. Pas de processus délibératif sur
Réaction orientée vers le marché et/dauteur ou la source de 'action.
les dispositifs d’influence. Réaction indépendante de [la

source.

Tableau 44. Distinction entre la résistance et la réactance, d’aprés Roux (2007a)

Ainsi, si la réactance et la résistance, et notamment sa dimension situationnelle (état de
résistance), partagent le fait d’étre des « états » d’opposition dans une situation d’'influence,
I'état de résistance se distingue par le jugement sur I'auteur de la tentative d’influence et sur
les mécanismes employés. Ainsi, la résistance est conditionnée par une prise de conscience et
un apprentissage de compétences pour juger les situations d'influence (Friestad et Wright,
1994). Ces cognitions et émotions encodées par l'individu font de la résistance un concept

distinct de la réactance.

1.2.2. La génération des items
Pour créer les items de I'échelle de mesure, nous nous sommes basés sur les résultats de notre

étude qualitative et sur la revue de littérature.
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Lors de la formulation des items, nous avons recensé les mots fréequemment employés par les
répondants a l'étude qualitative pour exprimer leurs états psychologiques face a une
sollicitation percue comme intrusive. Nous avons ainsi utilisé la fonction « fréquence de
mots » du logiciel Nvivo. Nous avons ainsi obtenu une liste de 16 items :

— Je me sens agacé de ne pas avoir choisi d’étre sollicité.

— Je suis énervé d’étre sollicité sans I'avoir demande.

— Je me sens embété par cette sollicitation subie.

— Je suis géné d'étre sollicité sans le vouloir.

— Je me sens agresseé par la sollicitation.

— Je me sens oppressé par cette sollicitation.

— Je suis importuné par la sollicitation.

- Je me sens forcé de prendre une décision que je n'ai pas envie de prendre sur le

moment.

— Je me sens obligé de subir la sollicitation.

— Je me sens pousseé a faire un don d’argent.

— Je ne suis pas disponible pour faire un don.

— Je ne suis pas dans l'optique de faire un don.

— Je ne me sens pas prét a donner.

— Je ne suis pas réceptif a cette sollicitation.

— Je suis réticent a donner.

— Je suis fermé a cette sollicitation.

Nous avons ensuite vérifié la validité de contenu de cette premiére version de I'échelle.

1.2.3. La validité de contenu

Nous avons suivi les recommandations de Jolibert et Jourdan (2011) concernant la validité de
contenu. Ainsi, nous avons soumis la liste d’'items a quatre experts en comportement du
consommateur. Deux d’entre eux sont spécialistes de la résistance et tous ont au moins une
expeérience de création d’échelle de mesure.

Nous leur avons donc envoyé un courrier dans lequel nous avons commencé par présenter
notre problématique et notre démarche. Ensuite nous avons fourni les définitions des
différentes variables mobilisées dans I'étude, telle que la propension a résister et les

manifestations de résistance. Enfin, nous avons fait évalué la représentativité des items par
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rapport au construit de I'état de résistance avec trois modalités : « trés représentatif », « assez
représentatif » et « non représentatif » (le courrier envoyé aux experts figure en Annexe 5).
Huit items ont été évalués comme non représentatifs du construit par plus de deux experts.
Nous avons décidé de les supprimer. Les évaluations des experts nous ont permis de
reformuler deux items. Une synthese des retours des experts est présentée en Annexe 7.

Echelle retenue pour la mesure de I'Etat de Résistance (ER):

Face a une sollicitation (situation) ....

- Je me sens agacé(e).

- Je suis énervé(e) d’étre sollicité sans I'avoir demandé.
- Je suis embété(e).

- Je suis géné(e) d’'étre sollicité(e) sans le vouloir.

- Je me sens agressé(e).

- Je me sens oppressé(e).

- Je suis importuné(e).

- Je me sens poussé(e) a faire un don d’argent.

Nous avons poursuivi notre démarche de création d’échelle en incluant cette deuxiéme

version de I'échelle dans notre questionnaire administré lors de la premiére collecte.
1.2.4. Epuration de l'instrument de mesure I'Etat de Résistance (ER) : Etude exploratoire

a. Traitements préliminaires : ER — échantillon 1

Le questionnaire étant rempli en ligne, nous avons rendu toutes les questions obligatoires. Il
n'y a donc pas de données manquantes.

Suite aux traitements préliminaires, nous avons détecté des données aberrantes sur les
observations de quatre répondants. Nous les avons donc retirés et procédé a I'analyse sur un
échantillon de 186individus répartis équitablement entre les questionnaires portant sur les
sollicitations par téléphone, a domicile et dans la rue (62 individus par forme de sollicitation).

La taille de I'échantillon semble correcte selon Hair et(2010) qui recommandent un

minimum de 100 répondants et un ratio de 5 observations par variable a tester. Puisque

%0 Nous avons sélectionné aléatoirement 186 observations & partir du premier échantillon : malgré I'algorithme utilisé pour la
redirection équiprobable des répondants vers I'un des trois questionnaires, nous n’avons eu que 68 répondants pour les

sollicitations par téléphone.
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I'échelle de I'état de résistance compte huit items en tout, nous remplissons donc ces deux

criteres.

b. Test de normalité des variables et détection des outliers : ER - échantillon 1

La normalité de la distribution des données s’est avérée correcte au regard du Skewness et du
Kurtosis pour tous les items (Annexe 12). Tous les Kurtosis sont inférieurs a 1,5 en valeur
absolue et les valeurs des Skewness dépassent trés peu la valeur normale (valeur maximale a

1,086 pour l'item Etat7). Nous concluons que les données suivent la loi normale.

c. Analyse factorielle exploratoire : ER — échantillon 1

Pour procéder a I'épuration de I'échelle, nous avons effectué des analyses en composantes
principales (ACP).

En sélectionnant tous les items, le test de Bartlett est significatif et I'indice KMO est a 0,833,
ce qui montre que les données sont factorisables. La matrice des corrélations met en évidence
des corrélations significatives.

La premiere ACP réveéle une structure en deux facteurs (axes dont les valeurs propres sont
supérieures a 1). Le pourcentage de variance est de 71%, dont 47% expliqués par le premier
facteur.

Comme nous I'avons souligné dans le troisieme chapitre, nous supposons que le construit de
I'état de résistance est unidimensionnel. L’'examen de la matrice des composantes montre que
seul I'tem Etat8 a une forte contribution factorielle (0,766) sur le deuxieme axe. Ceci peut
étre expliqué par la formulation de l'item : Je me sens poussé(e) a faire un don d’argent. En
effet, c’est le seul item qui porte sur le don, et non sur la perception de la sollicitation.

En supprimant I'item Etat8, nous aboutissons a une structure factorielle a un axe, une variance
totale expliquée de 63% et des items présentant des contributions factorielles supérieures a
0,7.
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Composantsg
1

Etat7 Je suis importuné(e). 0,876
Etat2 Je suis énervé(e) d’étre sollicité sans I'avoir demande. 0,859
Etatl Je me sens agacé(e). 0,811
Etat5 Je me sens agressé(e). 0,779
Etat4 Je suis géné(e) d’étre sollicite(e) sans le vouloir. 0,778
Etat6 Je me sens oppressé(e). 0,765
Etat3 Je suis embété(e). 0,703

Tableau 45. Matrice des composantes, échelle de mesure de 'ER — Echantillon 1

L'’Alpha de Cronbach de I'échelle est de 0,902. Carricano, Pujol et Bertrandias (2010)
souignent qu’un Alpha supérieur a 0.9 est signe d’'une redondance dans les items. Pour la
premiere collecte, nous gardons tous les items et envisageons la possibilité d’épuration en

fonction de I'Alpha lors de la deuxieme collecte.

1.2.5. Validation de la structure factorielle de I'échelle de mesure de I'ER : étude

confirmatoire

a. Traitements préliminaires : ER — échantillon 2

L’analyse factorielle a été réalisée sur le deuxieme échantillon (n = 300, a raison de 100
observations par forme de sollicitation). Le mode de collecte nous a permis d’avoir des
réponses complétes sans données manquantes. Nous n'avons détecté ni erreur de saisie ni

donnée aberrante.

b. Test de normalité des variables et détection des outliers : ER - échantillon 2
La distribution des items ne s’éloigne pas de la loi normale (Cf. Annexe 13). Nous avons donc
procédé a I'analyse en composantes principales sur les 300 observations en conservant les 7

items.

c. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : ER — échantillon 2

L’analyse factorielle fait apparaitre un seul facteur dont la valeur propre est supérieure a 1. Le
scree-test(Annexe 13) confirme la pertinence du choix d'un facteur que ce soit sur tout
'échantillon 2 et sur les sous-échantillons (par forme de sollicitation : par téléphone, a
domicile ou dans la rue). Nous concluons que I'état de résistance est un construit

unidimensionnel.
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L’ACP reéalisée sur les sept items nous indique que les données sont factorisables (KMO =
0.895 et test de Batrtlett significatif). La variance expliquée s’éleve a 74% (contre 63% pour la
premiére collecte) et toutes les communalités des items sont supérieurs a 0,6.

Caricano, Poujol et Bertrandias (2010) préconisent la suppression des items ayant de faibles
coefficients (inférieures a 0.5). Dans notre cas, tous les items ont une contribution factorielle
d’au moins 0.8.

Aucune épuration n’a donc été nécessaire. Nous obtenons une structure factorielle stable suite
a une seule ACP, sur I'échantillon 2, et sur les sous-échantillons (par forme de sollicitation).

L’échelle finale se compose de sept items :

Contributions factorielles des items
Echantillon 2| Téléphong Domicile Rue
n=300 N=100 N=100 N=100
Etat7| Je suis importuné(e). 0,910 0,896 0,902 0,928
Etatl| Je suis énervé(e) d’étre sollic
_ ] 0,895 0,872 0,922 0,889
sans l'avoir demandeé.
Etat2| Je me sens agaceé(e). 0,894 0,856 0,924 0,893
Etat5| Je me sens agressé(e). 0,880 0,824 0,923 0,884
Etat6| Je me sens oppressé(e). 0,846 0,774 0,884 0,875
Etat4| Je suis géné(e) d’étre sollicité
_ 0,819 0,811 0,830 0,812
sans le vouloir.
Etat3| Je suis embété(e). 0,807 0,727 0,839 0,867

Tableau 46. Matrice des composantes, échelle de mesure de 'ER — échantillon 2

L'’Alpha de Cronbach de 0,942. La suppression des items présentant les plus faibles
communalités et contributions factorielles ne faisant pas baisser significativement I'Alpha de

Cronbach, nous avons choisi de garder tous les items.

d. Analyses factorielles confirmatoires : ER — échantillon 2

La validation de la structure factorielle a été réalisée a travers une analyse factorielle
confirmatoire (AFC) sous EQS.

Les communalités sont toutes supérieures a 0.5 et le construit est unidimensionnel. Selon Hair
et al. (2010), un minimum de 100 observations est nécessaire pour la validation de la

structure, notre échantillon de 300 observations est donc suffisant.
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Le coefficient de Mardianprmalized estimajeest de 49. Cette valeur est trés élevée, la
multinormalité des variables est violée. La suppression des quelques observations contribuant
le plus a I'absence de normalité multivariée ne modifie pas les résultats. Nous décidons donc
de les garder (Roussel et al.,, 2002) et d’estimer les statistiRpiesstqui corrigent la
déviation de multinormalité.
L’échelle de mesure de 'ER étant unidimensionnelle, il est impossible d’obtenir des indices
d’ajustement avec une AFC sur une dimension. Nous avons donc choisi de faire co-varier
I'échelle de 'ER avec I'échelle de mesure de I'intrusion percgue (IP).
Les indices d’ajustement sont corrects :

o SBy2/dil= 25

« CH=0,951

« RMSEA =0,071[0,061-0,081]
Nous avons ensuite réalisé une AFC sur I'échelle I’ER seule, afin d’obtendatiings

standardisés, le test z, les indices de fiabilité et de validité convergente.

1.2.6. Fiabilité et validité de I'échelle de 'ER- échantillon 2

Afin de déterminer si I'échelle I’ER peut étre considérée comme fiable et valide, nous
examinons différents criteres et indices.

Comme nous l'avons souligné, I'Alpha de Cronbach est de 0.942, ce qui reflete une
redondance entre items. Pour cette raison, nous complétons l'analyse de la fiabilité en
examinant le Rho de Jorekdg. Cet indice n’étant pas sensible au nombre d’items, il est de ce
fait plus utilisé dans les équations structurelles car il integre les termes d’erreur. Roussel et al
(2002) préconisent une valeur de Rhé supérieure a 0,7 voire 0,8 pour estimer que I'instrument
est fiable, ce qui est le cas de notre échelle (Rh6 Jorekdg = 0,942). Nous en concluons que la
fiabilité de I'échelle est trés bonne.

La validité convergente de I'échelle est vérifiee. Touddadingssont supérieurs a 0,7, le

test z est significatif (supérieur a 1,96), le Rhé de validité convergente est satisfaisant

puisqu’il dépasse le seuil communément préconisé de 0,5 (Tableau 47).
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Fiabilité A 0,942
p 0,942

Validité Loadings standardisés Etatl 0,890
convergente Etat2 0,894
Etat3 0,736

Etat4 0,752

Etat5 0,865

Etat6 0,811

Etat/ 0,914

Test z >15

pvc 0,70

Tableau 47. Validité convergente et fiabilité de I'’échelle ER — échantillon 2

Synthese de la section 1

Dans cette premiére section, nous avons détaillé les étapes de création de I'échelle de mesure

de I'état de résistance. A l'issue des analyses effectuées, nous disposons d’'une échelle fiable

et valide pour la mesure de I'état de résistance aux sollicitations pergues comme intrusives.

Nous validons ainsi la premiére hypothese (H1) : I'état de résistance est un construit

unidimensionnel. L’échelle finale retenue est la suivante :

Face a une sollicitation de don d’argent :

Je suis importuné(e).

Je suis énervé(e) d’étre sollicité sans I'avoir demandé.
Je me sens agacé(e).

Je me sens agressé(e).

Je me sens oppressé(e).

Je suis géné(e) d'étre sollicité(e) sans le vouloir.

Je suis embété(e).

Notons que la validité de contenu de I'échelle a été vérifiee par les experts lors de I'évaluation

des items. L’échelle étant unidimensionnelle, la validité discriminante sera vérifiée lors du

test du modéle de mesure effectué sur le troisieme échantillon. Il sera de méme pour la

validité nomologique.
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Section 2. Epuration et validation des autres échelles de mesure

Toutes les échelles de mesure présentées dans le chapitre 4 ont été testées lors de la premiere
collecte et validées lors de la deuxiéme.

Comme nous l'avons déja souligné, le mode d’administration (sur Internet) nous a permis
d’éviter les données manquantes.

Pour toutes les analyses confirmatoires, la condition de multinormalité est violée. Nous citons

donc les statistigues Robust.
2.1. L’échelle de mesure de la Propension a Résister (PR)
2.1.1. Les analyses factorielles exploratoires PR

a. Analyse factorielle exploratoire : PR — échantillon 1
L’échelle de mesure de la propension a résister testée sur le premier échantillon se présente

comme suit :

Dimension 1: PR-Protection de soi

Jai tendance a éviter de m'exposer aux sollicitations, de peur de me ||&&d@notl

influencer.

De maniére générale, je me détourne des sollicitations pour ne pas me| IRB$a0DL2

manipuler.

D’habitude, je m’efforce de me protéger de I'influence des sollicitations. PRProt3

En général, j'évite de me confronter aux sollicitations car les associations esdaRérot4

de m'influencer.

Dimension 2: PR-Affirmation de soi

Les tactiques utilisées lors des sollicitations pour m'inciter a donner modifigntPRaAff1

décision.

Je ne me laisse pas avoir par les pieéges des sollicitations. PRATff2

Je garde le contrble de mes décisions de don d'argent malgré les tentRiRAH3

d'influence des sollicitations.

Mes choix de don dargent sont déterminés par mes envies et non paPRédf4

stratagemes utilisés par les associations lors des sollicitations.

Tableau 48. Echelle de mesure de la PR testée — échantillon 1
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Les valeurs d’asymétrie et d’aplatissement ne s’éloignent pas beaucoup de la loi normale.
Nous avons donc continué notre analyse en prenant en considération tous les items.

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice KMO est de 0,771. Les données sont
donc factorisables.

L’ACP met en évidence deux axes dont les valeurs propres sont supérieures a un. Une
rotation Varimax (les facteurs ne sont pas corrélés) permet de saturer les contributions
factorielles des items sur les deux axes, qui correspondent aux dimensions de I'échelle de
mesure de la PR.

L’item PRaffl (item inversé) a une faible contribution factorielle sur I'axe correspondant a la
dimension de I'évitement. En supprimant cet item, nous aboutissons a une structure factorielle

stable, avec une variance totale de 73%.

Composante
1 2

Dimension 1 : PR-Protection de soi, &0.895
PRProt2 |De maniére générale, je me détourne des sollicitations pc 0.911

pas me laisser manipuler.
PRProtl |Jai tendance a éviter de m'expoaax sollicitations, de pe

de me laisser influencer. 0850
PRProt4 |En général, j'évite de me confronter aux sollicitations ca

associations essayent de m'influencer. 0.834
PRProt3 |D’habitude, je m’efforce de me protéger de l'influence

sollicitations. 0832
Dimension 2 : PR-Affirmation de soi, a= 0.719
PRAff3 |Je garde le contrble de mes décisions de don d'argent 1

les tentatives d'influence des sollicitations. 0885
PRAff4 |Mes choix de don d'argent sont déterminés par mes en

non par les stratagemes utilisés par les associations |0 0,857

sollicitations.
PRAff2 |Je ne me laisse pas avoir par les pieges des sollicitations. 0,632

Tableau 49. Matrice des types, échelle de mesure de la PR — échantillon 1

Nous obtenons ainsi une échelle de mesure de la propension a résister fiable avec un Alpha de
Cronbach a 0,810.
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L’échelle obtenue présente des résultats convergents avec les travaux de Banikéma (2011) sur
la propension a résister du consommateur. L’Alpha de Cronbach de la premiére dimension
s’éléve a 0,895 et de la deuxieme & 0,719.

Nous pouvons présumer qu’un probléeme de compréhension de l'item PRAff1 a pu survenir,
du fait qu’il était inversé. Nous décidons donc de le reformuler et de le réintroduire dans la
deuxieme collecte : « Les tactiques utilisées lors des sollicitations pour m'inciter a donner ne

modifient pas ma décision » (PRAff1).

b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : PR — échantillon 2
L’échelle de mesure de la propension a résister testée sur le deuxieme échantillon se présente

comme Suit :

Dimension 1 : PR-Protection de soi

Jai tendance a éviter de m'exposer aux sollicitations, de peur de me ||&&d@notl

influencer.

De maniére générale, je me détourne des sollicitations pour ne pas me| IRBsa0DL2

manipuler.

D’habitude, je m’efforce de me protéger de I'influence des sollicitations. PRProt3

En général, j'évite de me confronter aux sollicitations car les associations esdaRérot4

de m'influencer.

Dimension 2 : PR-Affirmation de soi

Les tactiques utilisées lors des sollicitations pour m'inciter a donner ne mogdifEAffl

pas ma décision.

Je ne me laisse pas avoir par les pieéges des sollicitations. PRATff2

Je garde le controle de mes décisions de don d'argent malgré les tentRiRAH3

d'influence des sollicitations.

Mes choix de don dargent sont déterminés par mes envies et non paPRédf4

stratagemes utilisés par les associations lors des sollicitations.

Tableau 50. Echelle de mesure de la PR testée — échantillon 2

Les valeurs de Skweness et du Kurtosis sont correctes pour tous les items de I'échelle sauf
pour PRAff4. La suppression demutliers ne diminuant pas les valeurs du Skewness et du
Kurtosis de l'item PRATff4, nous décidons de supprimer cet item. Nous effectuons donc les

analyses sur sept items.
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La premiére ACP présente un KMO de 0,772 et un test de Bartlett significatif. L’analyse sur

ce deuxieme échantillon confirme la pertinence des deux facteamsefteset nombre de

facteurs ayant une valeur propre supérieure a un). La variance expliquée de cette premiére

ACP est de 68%. Toutes les communalités sont supérieures a 0,5. A linstar des ACP

réalisées lors de la premiere collecte, nous avons opté pour une rotation Varimax

Nous obtenons une structure factorielle stable avedodelings supérieurs au seuil de 0.7

dans un objectif confirmatoire (Hair et al., 2010).

L’Alpha de I'échelle est de 0,805, ce qui est tres satisfaisant.

Composante
1 2

Dimension 1 : PR-Protection de soi
PRProt2 |De maniére générale, je me détourne des sollicitations pc 0.872

pas me laisser manipuler.
PRProtl |Jai tendance a éviter de m'exposer aux sollicitations, de

de me laisser influencer. 0.835
PRProt4 |En général, j'évite de meonfronter aux sollicitations car |

associations essayent de m'influencer. 0.814
PRProt3 |D’habitude, je m’efforce de me protéger de l'influence

sollicitations. 0.803
Dimension 2 : PR-Affirmation de soi
PRAff3 |Je garde le contrble de mdécisions de don d'argent mal

les tentatives d'influence des sollicitations. 0852
PRAff2 |Je ne me laisse pas avoir par les pieges des sollicitations. 0,843
PRAff1 |Les tactiques utilisées lors des sollicitations pour m'incif

donner ne modifient pas ma décision. 0.749

Tableau 51. Matrice des types, échelle de mesure de la PR — échantillon 2
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2.2.1. Analyse factorielle confirmatoire : PR — échantillon 2

a. Les indices d'ajustement de I'échelle de la PR
Nous avons procédé a une analyse factorielle confirmatoire pour valider la structure
factorielle de I'échelle. L’analyse révéle des indices d’ajustement acceptables :

e SBy2/dll = 3,12

« CFI=0,969

» RMSEA =0,084 [0,48-0,123]

b. Fiabilité et validité de I'échelle de la PR
Tous les loadingsont supérieurs a 0.5 (sauf pour PRAff1) et sont statistiquement significatifs

(test z>1.96). Les indices de validité et de fiabilité sont corrects.

Validité convergente Fiabilité
Dimensions ltems Loadings Test z pvc o p
standardisés
PR-Protection déPRProtl 0,758
SOi PRProt2 0,849
SRPTor 5739 >11| 0,59| 0,851| 0,853
PRProt4 0,723
PR-Affirmation de| PRAff1 0.574
SOi PRAff2 0,802 >7| 0,51 0,734| 0,735
PRAff3 0,755

Tableau 52. Validité convergente et fiabilité de I'échelle de mesure de la PR — échantillon 2

Afin de vérifier la validité discriminante de I'échelle, nous comparons la corrélation entre les

dimensions a la racine carrée de leur Rhé de validité convergente.

PR-Protection PR-Affirmation
PR-Protection 0.76
PR-Affirmation 0.41 0.71

Tableau 53. Validité discriminante de I'échelle de PR — échantillon 2

Nous pouvons donc affirmer que I'échelle de PR est fiable et présente une bonne validité

convegente et discriminante.
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2.2. L’échelle de mesure des manifestations de résistance (MR)
2.2.1. Les analyses factorielles exploratoires MR

a. Analyse factorielle exploratoire : MR — échantillon 1
L’échelle de mesure des manifestations de résistance testée sur le premier échantillon se

présente comme suit :

Dimension 1 : Manifestations de type évitement

Je fais tout pour éviter la sollicitation MEvitl
J'esquive la sollicitation MEvit2
Je me rends inaccessible a cette sollicitation MEvit3
Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation MEvit4

Dimension 2 : Manifestations de type opposition

Je mets fin a la sollicitation sans donner d’explications MOp1
J'explique pourquoi je ne donne pas MOp2
J'exprime fermement mon refus MOp3

Tableau 54. Echelle de mesure des manifestations de résistance testée — échantillon 1

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice KMO est de 0,787. Les données sont

donc fctorisables.

L’ACP met en évidence trois axes dont les valeurs propres sont supérieures a 1. Une rotation
Varimax (faible corrélation entre les facteurs) permet de saturer les communalités des items

sur les trois facteurs.
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Composante

1 2 3
MEvit3 |Je me rends inaccessible a cette sollicitation 0,888
MEvit2 |Jesquive la sollicitation 0,878

MEvit4 |Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation | 0,860

MEvitl |Je fais tout pour éviter la sollicitation 0,748

MOp3 |Jexprime fermement mon refus 0,897
MOpl |Je mets fin a la sollicitation sans donner d’explications 0,719
MOp2 |Jexplique pourquoi je ne donne pas 0,969

Tableau 55. Matrice des types, échelle de mesure des MR — échantillon 1

Tous les items de manifestation de type évitement ontodel$rgs supérieures a 0,7 sur le
premier axe. L’Alpha de Cronbach de la dimension s’éleve a 0,878.
La lecture des items traduisant I'opposition nous permet de constater que les items MOp1l et
MOp3 traduisent une opposition a la sollicitation, tandis que 'item MOp2 traduit quant a lui
'opposition au don, et qu'il exprime un refus moins catégorique, plus nuancé (« j'explique
pourguoi je ne donne pas »).
Nous décidons donc de supprimer MOp2 puisque nous souhaitons mesurer I'opposition a une
sollicitation percue comme intrusive. Pour la deuxiéme collecte, nous avons ainsi ajouté trois
autres items traduisant cette opposition, afin d’éviter les problemes liés a la sous-
identification (Hair et al., 2010). Nous les avons formulés a partir des résultats de I'étude
gualitative, et nous les avons soumis a deux chercheurs experts. Les items complémentaires
sont les suivants :

- MOp4 : « Je coupe court trés rapidement » ;

- MOp5: « Je dis que ¢a ne m'intéresse pas » ;

- MOp6 : « J'abrége la discussion ».
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b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : MR — échantillon 2
L'échelle de mesure des manifestations de résistance testée sur le deuxieme échantillon se

présente comme suit :

Dimension 1 : Manifestations de type évitement

Je fais tout pour éviter la sollicitation MEvitl
J'esquive la sollicitation MEvit2
Je me rends inaccessible a cette sollicitation MEvit3
Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation MEvit4

Dimension2 : Manifestations de type opposition

Je mets fin a la sollicitation sans donner d’explications MOp1
J'exprime fermement mon refus MOp3
Je coupe court trés rapidement MOp4
Je dis que ¢a ne m'intéresse pas MOp5
J'abrege la discussion MOp6

Tableau 56. Echelle de mesure des manifestations de résistance testée — échantillon 2

L’examen des valeurs de Skewness et du Kurtosis nous permet de constater que les items
suivent la loi normale.

Une premiére ACP est donc réalisée sur tous les items. L’indice de KMO est de 0.937 et le
test de Bartlett et significatif. Toutes les communalités sont supérieures a 0.5 et la variance
expliquée est de 71%. Cependant, I'analyse suggere la prise en compte d'un seul axe,
contrairement aux résultats de la premiere collecte et aux fondements théoriques qui ont mis
en évidence deux dimensions : évitement et opposition.

Nous réalisons donc une deuxieme ACP en forcant le nombre d’axes a deux.

La corrélation entre les dimensions étant élevée (0.6), nous choisissons une @iibindm.

Cette deuxiéme ACP aboutit a deux dimensions et présente une meilleure variance expliquée
(79%).

Les ACP ont été realisées sur I'échantillon 2 (n=300) et sur les sous-échantillons (n=100 par
forme de sollicitation). Nous procédons a I'épuration de I'échelle de mesure en supprimant les
items dont la contribution factorielle est inférieure a 0.5. Ainsi les items Mopl, Mop6 et
Mevit3 ont été supprimés.

Nous obtenons une structure factorielle stable (sur I'échantillon global et trois sous-
échantillons) au bout de sept ACP. Sur I'échantillon 2, nous obtenons au minimum 83% de

variance expliquée et des contributions factorielles supérieures a 0,7 pour tous les items.
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Composante
1 2

Dimension 1 : Manifestations de type évitement
MEvit4 |Je me dérobe pour ne pas étre confronté a la sollicitation 0,990
MEvitl |Je fais tout pour éviter la sollicitation 0,861
MEvit2 |Je me rends inaccessible a cette sollicitation 0,724
Dimension 2 : Manifestations de type opposition
MOp3 | J'exprime fermement mon refus 0,997
MOp4 |Je coupe court trés rapidement 0,845
MOp5 |Je dis que ¢a ne m'intéresse pas 0,769

Tableau 57. Matrice des types, échelle de mesure des MR — échantillon 2

Nous obtenons ainsi une échelle de mesure fiable avec un Alpha de Cronbach de 0,918
Nousavons realisé une AFC sur cette échelle a huit items pour valider sa structure factorielle

et vérifier sa validité.
2.2.2. Analyse factorielle confirmatoire : MR — échantillon 2

a. Les indices d'ajustement de I'échelle des MR
Ayant forcé le nombre d’axes lors de la deuxiéme analyse factorielle exploratoire, nous avons
vérifié la supériorité du modeéle bidimensiorihel
L’analyse factorielle confirmatoire révele de bons indices d’ajustement :
o SBy2/dll = 2,22
« CFI=0,994
* RMSEA =0,064 [0,100-0,121]

b. Fiabilité et validité de I'échelle des MR
Tous lesloadings sont supérieurs a 0,8 et sont significatifs (test z>1,96). Nous présentons

dans le tableau qui suit la validité convergente et la fiabilité de I'échelle.

51| e modéle unidimensionnel présente les indices suivants2/@B,08 ; CFl = 0,940 et RMSEA 0,083.
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Validité convergente Fiabilité
Dimensions Items Loadings Testz pvc o p
standardisés
MR-Evitement | MEvit2 0,929
MEvitl 0,851 >20 0,74 0,901 0,901
MEvit4 0,812
MR-Opposition | MOp4 0,936
MOp5 0,811 >18 0.74 0,921 0,922
MOp3 0,833

Tableau 58. Validité convergente et fiabilité de I'échelle MR — échantillon 2

La validité discriminante de I'échelle est vérifiée, puisque la corrélation entre les dimensions

ed inférieure a la racine carrée de leur Rh6 de validité convergente.

M-Evitement M-Opposition
MR-Evitement 0.86
MR-Opposition 0.81 0.86

Tableau 59. Validité discriminante de I'échelle de PR — échantillon 2
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2.3. L’échelle de mesure de I'Intrusion Percue (IP)
2.3.1. Les analyses factorielles exploratoires IP

a. Analyse factorielle exploratoire : IP — échantillon 1

L’échelle de mesure testée se présente comme suit :

Je trouve que les sollicitations de don d’argent ...

.. interferent avec ce que je suis en train de faire. Intrul
.. me sont imposées. Intru2
.. touchent a ma vie privée. Intru3
.. me distraient de ce que je suis en train de faire. Intrud
.. sont génantes. Intru5
.. S'immiscent dans ce que je considere comme mon espace personnel Intru6
.. me donnent le sentiment d’étre obligé(e) de donner Intru7
.. me perturbent. Intru8
.. sont intrusives. Intru9
.. m'empéchent de continuer ce que je suis en train de faire. Intrul0
.. sont envahissantes. Intrull
.. me dérangent. Intrul2

Tableau 60. Echelle de mesure de I'IP testée — échantillon 1

Tous les items suivent la loi normale sauf Item Intru2. Cependant, les valeurs restent
acceptables (Skewness ne dépassant pas 1,3 et Kurtosis ne dépassant pas 1,8) et reflétent la
perception d’intrusion.

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice KMO est de 0,902. Les données sont
donc factorisables.

L’ACP met en évidence deux axes dont les valeurs propres sont supérieures a 1, expliquant
66% de la variance totale.

L'examen de la matrice des composantes montre que seul l'item Intru7 a une forte
contribution factorielle (0,752) sur le deuxiéme axe.

En supprimant I'item Intru7, nous aboutissons a une structure factorielle a un axe, une

variance totale expliquée de 61% et des items présentant des loadings supérieurs a 0,6.
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Composante
Les sollicitations de don d’argent ... 1
Intrul2 |... me dérangent. 0,867
Intru9 |... sont intrusives. 0,855
Intrué |... s'immiscent dans ce que je considere comme mon € 0.849

personnel.

Intrull |... sont envahissantes. 0,800
Intru5 |... sont génantes. 0,798
Intru3 |... touchent & ma vie privée. 0,773
Intru2 |... me sont imposées. 0,761
Intrul0 |... m'empéchent de continuer ce que je suis en train de fai 0,757
Intrul |... interferent avec ce que je suis en train de faire. 0,742
Intru4 |... me distraient de ce que je suis en train de faire. 0,729
Intru8 |... me perturbent. 0,685

Tableau 61. Matrice des composantes, échelle de mesure de I'lP, échantillon 1

L’échelle de mesure de lintrusion percue des sollicitations est unidimensionnelle, comme
I’ échelle d’origine de Li et al. (2002). L’'Alpha de Cronbach s’éleve a 0,933.

b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : IP — échantillon 2

L’analyse univariée révéle des coefficients de Kurtosis corrects. Les Skewness les plus élevés
sont aux alentours de 1,2 en valeur absolue. Nous conservons donc tous les items et
procédons a I'ACP.

L’indice de KMO est de 0,953 et le test de Bartlett est significatif. L’échelle n’a pas besoin
d’étre épurée. Nous obtenons une structure factorielle stable des la premiere ACP, avec une
variance expliquée qui s’éleve a 74%.

La structure unidimensionnelle de I'échelle est confirmée sur les sous-échantillons (n=100 par
forme de sollicitation : téléphone, domicile et rue). Toutes les variances sont supérieures a
73% et toutes les contributions factorielles sont supérieures a 0,7.

Les contributions factorielles des items (échantillon 2) sont présentées dans le tableau qui

suit :
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Les sollicitations de don d’argent ... Compiosante
Intrul2 |... me dérangent. 0,932
Intru9 ... sont intrusives. 0,926
Intrull |... sont envahissantes. 0,921
Intrué |... slimmiscent dans ce que je considére comme mon € 0.910
personnel.
Intru5 |... sont génantes. 0,901
Intrul0 |... m'empéchent de continuer ce que je suis en train de fai 0,837
Intru4 |... me distraient de ce que je suis en train de faire. 0,828
Intru8 |... me perturbent. 0,826
Intru2 |... me sont imposées. 0,824
Intru3 |... touchent a ma vie privée. 0,814
Intrul |... interferent avec ce que je suis en train de faire. 0,775

Tableau 62. Matrice des composantes, échelle de mesure de I'lP — échantillon 2

L’Alpha de Cronbach s’éléve a 0,965. Comme nous I'avons souligné pour I'échelle de I'ER,
unevaleur supérieure a 0,9 traduit une redondance inter-items. Nous avons donc envisage la
réduction du nombre d’items. L’Alpha de Cronbach ne baissant pas sous le seuil de 0,9

malgré la suppression de certains items, nous avons choisi de les garder.
2.3.2. Analyse factorielle confirmatoire : IP — échantillon 2

a. Les indices d’ajustement de I'échelle de I'lP
Comme nous l'avons précisé dans la section précédente, afin d’obtenir les indices
d’ajustement, nous avons donc choisi de faire co-varier I'échelle de 'ER avec I'échelle de
mesure de I'lP.
Les indices d’ajustement de I'échelle de I'lP sont donc les mémes que ceux présentés pour
'échelle de 'ER.

e SBy2/dll= 25

« CH=0,951

* RMSEA =0,071[0,061-0,081]
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Nous en concluons que I'échelle présente de bons indices d’ajustement. Nous avons ensuite
réalisé une AFC sur I'échelle I'lP seule, afin d’obtenirleEsdingsstandardisés, le test z, les

indices de fiabilité et de validité convergente.

b. Fiabilité et validité de I'échelle de la IP
La validité convergente de I'échelle est vérifiée. Touddadingssont supérieurs a 0,7, le
test z est significatif (supérieur a 1,96), le Rhd de validité convergente est satisfaisant

puisqu’il dépasse le seuil communément préconisé de 0,5.

Fiabilité A 0,965
p 0,965

Validité Loadings standardisés Intrul 0,722
convergente Intru2 0,786
Intru3 0,775

Intrud 0,786

Intrus 0,909

Intru6 0,900

Intru8 0,808

Intru9 0,936

Intrul0 0,803

Intrull 0,927

Intrul2 0,945

Testz >12

pvc 0,71

Tableau 63. Validité convergente et fiabilité de I'échelle de I'lP — échantillon 2

L'échelle étant unidimensionnelle, la validité discriminante sera vérifiée lors du test du

modde de mesure effectué sur le troisieme échantillon.
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2.4. L’échelle de mesure de la Réactance Psychologique (RP)
2.4.1. Les analyses factorielles exploratoires RP

a. Analyse factorielle exploratoire : RP — échantillon 1
L’échelle de mesure de la réactance psychologique qui a été testée sur le premier échantillon

est la suivante :

Les sollicitations de don d’argent m’empéchent d’agir selon ma propre volgnté. Reactl

En essayant d’'influencer ma décision, $edlicitations me poussent a ne | React2

faire un don d’argent.

Je consideére les sollicitations comme malvenues. React3

Les sollicitations de don d’argent m’empéchent de prendre ma décision deRkact4

de facon indépendante.

Je ne me sens pas libre dans mon choix de don d’argent quand je suis solljcité(e). |React5

Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée. React6

Je me sens obligé(e) de prendre une décision alors que je n'ai pas tpuRest7

éléments pour le faire.

Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendre mes décisions deRegoid

indépendante.
Cela m’agace quand on me dit que je devrais faire un don d’argent. React9
Les sollicitations limitent ma liberté de décision de don. React10

Tableau 64. Echelle de mesure de la RP testée — échantillon 1

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice de KMO est de 0,889.

La structure factorielle a deux axes transparait lors d'une premiére ACP effectuée sans
rotation avec une variance expliquée de 61%. Une rot@tidimin (facteurs corrélés) permet

de saturer les loadings des items sur les deux axes et d’obtenir deux facteurs qui s’apparentent
a deux dimensions de I'échelle Hong et Page (1989).

Nous nommons les deux facteurs comme suit :
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Composante
1 2

Dimension 1 : Perception de la diminution de liberté de décision de don.

React4 |Les sollicitations de don d’argent m’empéchent de prendr¢0,927

décision de don de facon indépendante.

Reactl |Les sollicitations de don d’argent m’empéchent d’agir selon|/ 0,817

propre volonté.

React7 |Je me sens obligé(e) de prendre une décision alors que je n 0,814

tous les éléments pour le faire.

React10 Les sollicitations limitent ma liberté de décision de don. 0,748

React5 |Je ne me sens pas libre dans mon choix de don d’argent qu 0,663

suis sollicité(e).

React8 |Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendoeaigeng 0,507

de facon indépendante.

Dimension 2 : Etat de réactance face a une sollicitation de don d’argent

React2 |[En essayant d'influencer ma décision, les sollicitations 0,833

poussent a ne pas faire un don d’argent.

React3 |Je considere les sollicitations comme malvenues. 0,803
React9 |Cela m'agace quand on me dit que je devrais faire un don d’ar 0,703
React6 |Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée. 0,619

Tableau 65. Matrice des types, échelle de mesure de la RP - échantillon 1

L'Alpha de Cronbach de I'échelle s’éléve a 0,887 pour toute I'échelle, a 0,885 pour la

premiere dimension et a 0,746 pour la deuxieme dimension.
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b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : RP — échantillon 2

Chapitre 5

L’échelle de mesure de la réactance psychologique qui a été testée sur le deuxiéme

échantillon est la suivante :

Dimension 1 : Perception de la diminution de liberté de décision de don.

Les sollicitations de don d’'argent m’empéchent de prendre ma décision

de facon indépendante.

React4

Les sollicitations de don d’argent m’empéchent d’agir selon ma propre volréméctl

éléments pour le faire.

Je me sens obligé(e) de prendre une décision alors que je n'ai pas {Besdds

Les sollicitations limitent ma liberté de décision de don.

Reactl10

Je ne me sens pas libre dans mon choix de don d’argent quand je suis soRei&&(S)

Je me sens frustré(e) lorsque je ne pense pas prendre mes décisions [React8
indépendantes

Dimension 2 : Etat de réactance face a une sollicitation de don d’argent

En essayant d’influencer ma décision, les sollicitations me poussent a React2
faire un don d’argent.

Je consideére les sollicitations comme malvenues. React3
Cela m’agace quand on me dit que je devrais faire un don d’argent. React9
Cela me met en colére lorsque ma liberté de choix est limitée. React6

Tableau 66. Echelle de mesure de la RP testée — échantillon 2

Tous les items suivent la loi normale. Nous procédons donc a une ACP sur I'ensemble des

items.

La premiere ACP présente un indice de KMO de 0,883 et le test de Bartlett est significatif.

Toutes les communalités sont supérieures a 0,5 sauf pour I'item React3. La variance totale

expliguée est de 59%. L'item ReactlO présente des contributions élevées sur les deux

dimensions, et I'item React8 ne s’agrege pas sur la bonne dimension. No
supprimer ces trois items (React3, React8 et React10).

us décidons donc de

Aprées une deuxieme ACP, la variance expliquée augmente a 66%. Nous constatons que toutes

les communalités sont supérieures a 0,5. Nous validons ainsi la stru
I'échelle en renommant les dimensions comme suit :
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Composante

1

2

Dimension 1 : Réactance a la sollicitation

React4

Les sollicitations de don d’argent m'empéchent de prendrs

décision de don de fagon indépendante.

0,923

Reactl

Les sollicitations de don d’argent m’empéchent d’agir selor

propre volonté.

0,815

React5

Je ne me sens pas libre dans mon choix de don d’argent qu

suis sollicité(e)

0,802

React7

Je me sens obligé(e) de prendre une décision alors que je n

tous les éléments pour le faire.

0,702

Dimension 2 : Réactance au don

poussent a ne pas faire un don d’argent.

React9 | Cela m'agace quand on me dit que je devrais faire un don d’ar 0,907
React6 |Cela me met en coléere lorsque ma liberté de choix est limitée. 0,757
React2 |[En essayant d'influencer ma décision, les sollicitations 0.691

Tableau 67. Matrice des types, échelle de mesure de la RP — échantillon 2

2.4.2. Analyse factorielle confirmatoire : RP — échantillon 2

a. Les indices d’ajustement de I'échelle de la RP

L’analyse factorielle confirmatoire révele de tres bons indices d’ajustement.
e SBy2/dll = 2,28
« CFI=0,985
» RMSEA = 0,066 [0,022-0,108]
Nous poursuivons avec la vérification de la fiabilité et la validité de I'’échelle de mesure.
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b. Fiabilité et validité de I'échelle de la RP

Tous les loadings sont supérieurs a 0,6 et les tests z sont significatifs (test z > 1,96). L’Alpha
de I'échelle s’éleve a 0,838.

Nous présentons dans le tableau qui suit la validité convergente et la fiabilité de I'échelle.

Validité convergente Fiabilité
Dimensions Items Loadings Testz pvc o p
standardisés
RP-Sollicitation | React4 0,862
Reactl 0,690
R oacE 5792 >11 0,57 0,836 0,840
React7 0,676
RP-Don React9 0,680
React6 0,614 >6 0,47 0,728 0,732
React2 0,764

Tableau 68. Validité convergente et fiabilité de I'échelle de mesure de la RP —échantillon 2

Le Rh6 de validité convergente de 0,47 est inférieur a 0,5 mais reste acceptable pour une
étude exploratoire.
Afin de vérifier la validité discriminante de I'échelle, nous comparons la corrélation entre les

dimensions a la racine carrée de leur Rh6 de validité convergente.

Dimension 1 RS Dimension 2 RS
RP-Sollicitation 0.75
RP-Don 0.64 0.68

Tableau 69. Validité discriminante de I'échelle de mesure de la RP— échantillon 2

Ainsi, la fiabilité, la validité convergente et la validité discriminante de I'échelle sont

vérifiées.
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2.5. L’échelle de mesure de la Confiance En Soi (CES)
2.5.1. Les analyses factorielles exploratoires CES

a. Analyse factorielle exploratoire : CES — échantillon 1

L’échelle de mesure de la confiance en soi testée se présente comme suit :

Dimension 1 : Acquisition et traitement d’informations :

Je sais comment obtenir les informations nécessaires avant de faire UnCdofi

d’argent.

Je sais ou chercher les informations sur les associations qui m’intéressent. Conf5
Je me demande souvent si j'ai fait le bon choix de don d’argent. Conf6

Je connais les bonnes questions a poser lors d’une sollicitation de don d’argent. Conf8

Je me sens capable de bien me renseigner avant de prendre une décisionGenéioh

d’argent.

Je sais ou trouver les informations dont jai besoin avant de prendre ma de€lsiofi2

de don d’argent.

Dimension 2 : Confiance dans son évaluation d’alternatives :

Je suis capable de reconnaitre les associations dignes d’intérét. Conf2

Je suis sar(e) de mon jugement lors du choix d’association(s). Conf7

Je suis capable de dire quelle(s) association(s) me correspond(ent) le plus. Conf9
Je peux facilement concentrer mes dons d’argent sur certaines associations. Confl4

Dimension 3 : Confiance en soi dans les décisions de don :

Trés souvent, je suis satisfait(e) des dons d’argent que je fais. Conf3
J'ai souvent du mal a prendre mes décisions de don d’argent. Conf4
J'ai toujours I'impression d’avoir pris une mauvaise décision de don d’argent. Conf10
Je doute souvent de mes décisions de don d’argent. Confl3

Tableau 70. Echelle de mesure de la CES testée — échantillon 1

Tous les items suivent la loi normale, nous les avons donc tous conserves.

L’indice KMO est a 0,876 et le test de sphéricité de Bartlett est significatif.

Une premiere ACP révele une structure en trois axes avec une variance totale de 61%. Les
facteurs étant corrélés, nous optons pour une rota@tmimin. L'examen de la matrice des

types révele que Conf7 a une communalité faible sur le premier axe et que Confl0O est
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moyennement corrélé sur deux axes. Nous supprimons donc les deux items et procédons a
une deuxieme ACP.

Nous obtenons une variance totale de 64% et des communalités supérieures a 0,6 pour tous
les items.

La lecture des items révele que les trois facteurs rejoignent globalement les trois dimensions
de I'échelle de Bearden, Hardesty et Rose (2001). Nous renommons ainsi les trois facteurs

comme suit :

Composante
1 ]| 2 | 3
Dimension 1: Confiance en soi dans I'acquisition d’'informations avant un dona=0,883

Confl |Je sais comment obtenir legdormations nécessaires avant 0.879
faire un don d’argent. ’

Confl2| Je sais ou trouver les informations dont jai besoin ava 0.851
prendre ma décision de don d’argent. ’

Confll|Je me sens capable de bien me renseigner avant de pren 0.802
décision de don d’argent. ’

Conf5 |Je sais ou chercher les informations sur les associatiof
o 0,784
m’intéressent.

Conf8 |Je connais les bonnes questions a poser lors d'une sollic 0.711
de don d’argent. ’

Conf2 |Je suis capable de reconnaitre les associations dignes d’if 0,606

Dimension Z: Confiance en soi dans la prise de décision de dw=0,737

Confé |Je me demande souvent si jai fait le bon choix de 0.878
d’argent.

Conf4 | J'ai souvent du mal a prendre mes décisions de don d'ar 0,815

Confl3 |Je doute souvent de mes décisions de don d’argent. 0,684

Dimension & : Confiance en soi dans le choix des associatioa=0,681

Confl4 |Je peux facilement concentrer mes dons d’argent sur cef 0.801
associations.

Conf3 | Tres souvent, je suis satisfait(e) des dons d’argent que je 0,733

Conf9 |Je suis capable de dire quelle(s) association(s) 0.564
correspond(ent) le plus.

Tableau 71. Matrice des types, échelle de la CES — échantillon 1
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Lorsque nous effectuons un test de fiabilité, I'Alpha de Cronbach est de 0,592. Les tests
suggerent une amelioration aprés suppression des items de la deuxieme dimension. Nous
supposons que ceci est di au fait que ces items refletent le manque de confiance en soi.

Au regard de ces résultats, nous gardons la deuxieme dimension « Confiance en soi dans la

prise de décision de don » en inversant les items pour la deuxieme collecte.

b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : CES — échantillon 2

L’échelle de mesure de la Confiance en soi qui a été testée sur le deuxieme échantillon est la
suivante :

Dimension 1 : Confiance en soi dans I'acquisition d’'informations avant un don.

Je sais comment obtenir les informations nécessaires avant de faire |Gordbn
d’argent.

Je suis capable de reconnaitre les associations dignes d'intérét. Conf2

Je sais ou chercher les informations sur les associations qui m'intéressef@onf5

Je connais les bonnes questions a poser lors d’'une sollicitation de don d@oyeat.

Je me sens capable de bien me renseigner avant de prendre une dégsiofite
don d’'argent.

Je sais ou trouver les informations dont j'ai besoin avant de prendfeomih2

décision de don d’argent.

Dimension 2 : Confiance en soi dans la prise de décision de don

Souvent, je n'ai pas de mal a prendre mes décisions de don d’argent. |Conf4

En général, je sais que j'ai fait le bon choix de don d’argent. Conf6

En général, je suis sar(e) de mes décisions de don d’argent. Confl3

Dimension 3 : Confiance en soi dans le choix des associations

Tres souvent, je suis satisfait(e) des dons d’argent que je fais. Conf3

Je suis capable de dire quelle(s) association(s) me correspond(ent) le pl)ﬂsonfg

Je peux facilement concentrer mes dons d’argent sur certaines associatipumfm

Tableau 72. Echelle de mesure de la CES testée — échantillon 2
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Tous les items suivent la loi normale. Nous procédons donc a I’ACP sur I'ensemble des items.
L’indice de KMO (0.935) et le test de Bartlett montrent que les données sont factorisables.
Les résultats ne convergent pas avec ceux de la premiere collecte. En effet, nous obtenons
deux axes dont les valeurs propres sont supérieures a 1. Ceci s’explique par l'inversion des
items de la troisieme dimension : confiance en soi dans le choix de I'association.

Nous constatons que l'item Conf9 est corrélé aux deux axes. Une nouvelle ACP est réalisée
apres suppression de cet item. La variance expliguée augmente légérement a 71%. Toutes les
contributions factorielles sont supérieures a 0,7, sauf celle de I'item Conf5 qui est a 0,683.
Nous décidons de le supprimer.

Une troisieme ACP nous permet d’obtenir une structure factorielle stable (raDdtiiomn),

avec 71% de variance expliguée, de bonnes communalités et des contributions factorielles
supérieures a 0.7.

Nous constatons que les deux dimensions : « confiance en soi dans la prise de décision » et
« confiance en soi dans le choix de I'association » ont fusionné (aprés inversion de items de la
dimension « confiance en soi dans le choix de I'association »). Ce résultat nous parait logique
et théoriquement justifi€. Nous hommons donc le deuxiéme axe : « confiance en soi dans la
prise de décision de don » et nous retenons donc I'échelle de mesure de la CES en deux
dimensions.

Les contributions factorielles issues de I'ACP sont les suivantes :
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Composante
1 2

Dimension 1 : Confiance en soi dans I'acquisition d’'informations avant un don.

Conf8 |Je connais les bonnes questions a poser lors 0.924
sollicitation de don d’argent. ’

Confl |Je sais comment obtenir les informations nécessaires av 0.884
faire un don d’argent. ’

Confll |Je me sens capable de bien me renseigner avant de f 0.788
une décision de don d’argent. ’

Confl2 |Je sais ou trouver les informations dont jai besoin ava

prendre ma décision de don d’argent. 0.779

Conf2 |Je suis capable de reconnaitre les associations ( 0.749
d’intérét.

Dimension 2 : Confiance en soi dans la prise de décision de don.

Conf3 | Trés souvent, je suis satisfait(e) des dons d’argent que jg 0,855

Conf6 |En général, je sais que jai fait le bon choix de don d’arge 0,823

Confl4 |Je peux facilement concentrer mes dons d’argent sur cef 0.771
associations.

Conf4 |Souvent, je n'ai pas de mal a prendre mes décisions d 0.757
d’argent.

Confl3 |En général, je suis slr(e) de mes décisions de don d’argg 0,707

Tableau 73. Matrice des types, échelle de la CES — échantillon 2

L’alpha de Cronbach de I'échelle s’éléeve a 0,926. Nous poursuivons notre analyse avec la

pha® confirmatoire.
2.5.2. Analyse factorielle confirmatoire IP — échantillon 2

a. Les indices d'ajustement de I'échelle de la CES

L’analyse factorielle confirmatoire révele de trés bons indices d’ajustement :
« SBy2/dll = 2,59
» CFI=0,966
« RMSEA =0,073 [0,052-0,094]
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b. Fiabilité et validité de I'échelle de la CES
Tous les loadings sont supérieurs a 0,7 et sont statistiquement significatifs (test z>1.96).

Nous présentons dans le tableau qui suit la validité convergente et la fiabilité de I'échelle.

Validité convergente Fiabilité
Dimensions Items Loadings Testz pvc o p
standardisés
CES- Confl 0,794
Informations Conf2 0,775
Conf8 0,714 >13 0,68 0,915 0,913
Confl11 0,904
Conf12 0,922
CES-Décision | Conf3 0,664
de don Conf4 0,718
Conf6 0,790 >9 0,58 0,872 0,873
Confl3 0,844
Conf14 0,787

Tableau 74. Validité convergente et fiabilité de I'échelle de CES — échantillon 2

La validité convergente et la fiabilité étant vérifiée, nous évaluons dans ce qui suit la validité
discriminante.

La corrélation entre les dimensions est tres importante, la validité discriminante n’est pas
vérifiee. En effet, nous observons que la racine carrée du Rhé de validité convergente de la
deuxieme dimension est inférieure a cette corrélation. Cependant, la racine carrée du Rhé de
validité convergente de la premiére dimension est légerement supérieure a la corrélation inter-

items.

Dimension 1 CES Dimension 2 CES
CES-Informations 0,82
CES-Don 0.80 0,76

Tableau 75. Validité discriminante de I'échelle de CES- échantillon 2

Comme les valeurs ne sont pas trés éloignées, nous revérifierons la validité discriminante de
cette échelle sur le troisieme échantillon.
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2.6. L’échelle de mesure de la Métacognition
2.6.1. Les analyses factorielles exploratoires : Métacognition

a. Analyse factorielle exploratoire : Métacognition — échantillon 1

L’échelle de mesure de la métacognition se présente comme sulit :

Je sais quand une sollicitation essaye de me forcer a donner de I'argent. Metl

Je ne suis pas dupe des tactiques utilisées pour pousser au don d’argent. Met2

Je suis capable de dire si une sollicitation a pour objectif de m’ameneMat3

m’engager dans le temps.

Je n’ai aucun probléme pour comprendre les tactiques de persuasion utiliseesMetg

des sollicitations de don d’argent.

Tableau 76. Echelle de la métacognition testée — échantillon 1

Tous les items suivent la loi normale.

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice KMO est de 0,764. Les données sont
donc factorisables.

Dés la premiere ACP, nous aboutissons a une structure factorielle stable a un axe, avec 61%
de variance totale.

L’examen de la matrice des composantes montre de bonnes contributions factorielles de tous

les items :
Composante
1

Met2 |Je ne suis pas dupe des tactiques utilisées pour pousser 0,850
d’argent.

Metl | Je sais quand une sollicitation essaye de me forcer a don 0,788
I'argent.

Met4 | Je n'ai aucun probleme pour comprendre les tactigeegersuasio 0,752
utilisées lors des sollicitations de don d’argent.

Met3 | Je suis capable de dire si une sollicitation a pour objectif de m’al 0,748
a m’engager dans le temps.

Tableau 77. Matrice des composantes, échelle de mesure de la métacognition — échantillon 1

Nous gardons ainsi I'échelle testée sans la modifier avec un Alpha de Cronbach de 0,788.
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b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : Métacognition — échantillon 2

L’échelle de mesure de la métacognition testée sur le deuxieme échantillon est la suivante :

Je sais quand une sollicitation essaye de me forcer a donner de I'argent. Metl

Je ne suis pas dupe des tactiques utilisées pour pousser au don d'argent. | Met2

Je suis capable de dire si une sollicitation a pour objectif de m’ameneMat3
m’engager dans le temps.

Je n’ai aucun probleme pour comprendre les tactigues de persuasion utilidéeiz!

lors des sollicitations de don d’argent.

Tableau 78. Echelle de la métacognition testée —échantillon 2

Tous les items suivent la loi normale.

L’ indice de KMO est de 0,823 et le test de Bartlett est significatif.

L'échelle n'a pas besoin d’étre épurée. Nous obtenons une structure factorielle stable apres la
premiére ACP. La variance expliquée est de 71% et toutes les contributions factorielles sont a
0.8.

Composante
1

Met2 |Je ne suis pas dupe des tactiquetisées pour pousser au d 0.863
d’argent.

Met4 | Je n'ai aucun probleme pour comprendre les tactiques de pers 0.861
utilisées lors des sollicitations de don d’argent.

Met3 | Je suis capable de dire si une sollicitation a pour objectif de m’al 0.834
a m’engager dans le temps.

Metl | Je sais quand une sollicitation essaye de me forcer a don 0.832
I'argent.

Tableau 79. Matrice des composantes, échelle de mesure de la métacognition — échantillon 2

L’alpha de Cronbach de I'échelle est de 0,869, ce qui est trés satisfaisant.
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2.6.2. Analyse factorielle confirmatoire : Métacognition — échantillon 2

a. Les indices d’ajustement de I'’échelle de la métacognition
L’échelle de mesure de la métacognition étant unidimensionnelle, nous I'avons donc faite co-
varier avec I'échelle du scepticisme.
Les indices d’ajustement sont bons :

e SBy2/dll = 2,68

« CFI=0,959

* RMSEA =0,075 [0,056-0,093]
Nous avons ensuite réalisé une AFC sur I'échelle de la métacognition seule, afin d’obtenir les
loadings standardisés, le test z, les indices de fiabilité et de validité convergente.

b. Fiabilité et validité de I'échelle de la métacognition
La fiabilité et la validité convergente de I'échelle sont veérifiées.
Tous les loadings sont supérieurs a 0,7, le test z est significatif (supérieur a 1,96), le Rhé de

validité convergente est satisfaisant puisqu’il dépasse le seuil communément préconisé de 0,5.

Fiabilité A 0,869
p 0,870

Validité Loadings standardisés Metl 0,761
convergente Met2 0,820
Met3 0,764

Met4 0,816

Test z >11

pue 0,62

Tableau 80. Validité convergente et fiabilité de I'échelle de la métacognition — échantillon 2

L'échelle étant unidimensionnelle, la validité discriminante sera vérifiée lors du test du

modde de mesure effectué sur le troisieme échantillon.
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2.7. L’échelle de mesure du scepticisme

2.7.1. Les analyses factorielles exploratoires : Scepticisme

a. Analyse factorielle exploratoire : scepticisme — échantillon 1

L’échelle de mesure du scepticisme se présente comme sulit :

Chapitre 5

Je doute souvent de la véracité des arguments des associations. Scepl
Généralement, je ne fais pas confiance aux associations. Scep2

Je suis quelgu’un de méfiant quand il s’agit de don d’argent. Scep3

Les sollicitations ne sont pas des sources fiables d’informations concernanSdep4
fonctionnement des associations.

En général, je suis sceptique quand il s’agit de donner de I'argent & une association. Scep5
Je ne suis pas convaincu(e) de la bonne utilisation des dons d’argent paiStep6
associations.

Je crois difficilement les promesses des associations. Scep7

Tableau 81. Echelle du scepticisme testée — échantillon 1

Tous les items suivent la loi normale. Nous poursuivons I'analyse en gardant tous les items.

Le test de sphéricité de Bartlett est significatif et I'indice KMO est de 0,895. Les données sont

donc factorisables.

La premiere ACP permet d’aboutir & une structure factorielle stable a un axe, avec 64% de

variance totale. Tous les items présentent une bonne contribution factorielle sur I'axe :

Composante
1
Scep7|Je crois difficilement les promesses des associations. 0,863
Scep5 | En général, je suis sceptique quand il s’agit de donner de I'ar 0,814
une association.
Scep6|Je ne suis pas convaincu(e) de la bonne utilisation des 0,813
d’argent par les associations.
Scep2 | Geénéralement, je ne fais pas confiance aux associations. 0,812
Scep4 | Les sollicitations ne sont pas des sources fiables d’'informg 0,788
concernant le fonctionnement des associations.
Scep3 | Je suis quelqu’un de méfiant quand il s’agit de don d’argent. 0,755
Scepl |Je doute souvent de la véracité des arguments des associatio 0,754

Tableau 82. Matrice des composantes, échelle de mesure du scepticisme— échantillon 1
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Nous gardons ainsi I'échelle testée sans I'épurer avec un Alpha de Cronbach de 0,906.

b. Réplication de I'analyse factorielle exploratoire : Scepticisme — échantillon 2
L’échelle de mesure du scepticisme testée sur le deuxieme échantillon est identique a celle qui

a été testée sur le premier échantillon :

Je doute souvent de la véracité des arguments des associations. Scepl
Généralement, je ne fais pas confiance aux associations. Scep2
Je suis quelgu’un de méfiant quand il s’agit de don d’argent. Scep3

Les sollicitations ne sont pas des sources fiables d’informations concerna@dep4

fonctionnement des associations.

En général, je suis sceptique quand il s’agit de donner de l'argent @ 8Boep5

association.

Je ne suis pas convaincu(e) de la bonne utilisation des dons d’argent |pa®dep6

associations.

Je crois difficilement les promesses des associations. Scep7

Tableau 83. Echelle de mesure du scepticisme testée — échantillon 2

Tous les items suivent la loi normale.

L’indice de KMO est de 0.922 et le test de Bartlett est significatif.

L'échelle n'a pas besoin d’étre épurée. Nous obtenons une structure factorielle stable apres la
premiere ACP.

La variance expliquée est de 69% et toutes les contributions factorielles sont & 0.7.
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Composante
1

Scep7 | Je crois difficilement les promesses des associations. 0,880
Scep5 | En général, je suis sceptique quand il s’agit de donner de I'ar 0.876

une association.
Scepl |Je doute souvent de la véracité des arguments des associatio 0,838
Scep6|Je ne suis pas convaincu(e) de la bonne utilisation des

d’argent par les associations. 0830
Scep2 | Geénéralement, je ne fais pas confiance aux associations. 0,815
Scep3 | Je suis quelqu’un de méfiant quand il s’agit de don d’argent. 0,796
Scep4 | Les sollicitations ne sont pas des sources fiables d’informg 0.795

concernant le fonctionnement des associations.

Tableau 84. Matrice des composantes, échelle de mesure du scepticisme— échantillon 1

2.7.2. Analyse factorielle confirmatoire : Scepticisme — échantillon 2

a. Les indices d’ajustement de I'échelle du scepticisme
Comme nous l'avons souligné plus haut, nous avons fait co-varier I'échelle du scepticisme
avec I'échelle de la métacognition afin d’obtenir les indices d’ajustement. Ainsi, ces indices
sont les mémes que ceux que nous avons mentionnés pour I'échelle de la métacognition.
Les indices d’ajustement sont bons :

e SBy2/dll = 2,68

« CFI=0,959

* RMSEA =0,075 [0,056-0,093]
Nous avons ensuite réalisé une AFC sur I'échelle du scepticisme seule, afin d’obtenir les

loadings standardisés, le test z, les indices de fiabilité et de validité convergente.

b. Fiabilité et validité de I'échelle du scepticisme
La fiabilité et la validité convergente de I'échelle sont vérifiées. Tous les loadings sont
supérieurs a 0.7, le test z est significatif (supérieur a 1.96), le Rho de validité convergente est

satisfaisant puisqu’il dépasse le seuil communément préconisé de 0.5.
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Fiabilité a 0,926
p 0,927

Validité Loadings standardisés Scepl 0,799
convergente Scep?2 0,779
Scep3 0,759

Scep4 0,747

Scep5s 0,856

Scep6 0,802

Scep7 0,869

Testz >14

pue 0,64

Tableau 85. Validité convergente et fiabilité de I'échelle du scepticisme — échantillon 2

L'échelle étant unidimensionnelle, la validité discriminante sera vérifiée lors du test du

modde de mesure effectué sur le troisieme échantillon.
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Synthese de la section 2

Dans cette deuxiéme section, nous avons présenté les tests effectués sur les autres échelles de
mesure utilisées dans notre étude. Toutes les échelles présentent des indices d’ajustement
corrects. Les analyses confirmatoires nous indiquent qu’elles sont toutes fiables et valides
(Tableau 86).

Variables Indices d’ajustement Rho de | Rho vc
Joreskog

Propension & Résister SBy2/dil = 3,12

PR-Protection de soi CFl= 0,969 0,851 0,59

PR-Affirmation de soi | RMSEA = 0,084 [0,48-0,123] 0,734 0,51
Manifestations de RésistangeSBr2/dll = 2,22

MR-Evitement CFl = 0,994 0,901 0,74

MR-Opposition RMSEA = 0,064 [0,100-0,121] 0,922 0,74

SBy2/dll = 2,5

Intrusion pergue CF1=0,951 0,965 0,71

RMSEA = 0,071 [0,061-0,081]

Réactance Psychologique | SBy2/dll = 2,28

RP-Sollicitation CFl= 0,985 0,840 0,57
RP-Don RMSEA = 0,066 [0,022-0,108] 0,732 0,47
Confiance En Soi SBy2/dll = 2,59
CES-Informations CFl1=0,966
0,913 0,68
CES-Don RMSEA = 0,073 [0,052-0,094]
0,873 0,58
SBy2/dil = 2,68
Métacognition CFI =0,959 0,870 0,62
RMSEA = 0,075 [0,056-0,093]
SBy2/dil = 2,68
Scepticisme CFI =0,959 0,927 0,64

RMSEA = 0,075 [0,056-0,093]

Tableau 86. Synthese des indices d'ajustement, de fiabilité et de validité convergente des échelles de mesure —

échantillon 2
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Chapitre 5

Conclusion du chapitre 5

Dans ce chapitre, nous avons décrit les étapes de création de I'échelle de mesure de I'état de

résistance. Nous reprenons la synthése de cette démarche dans le tableau suivant :

Etapes de création de

I'’échelle de mesure

Synthese

Spécification du

domaine

L’état de résistance est un état psychologique situationnel @

traduit par une tension interne poussant l'individu a mettre

échec la tentative d’'influence.

La génération des

items

Liste de 16 items générés a partir de la revue de littérature

I'étude qualitative.

La validité de contenu

Soumission de la liste d’items a quatre experts.

ui se

en

et de

Suppression de huit items non représentatifs de I'état de résistance

selon les experts.

Epuration de Analyse Factorielle Exploratoire (n=186) : suppression d’un item.
l'instrument de
mesure
Validation de la Réplication de 'AFE (n=300) : aucune épuration nécessaire.
structure factorielle Structure factorielle validée : construit unidimensionnel.
de I'échelle de mesure| Indices d’ajustement corrects : gBdll = 2,5; CFl = 0,951
RMSEA = 0,071 [0,061-0,081].
Fiabilité et validité de | Fiabilité vérifiée : 0,942 et g 0,942
'échelle de 'ER Validité convergente vérifiée :
- Tous les Loadings Standardisés > 0,8
- Test z>15
- pvc =0,70
Validité discriminante a vérifier lors du test du modéle de mesure.

Tableau 87. Synthése des étapes de construction et de validation de I'échelle de mesure de I'état de résistance.

A l'issue des analyses, nous disposons d’échelles de mesure fiables et valides pour toutes les
variables mobilisées dans le modeéle a tester. Ainsi, nous pouvons les intégrer au modéle testé

dans le chapitre suivant.
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Chapitre 6 : test des modeles et approfondissement des résultats

Chapitre 6 : test des modeles et approfondissement des résultats

Section 1.

Test du modele de mesure

Section 2.

Test du modele structurel

Section 3.
Approfondissement des résultats

Introduction du chapitre 6

Dans ce chapitre, nous présentons les résultats des analyses menées sur le troisieme
échantillon.

Dans les deux premiéres sections, nous procédons a la modélisation par équations
structurelles, dans I'objectif de tester les hypothéses formulées dans le quatriéme chapitre.
Pour ce faire, nous commencgons par tester le modele de mesure (section 1). Cette étape vise a
revérifier la fiabilité et la validité convergente des échelles, et de s’assurer de leur validité
discriminante. Pour éviter les redondances, nous ne présentons qu'une synthése des
traitements préliminaires et des ACP. Nous présentons par la suite en détail le test du modéle
de mesure.

La deuxieme section est dédiée au test du modele structurel. Nous détaillons ainsi les
validations ou réfutations des hypotheses testées.

Enfin, la troisiéme section présente I'approfondissement des résultats par une Anova et
analyse typologique. Nous comparons ainsi la perception de I'intrusion pergue entre les trois
formes de sollicitation testées et nous mettons en évidence des profils de résistance. Cette
section a pour objectif de mettre en évidence certains leviers managériaux susceptibles

d’améliorer les pratiques de collecte de fonds par téléphone, a domicile et dans la rue.
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Section 1. Test du modele de mesure

1.1. Description de I'échantillon
Le modele de mesure a été testé sur le troisieme échantillon (représentatif de la population

francaise), issu de la deuxiéme collecte. Cet échantillon compte 627 répondants répartis

comme suit :
Forme de sollicitation testée Nombre de
Echantillon 3 répondants
Sous-échantillon 1 : Par téléphone 220
Sous-échantillon 2 : A domicile 202
Sous-échantillon 3 : Dans la rue 205
Total 627

Tableau 88. Répartition des répondants par forme de sollicitation — échantillon 3-

Notons que nous avons déja présenté les caractéristigues sociodémographiques et
conportementales des répondants appartenant a I'échantillon global (collecte 2) dans le
guatrieme chapitre et en annexe 10.

1.2. Validation du modeéle de mesure

1.2.1. Analyses factorielles exploratoires — échantillon 3

Les échelles de I'Etat de Résistance (ER), de la Propension a Résister (PR), de la
Métacognition, de [Intrusion Percue (IP), et des Manifestations de Résistance (MR)
présentent des structures factorielles identiques a celles obtenues sur I'échantillon 2. Ces
échelles sont stables sur I'échantillon 3 et les trois sous-échantillons (par forme de
sollicitation). Aucune épuration supplémentaire n’a été nécessaire. Pour les autres échelles,
les structures factorielles ne sont stables que sur I'échantillon global (n=627).

En testant I'échelle de mesure de la Réactance Psychologique (RP) sur le sous-échantillon 2
(sollicitations a domicile), nous observons qu’un item (React5) est corrélé sur deux axes.
Nous décidons de le supprimer de I'échelle de mesure. Sur les sous-échantillons 1 et 3
(sollicitations par téléphone et dans la rue), deux items présentent des contributions
factorielles de 0,5 (React2 et React6). Nous décidons de les garder afin d’éviter les problemes
de sous-identification (Hair et al., 2010). Nous concluons ainsi que I'échelle de mesure de la
RP est stable sur les trois sous-échantillons.
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En réalisant 'ACP sur I'échelle de mesure du scepticisme, nous observons que I'item Scep3
présente une faible contribution factorielle sur le sous-échantillon 2. Nous décidons donc de le
supprimer et obtenons une échelle stable sur tous les échantillons.

Le méme cas a été observé pour deux items de I'échelle de la Confiance En Soi (CES) testée
sur le sous-échantillon 2 (Conf2 et Conf14). Nous décidons donc de les supprimer et obtenons
ainsi une échelle stable sur les trois sous-échantillons, avec une augmentation de la variance
expliquée et des contributions factorielles supérieures a 0,7.

Les structures factorielles des échelles de mesure issues des ACP ainsi que les variances

expliquées sont présentées en annexe 14.

1.2.2. Test du modéle de mesure
Le modele de mesure a été testé par Analyse Factorielle Confirmatoire (AFC) sur les trois
sous-échantillons. Les AFC ont été effectuées sous EQS sur I'ensemble des construits en

libérant les covariances.

a. Fiabilité et validité convergente
La synthése du test du modéle de mesure par sous-échantillon figure dans le tableau suivant :

232

L’intrusion percue des sollicitations de don d’argent par les associations et son influence sur la résistance Fayrouz Akrim 2017



Partie 2 Chapitre 6
Loadings standardisés Test z Rho vc Rho de Jorekog
Sous-échantillons Sous-échantillons Sous-échantillons Sous-échantillons
Construit
_ _ Items 1 Tél 2 Dom 3Rue| 1Tél] 2Dom 3Rue 1Tél. 2DamM Rue| 1Tél.| 2Dom| 3 Rue
/dimensions
Etat de résistance (ER)
Etatl 0,897 0,894 0,897
Etat2 0,876 0,874 0,876
Etat3 0,607 0,716 0,607
Etat4 0,608 0,768 0,608 >12 >12 >10 0,60 0,67 0,6( 0,897 0,932 0,932
Etat5 0,787 0,834 0,787
Etat6 0,627 0,743 0,627
Etat7 0,923 0,896 0,923
Propension a Résister (PR)
PRProtl 0,582 0,775 0,582
PR-
PRProt2 0,757 0,841 0,757
Protection >7 >12 >7 0,55 0,66 0,55 0,829 0,888 0,880
_ PRProt3 0,825 0,819 0,825%
de soi
PRProt4 0,800 0,824 0,80(
PR- PRAff1 0,584 0,552 0,584
Affirmation | PRAff2 0,769 0,883 0,769 >6 >7 >8 0,52 0,55 0,52 0,74P 0,768 0,750
de soi PRAff3 0,796 0,764 0,796
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Loadings standardisés Test z Rhé vc Rhoé de Jorekdg
Items 1 Tel 2 Dom 3Rue| 1Téll 2Dom 3Rue 1Tél. 2Dam Rue| 1Tél.| 2Dom| 3 Rue
Manifestations de Résistance (MR
MEvitl 0,820 0,882 0,820
Evli\t/IeF:r-ment MEvit2 0,877 0,866 0,877 >8 >10 >11 0,66 0,66/ 0,66 0,853 0,84 0,896
MEvit4 0,750 0,692 0,750
MOp3 0,883 0,803 0,834
Op';\)/loRs-ition MOp4 0,834 0,875 0,883 >8 >10 >12 0,69 0,68 069 0877 0,87 0,875
MOp5 0,790 0,808 0,790
Intrusion Percgue (IP)
Intrul 0,795 0,660 0,795
Intru2 0,768 0,738 0,768
Intru3 0,834 0,874 0,834
Intru4 0,760 0,730 0,760
Intru5 0,899 0,873 0,899
Intru6 0,898 0,909 0,898 >15 >8 >15 0,70 0,66 0,7@ 0,961 0,99 0,947
Intru8 0,752 0,738 0,752
Intru9 0,910 0,820 0,910
Intrul0 0,785 0,796 0,785
Intrull 0,889 0,908 0,889
Intrul2 0,909 0,884 0,909
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Loadings standardisés Test z Rhé vc Rhoé de Jorekdg
ltems 1 Tél 2 Dom 3Rue| 1Télj 2Dom 3Rue 1Tél. 2Daom Rue| 1Tél| 2Dom| 3 Rue
Réactance Psychologique (RP)
=P Reactl 0,725 0,575 0,725
S React4 0,713 0,759 0,713 >6 >7 >10 0,51 0,48 0,51 0,758 0,740 0,8
Sollicitation
React7 0,708 0,739 0,708
React2 0,708 0,731 0,708
RP-Don React6 0,693 0,753 0,693 >6 > 8 >8 0,52 0,51 0,52 0,774 0,764 0,6
React9 0,779 0,670 0,77¢
Confiance En Soi (CES)
Confl 0,755 0,747 0,755
CES- Conf8 0,701 0,681 0,701
_ >11 >10 >12 0,65 0,61 0,65 0,881 0,863 0,9
Informations| Confl1l 0,899 0,802 0,899
Conf12 0,863 0,886 0,863
Conf3 0,757 0,627 0,757
Conf4 0,816 0,687 0,816
CES-Don >9 >7 >11 0,63 0,55 063 0,876 0831 0,8
Conf6 0,798 0,835 0,798
Conf13 0,819 0,825 0,819
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Loadings standardisés Test z Rhé vc Rhoé de Jorekdg
Items 1 Tel 2 Dom 3Rue| 1Téll 2Dom 3Rue 1Tél. 2Dam Rue| 1Tél.| 2Dom| 3 Rue
Métacognition
Metl 0,855 0,774 0,855
Met2 0,875 0,774 0,875 |
Vo 0778 0789 0778 >13 >10 >14 0,69 0,64 069 0899 0,879 0,869
Met4 0,816 0,876 0,816
Scepticisme
Scepl 0,875 0,809 0,875
Scep2 0,809 0,767 0,804
Scep4 0,800 0,718 0,801
Sceps 0658 0786 0554 >16 > 10 >16 0,71 0,61 0,71 0937 0906 0,935
Scepb 0,869 0,798 0,864
Scep7 0,858 0,830 0,858

Tableau 89. Synthese du test du modeéle de mesure — échantillon 3
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Nous pouvons observer que les instruments de mesure présentent de bons indices de validité
convergente. Tous les tests z sont significatifs. Tous les Loadings Standardisés sont supérieurs
a 0,6, et pour la grande majorité des items a 0,7 (sauf pour deux items Protl et Reactl dont les
Loadings sont proches de 0,6). Les Rhé de validité convergente sont tous corrects, ils
dépassent tous le seuil de 0,5 (Sauf pour RP-Sollicitation dont la valeur reste toutefois
acceptable : 0,48).

Tous les Rh6 de Joreskdg sont supérieurs a 0,7 (excepté pour la RP-Don qui reste correcte :
0,6). La majorité des valeurs est aux alentours de 0,8 voire 0,9, ce qui traduit une trés bonne
fiabilité des échelles.

Au regard de ces résultats, nous concluons que la fiabilité et la validité convergente des

échelles sont globalement satisfaisantes.

b. Validité discriminante

Rappelons gque nous testons la validité discriminante des échelles de mesure en comparant les
racines carrées des Rho de validité convergente aux corrélations entre les construits.

Comme nous l'avons précisé dans le chapitre 5, la validité discriminante des échelles
unidimensionnelles n'a pas été testée sur le deuxieme échantillon, nous procédons ainsi a sa
vérification.

Dans le tableau qui suit, les racines carrées des Rho vc sont présentées sur les diagonales, les

autres valeurs représentent les corrélations entre les construits.
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TEL PR-Prot| PR-Aff RP-Sol| RP-Don Scep Met CES-Inf CES- IP ER MR- MR-
Don Evit Opp

PR-Prot 0,74
PR-Aff 0,60 0,72
RP-Sol 0,50 0,10 0,72
RP-Don 0,70 0,59 0,71 0,72
Scep 0,70 0,49 0,49 0,67 0,84
Met 0,51 0,66 0,20 0,57 0,50 0,83
CES-Inf 0,20 0,51 0,06 0,27 0,20 0,60 0,80
CES-Don 0,28 0,57 -0,02 0,30 0,21 0,69 0,75 0,79
IP 0,29 0,43 0,17 0,42 0,29 0,45 0,29 0,43 0,84
ER 0,38 0,41 0,33 0,51 0,37 0,45 0,32 0,42 0,83 0,77
MR-Evit 0,47 0,34 0,36 0,51 0,42 0,41 0,17 0,28 0,62 0,78 0,81
MR-Opp 0,32 0,50 0,13 0,42 0,38 0,52 0,39 0,53 0,74 0,80 0,74 0,83

Tableau 90. Validité discriminante des échelles —sous-échantillon 1
DOM PR-Prot | PR-Aff | RP-Sol | RP-Don Scep Met CES-Inf CES-|IP ER MR- MR-

Don Evit Opp

PR-Prot 0,81
PR-Aff 0,41 0,74
RP-Sol 0,57 -0,03 0,69
RP-Don 0,64 0,44 0,68 0,74
Scep 0,49 0,36 0,38 0,65 0,78
Met 0,09 0,40 -0,15 0,28 0,32 0,80
CES-Inf -0,02 0,29 -0,19 -0,01 -0,10 0,56 0,79
CES-Don -0,02 0,30 -0,21 0,01 0,36 0,60 2] 0,74
IP 0,38 0,22 0,25 0,50 0,42 0,39 0,07 0,10 0,82
ER 0,42 0,25 0,26 0,52 0,43 0,46 0,12 0,08 0,89 0,82
MR-Evit 0,52 0,30 0,26 0,49 0,33 0,40 0,09 0,11 0,71 - 0,82
MR-Opp 0,47 0,34 0,20 0,50 0,45 0,42 0,14 0,11 0,63 0,75 0,80 0,82

Tableau 91. Validité discriminante des échelles —sous-échantillon 2
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RUE PR-Prot| PR-Aff RP-Sol RP-Don Scep Met CES-Inf CES- MR- MR-
Don Evit Opp
PR-Prot 0,74
PR-Aff 0,60 0,72
RP-Sol 0,59 0,10 0,72
RP-Don 0,70 0,59 0,71 0,72
Scep 0,70 0,49 0,49 0,67 0,84
Met 0,51 0,66 0,20 0,57 0,50 0,83
CES-Inf 0,20 0,51 0,06 0,27 0,20 0,60 0,81
CES-Don 0,28 0,57 -0,02 0,30 0,21 0,66 0,75 0,79
IP 0,29 0,43 0,17 0,43 0,29 0,45 0,29 0,43
ER 0,38 0,41 0,33 0,51 0,37 0,45 0,32 0,42 0,78
MR-Evit 0,47 0,34 0,36 0,51 0,42 0,41 0,17 0,28 0,78 0,81
MR-Opp 0,32 0,50 0,13 0,42 0,38 0,52 0,39 0,53 0,80 0,74 0,83
Tableau 92. Validité discriminante des échelles —sous-échantillon 3
Légende :
PR-Evit Propension a Résister - Protection de soi
PR-Aff Propension a Résister - Affirmation de soi
RP-Sol Réactance Psychologique a la Sollicitation
RP-Don Réactance Psychologique au Don
Scep Scepticisme
Met Métacognition
CES-Inf Confiance En Soi dans la recherche d’Informations
CES-Don Confiance En Soi dans la prise de décision de Don
IP Intrusion Pergue
ER Etat de Résistance
MR-Evit Manifestation de Résistance - Evitement
MR-Opp Manifestation de Résistance - Opposition
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La validité discriminante de la majorité des instruments de mesure est vérifiée. Des problemes
subsistent concernant la CES, I'lP et 'ER. En effet, dans le tableau ci-dessus, les valeurs
surlignées en rouge représentent les corrélations qui dépassent les deux racines carrées des
construits. Les valeurs surlignées en jaune représentent les corrélations qui dépassent une des
deux racines carrées des construits.
Pour I'échelle de mesure de la Confiance En Soi (CES), nous avons déja souligné le probléme
de validité discriminante sur I'échantillon 2 (la corrélation entre les dimensions dépasse une
des racines carrées des Rh6 vc). Ici, la validité discriminante n’est vérifiée que pour les sous-
échantillons 1 et 3. Pour le sous-échantillon 2 (Sollicitation a domicile), la corrélation entre
les dimensions de I'échelle dépasse la racine carrée de la premiére dimension de 0,01 et de la
deuxieme de 0,06. Comme ces valeurs ne sont pas trés élevées et que le probleme ne concerne
gu’un sous-échantillon, nous décidons de garder l'instrument de mesure et de l'intégrer dans
le modéle a tester.
Les validités discriminantes des échelles de I'Intrusion Percue (IP) et de I'Etat de Résistance
(ER) ne sont que partiellement vérifiées. Nous décidons de garder les deux échelles de mesure
pour les raisons suivantes :

- les valeurs (racines carrées des Rho vc et corrélations) ne sont pas tres éloignées ;

- les construits de I'lP et de 'ER (validité de contenu vérifiee) sont bien identifiés et

bien distincts des Manifestations de Résistance (MR) ;

- I'IP est antécédente de I'ER (donc fortement corrélés).
Notons avec un intérét que le Rho vc de I'échelle de mesure de 'ER est moins élevé sur
'échantillon 3 (aux alentours de 0,60) contrairement a ce que nous avions observé sur
I'échantillon 2 (Rhd vc de 0,7, voir Tableau 87).
Nous conclusions que la validité discriminante des construits est globalement vérifiee. Nous

procédons donc au test des modeles en incluant toutes les échelles de mesure.
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Section 2. Test du modele structurel
Le modele est testé sur chaque sous-échantillon :

- sous-échantillon 1 : Sollicitation par téléphone (n=220)

- sous-échantillon 2 : Sollicitation a domicile (n=202)

- sous-échantillon 3 : Sollicitation dans la rue (n=205)
Selon Roussel et al. (2002), pour le test d’'un modéle structurel, I'échantillon doit compter
entre 200 et 300 observations. Les auteurs soulignent qu’au-dela de 400 observations, certains
indices d’ajustement peuvent se détériorer.
Hair et al. (2010) souligne que les échantillons de grande taille (a partir de 300 observations)
aboutissent a des résultats plus stables, mais préconisent de fixer la taille de I'échantillon en
fonction du nombre de construits, du nombre d’items par construits et des communalités
(Tableau 93).

Taille minimum Criteres

Cinq construits ;
n=100 Plus de trois 3 items par construit ;

Communalités des items0.6.

Sept construits ;
n=150 Trois items par construit ;
Communalités des items0.5.

Sept construits ;
n=300 : - . .
Moins de trois items par construit et/ou communalités <0.45.

Plus de sept 7 construits ;
n=500 . . . . -
Moins de trois items par construit et/ou faibles communalités.

Tableau 93. Taille minimum de I'échantillon pour tester un modele structurel selon Hair et al. (2010)

Au regard des préconisations de Roussel et al. (2002) et de Hair et al. (2010), nous
consdérons que les tailles des sous-échantillons sont convenables.

Nous procédons donc au test du modele présenté ci-dessous :
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R') A
. Sollicitation _",

H4a

PR- Protection
de sol

MR - livitcman
Hsb

PR- Affirmation H6b >
. MR - Opposition
/' desoi .~

CES-
Informations

CES -~ Don

Figure 16. Modéle structurel et hypothéses testées —échantillon 3
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Nous détaillons dans ce qui suit les résultats des tests d’hypothéses par situation de
sollicitation. Pour plus de clarté, les liens de covariation ne sont pas présentés dans les

schémas puisqu’ils ne font pas I'objet d’hypotheses.
2.1. Test du modele structurel : sous-échantillon 1

2.1.1. Ajustement du modele : sous-échantillon 1
Les indices d’ajustement du modéle sont les suivants :

o SBy2/dll =1,57

« CH=0,870

* RMSEA =0,051 [0.046-0.055]
Le SBy2/dll et le RMSEA sont trés satisfaisants mais le €ftlen de¢a du seuil préconisé
(0,9). Roussel et al. (2002) soulignent qu’'un modéle peut étre accepté s'il présente un degré
d’ajustement satisfaisant pour deux catégories d’indices, mais plus médiocre pour le
troisieme. Nous décidons de ne pas rejeter le modéle et d’effectuer un test multiplicateur de
Lagrange (LM Test) afin d’améliorer la valeur du CFl. Le LM Test permet d’identifier
statistiquement quel(s) parametre(s) nous pouvons libérer afin d’améliorer le degré
d’ajustement du modeéle (Roussel et al, 2002). Les indications du LM Test restent cependant
statistiqgues et non théoriques. Byrne (2006) précise que le chercheur ne peut retenir que les

propositions les plus logiques et cohérentes sur le plan théorique.

2.1.2. Ajustement du modele respécifié : sous-échantillon 1
Deux des suggestions du LM Test nous paraissent cohérentes au regard de la théorie. Il s’agit
de l'influence de la RP-Don et de la métacognition sur I'lP.
Nous avons ainsi procédeé a la respécification du modeéle en incluant ces deux liens.
Les indices d’ajustement du modele respécifié se sont améliorés :
o SBy2/dll= 1,44
« CH=0,89
» RMSEA = 0,045 [0.041-0.049]
Le CFI n’atteint toujours pas le seuil de 0,9 mais sa valeur s’en approche. Nous pouvons

conclure que le modele présente des indices d’ajustement corrects.

2.1.3. Tests des hypotheses : sous-échantillon 1
La majorité des hypothéses formulées ont été validéedoadmgset les pourcentages de

variance expliquée (>50%) sont tres satisfaisants (Tableau 94).
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o) 0 3 S o %

. PR EEY 59 g g2 §“’§

S 2 52 |3 2 2 852 | 2%

-2 >g |8 T S S>8% |82

0 o o = g8 |92
H7'a RP-Sollicitation n.s” - NV
H7"a RP-Don PR- >3 0,38 \%
H8a Scepticisme : >5 0,51 \%
. " Protection 52%

H9a Metacognition de soi n.s - NV
H10'a CES-Informations n.s - NV
H10"a CES-Don n.s - NV
H7'b RP-Sollicitation >3 -0,56 NV
H7"b RP-Don PR- >4 0,38 Vv
H8b Scepticisme . . >3 0,25 \%
H9b Métacognition Aﬁg(renz(tjlion >2 0,28 S9% Y,
H10'b CES-Informations n.s - NV
H10"b | CES-Don >3 0,33 Vv
H3 IP >2 0,86 \%
H5a PR-Protection ER >2 0,14 78% \
H5b PR-Affirmation n.s NV
H4a ER MR- >10 0,71 65% Vv
H6a PR-Protection Evitement >2 0,22 \Y
H4b ER MR- >8 0,74 Vv

, . . 65%
H6b PR-Affirmation Opposition >3 0,19 \
LM Test | RP-LS P >2 0,22 290 LM Test
LM Test | Métacognition >4 0,41 LM Test

Tableau 94. Synthese des résultats du test des hypothéses : sous-échantillon 1

a. Les antécédents de la PR —sous-échantillon 1

Le scepticisme et la réactance psychologique ressentie quand lindividu percoit une
diminution de sa liberté de décision de don expliquent les deux tendances de la PR (H7 et H8
validées). Pour le reste des hypothéses, des différences sont a noter selon les dimensions.

La PR-Protection de soi n’est influencée que par le scepticisme et la RP-Don. Un individu

ayant une tendance a se protéger est donc un individu sceptique quant a l'utilisation des fonds

%2 a validation du lien de causalité entre deux variables nécessite un test z supérieur en valeur absolue a 1,96.

53Loading standardisés correspondant a la valeur de la relation de causalité entre la variable indépendante et la variable
dépendante.

Sy= Hypotheése validée, R= Hypothese réfutée.

% n.s = lien non significatif (test z<1,96)
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collectés, qui n‘apprécie pas de se voir imposer une décision de don lors d’'une sollicitation
par téléphone.

La PR-Affirmation de soi, quant a elle, est expliquée par plus d’antécédents. Cette tendance a
s’affirmer est influencée par le scepticisme et la RP-Don (comme la premiere), en plus de la
confiance en soi et de la métacognition (H7’b, H7’b, H8b, H9b et H10”b validées).
L’individu se sent capable de prendre la bonne décision de don sans étre sollicité. Il semble
avoir connaissance des techniques de persuasion utilisées lors des sollicitations par téléphone.
De ce fait, il a tendance a vouloir s’affirmer, sans chercher a se protéger de la sollicitation.

Le lien entre la RP-Sollicitation et la PR-Affirmation s’est révélé inverse de celui attendu. La

« réactance psychologique ressentie a cause de la diminution de liberté percue lors de
'exposition a la sollicitation » influence négativement la PR-Affirmation de soi. Nous
supposons que, méme si la sollicitation est pergue comme une tentative d’influence imposée,
qui diminue la perception de liberté d’exposition, I'individu ne s’y oppose pas et ne cherche
pas a s’affirmer, sans doute parce qu’il considere que c’est un moyen d’information. En effet,
guand la réactance psychologique concerne la décision de don, I'influence de cette derniére
est positive sur la propension a résister. Ces résultats sont tres intéressants dans la mesure ou
ils mettent en évidence l'influence du niveau de la réactance psychologique sur la propension

a resister. Il semble ainsi qu’un individu aurait tendance a s’affirmer quand la réactance

psychologique concerne sa décision de don et non son choix d’exposition a la sollicitation.

b. Explication de la résistance aux sollicitations par téléphone —sous-échantillon 1

La perception d’intrusion lors des sollicitations par téléphone est expliquée en partie par la
métacognition et la RP-Don (22% de variance expliquée). Ces résultats vont dans le méme
sens que les conclusions formulées a l'issue de I'étude qualitative. Les appels téléphoniques
de la part des associations sont percus comme des appels commerciaux ; de plus les
techniques de persuasion sont connues du grand public et les sollicités n'apprécient guere que
leur interlocuteur leur impose de prendre une décision de don.

L’ER est trés bien expliqué par I'lP (H3 validée), puis, dans une moindre mesure, par la PR-
Protection de soi (lien de 0,14). Ainsi, un individu dont le profil est caractérisé par une
tendance a se protéger, percoit I'appel téléphonique comme une intrusion, ressent un état de
résistance qui le méne a I'évitement (ne pas décrocher le téléphone, se mettre sur liste rouge,
bloquer les appels téléphoniques dont le numéro n’est pas enregistre...).

Une PR-Affirmation de soi quant a elle poussera I'individu a s’opposer a la sollicitation. Ce

profil ne se protege pas de la confrontation, et n’hésite pas a décrocher pour argumenter ses
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décisions. Notons que I'hypothése portant sur l'influence de la PR-Affirmation de soi sur

'ER n’est pas validée (H5b), mais que I'ER influence fortement les manifestations de

résistance de type « opposition ».

Ainsi, I'état de résistance peut mener aux deux manifestations de résistance, et plus
spécifiquement a I'évitement si lindividu présente une propension a résister de type

protection de soi.

Nous présentons le modéle et la synthése des tests d’hypotheéses dans la figure ci-dessous :

-
(_  Scepticisme

PR- Protection
de soi

< RP- Don

PR- Affirmation
de sol

CES - Don

---------- » Effet suggéré par le LM test

Figure 17. Résultats du test du modéle structurel : sous-échantillon 1

Pour résumer, lors d'une sollicitation par téléphone percue comme intrusive, la personne
sollicitée peut résister de deux fagons, soit en évitant d’y répondre, soit en y mettant fin. La
personne ayant une tendance a se protéger de ce type de sollicitation est une personne
sceptique, qui doute de la bonne utilisation des fonds collectés par les associations. Elle se
retrouve dans un état de réactance psychologique parce qu’elle percoit la sollicitation par
téléphone comme une privation de sa liberté de décision de don (RD-Don). L’autre profil de
propension a résister tend a s’affirmer (PR-Affirmation de soi) et & s’opposer a la sollicitation
(MR-Opposition), sans se retrouver dans un état de résistance. Ce profil présente les mémes
traits que le premier (scepticisme et réactance psychologique), en plus de la confiance en soi

dans la prise de décision et d’'une métacognition des techniques de persuasion.
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2.2. Test du modeéle structurel : sous-échantillon 2

2.2.1. Ajustement du modele : sous-échantillon 2

Les indices d’ajustement du modele présentent le méme probléme relevé sur le sous-

échantillon 1 :
« SBy2/dll = 1,64
e CFI=0,854

* RMSEA = 0,056 [0,052-0,060]
Comme pour le modéle testé sur le sous-échantillon 1, le CFl est inférieur a 0,90. Nous

décidons d’accepter le modeéle et de procéder a la réalisation d’'un LM Test.

2.2.2. Ajustement du modele respécifié : sous-échantillon 2
Le test multiplicateur de Lagrange nous suggeére de tester I'influence du scepticisme sur 'ER
et celle de la RP-Sollicitation sur la MR-Opposition.

Apres respécification, les indices d’ajustement se sont améliorés et semblent globalement

satisfaisants :
e SBy2/dll=1,46
« CH=0,89

* RMSEA =0,048 [0,043-0,052]
Le SBy2/dll et le RMSEA sont tres satisfaisants. Le CFItesjours en-dessous du seuil de
0,9 mais sa valeur s’en approche. Nous en concluons que le modele présente des indices

d’ajustement corrects.

2.2.3. Tests des hypotheses : sous-échantillon 2
Si les hypothéses relatives a 'ER et aux MR sont majoritairement validées, ce n’est pas le cas
pour de nombreux liens entre la PR et ses antécédents. Cependdosdiegs et les

pourcentages de variance expliqguée sont satisfaisants (Tableau 95).
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]
2 T | . |28 888 | ek
5 8 s | 3 |22 |3858 | 5%
-2 5 |- |82 |5:8| £%
n % own | £3° " £

H7'a RP-Sollicitation n.s - NV
H7"a RP-Don PR- >3 0,50 \
H8a Sc,ept|C|srT1§ Protection >2 0,18 43% \
H9a Metacognition de soi n.s - NV
H10a CES-Informations n.s - NV
H10"a CES-Don n.s - NV
H7'b RP-Sollicitation >2 -0,32 NV
H7"b RP-Don PR- >3 0,51 V
H8b Scepticisme . . >3 0,22 \%
H9b Métacognition Aﬁgg‘zgio” >5 | 0,59 67% Vv
H10'b CES-Informations n.s - NV
H10"b CES-Don n.s - NV
H3 IP >8 0,85 Vv
H5a PR-Protection >2 0,14 \%
H5b PR-Affirmation ER n.s 85% NV
LM Test | Scepticisme >2 0,13 LM Test
H4a ER MR- >9 0,64 57% Vv
H6a PR-Protection Evitement | >3 0,22 \
H4b ER >7 0,60 Vv

. . MR-
H6b PR-Affirmation Opposition >4 0,39 66% Vv
LM Test | RP-Sollicitation >4 -0,21 LM Test

Tableau 95. Synthese des résultats du test des hypothéses : sous-échantillon 2

a. Les antécédents de la PR —sous-échantillon 2
Comme pour le sous-échantillon 1, le scepticisme et «la réactance psychologique liée a la
perception d’'une diminution de la liberté de décision de don » expliquent la PR (H7 et H8

validées). Aussi, nous retrouvons les mémes antécédents de la PR-Protection de soi, qui n’est

influencée que par ces deux variables (le scepticisme et la RP-Don).

La PR-Affirmation de soi est aussi influencée par le scepticisme et la RP-Don (H7’b, H7"b,
H8b validées), mais la métacognition est I'antécédent qui la détermine le plus (lien de 0,59).
Sur ce sous-échantillon, 'hypothése portant sur I'effet de la CES (et ses deux dimensions) sur

la PR n’est pas validée (H10). Il s’avére que la propension a résister n’est pas déclenchée par
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la confiance en soi de I'individu sollicité a domicile (contrairement a la situation précédente :
par téléphone).

Le lien entre la RP-Sollicitation et la PR-Affirmation est encore une fois négatif. Le fait que
la sollicitation diminue la liberté percue d’exposition, sans diminuer celle de la décision de
don, ne déclenche pas la volonté de l'individu de s’affirmer. Nous émettons donc la méme
supposition que pour le sous-échantillon 1 : un individu aurait tendance a s’affirmer quand la
diminution de la liberté percue concerne sa décision de don et non son choix d’exposition a la

sollicitation.

b. Explication de la résistance aux sollicitations a domicile —sous-échantillon 2

L’IP influence fortement 'ER (lien de 0,85). L’hypothese H3 est ainsi validée. L’état de
résistance est influencé en plus par le scepticisme et par la PR-Protection de soi. Comme pour
le sous-échantillon 1, la deuxieme dimension de la PR (PR-Affirmation de soi) n’influence
pas I'état de résistance. Face a une sollicitation & domicile, I'individu percoit I'intrusion et se
retrouve dans un état de résistance, accentué par une propension a se protéger de la
sollicitation et par le scepticisme concernant la gestion de I'argent collecté.

L’état de résistance influence fortement les manifestations de résistance. Ainsi, I'état de
résistance peut conduire 'individu a 'opposition ou a I'évitement. Lors d’une sollicitation a
domicile, si I'individu présente une propension a résister de type protection de soi, il aurait
plutét tendance a ne pas ouvrir sa porte. Dans le cas contraire, il sS’lopposerait a la sollicitation,
en préférant la confrontation a I'esquive.

Notons que la RP-Sollicitation (la réactance psychologique causée par la diminution de la
liberté percue d’exposition) influence négativement la MR-Opposition. Ce résultat rejoint
logiqguement l'influence de la RP-Sollicitation sur la PR-Affirmation de soi, puisque ce type

de propension a résister influence positivement I'opposition.

Nous présentons le modéle et la synthése des tests d’hypothéses dans la figure ci-dessous :
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'< RP- Don
PR- Protection
de soi

PR- Affirmation
de sol

RP
Sollicitation

---------- » Effet suggéré par le LM test

Figure 18. Résultats du test du modéle structurel : sous-échantillon 2

Comme pour la résistance aux sollicitations par téléphone, les comportements d’évitement et
d’oppostion face a une sollicitation a domicile percue comme intrusive sont majoritairement
expliqués par I'état de résistance. Une propension a se protéger mene logiguement a

I'évitement, et une propension a s’affirmer plutdt a I'opposition.
2.3. Test du modele structurel : sous-échantillon 3

2.3.1. Ajustement du modele : sous-échantillon 3
Les indices d'ajustement du premier test du modele sont meilleurs que ceux des sous-
échantillons 1 et 2:

e SBy2/dll =1,39

« CH=0,89

» RMSEA =0,048 [0,044-0,053]
Le modeéle est donc accepté, cependant, seuls les liens entre la RP et la PR sont significatifs.
Nous décidons de procéder au LM Test. En effet, I'observation des résultats des tests
d’hypotheses laisse présager des améliorations possibles de la significativité des liens

SuUpposes.

2.3.2. Ajustement du modele respécifié : sous-échantillon 3
La respécification du modele s’est faite avec I'ajout de l'influence de la métacognition sur

'ER (suggéré par le LM Test).
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Le modele respécifié présente des indices d’ajustement trés satisfaisants :
e SBy2/dll = 1,40
« CFI=0,90
« RMSEA =0,048 [0,043-0,052]

2.3.3. Tests des hypotheses : sous-échantillon 3

Toutes les hypothéses relatives aux antécédents de la PR ne sont pas validées. Par conséquent,
les pourcentages de variances expliquées pour les dimensions de la PR sont moins élevés que
lors des tests sur les autres sous-échantillons. Pour les autres hypotheses, les résultats sont tres

satisfaisants. (Tableau 96).

) o 8 o 2 Q
2 < 3 ~ 52 | E5¢ | 8¢
g S =2 | 3 228 | 88&| =3
-2 ¢ | F g2 | 5.2 | E8
n © Sz £30° " £
H7'a RP-Sollicitation n.s - NV
H7"a RP-Don PR- >2 0,35 \Y
Hga SC,eptICISm? Protection >3 0.25 40% v
H9a Metacognition de soi n.s - NV
H10'a CES-Informations n.s - NV
H10"a CES-Don n.s - NV
H7'b RP-Sollicitation >3 -0,42 NV
H7"b RP-Don PR- >2 0,58 \Y
H8b Scepticisme . . >3 0,22 0 \%
H9b Métacognition Aff:jr(ren:gion n.s - 30% NV
H10'b CES-Informations n.s - NV
H10”"b | CES-Don n.s - NV
H3 IP >7 0,85 \Y
H5a PR-Protection >2 0,15 V
! 0,
H5b PR-Affirmation ER n.s - 6% NV
LM Test | Métacognition >4 0,18 LM Test
H4a ER MR- >11 0,79 68% \Y
H6a PR-Protection Evitement >2 0,15 ° \Y/
H4b ER MR- >6 0,70 5304 \Y
Héb PR-Affirmation | Opposition | >2 | 0,16 ° Vv

Tableau 96. Synthese des résultats du test des hypothéses : sous-échantillon 3

a. Les antécédents de la PR —sous-échantillon 3
Sur les trois modeles testés, le scepticisme et la réactance psychologique liée a la liberté de

décision de don influencent les deux dimensions de la propension a résister (H7 et H8
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validées). De méme, ces deux antécédents expliqguent la propension a se protéger des
sollicitations.

Les liens entre la PR-Affirmation de soi et ses antécédents sont différents selon les formes de
sollicitation. Dans le cas des sollicitations dans la rue, la propension a s’affirmer n’est
déclenchée que par le scepticisme et par la RP-Don (la réactance a une décision de don percue
comme imposeée). Le lien entre la PR-Affirmation de soi et la RD-Sollicitation demeure
négatif, comme dans les deux précédents modéles.

Nous pouvons donc conclure que la propension a résister lors d’une sollicitation dans la rue

n’est pas influencée par la métacognition et la confiance en soi de l'individu sollicité.

b. Explication de la résistance aux sollicitations dans la rue —sous-échantillon 3

L’état de résistance est fortement influencé par l'intrusion percue, et dans une moindre
mesure, par la métacognition et la propension a se protéger. |l s’avere que lors d'une
sollicitation dans la rue, la connaissance des techniques de persuasion déclenche I'état de
résistance et non la propension a résister comme nous 'avions supposé (H9 non validée).
L’autre hypothése non validée concerne l'influence de la propension a s’affirmer sur I'état de
résistance. En effet, ce lien n'est pas significatif dans les trois modeles testés.

Face a une sollicitation dans la rue pergue comme intrusive, lI'individu peut se retrouver dans
un état de résistance, et peut résister en I'évitant ou en s’y opposant. Si cet individu présente
un trait de PR-Protection de soi, il aurait tendance a changer de trottoir, ou a prendre son
téléphone, voire a fuir le regard du sollicitant, etc... Si au contraire, il a une tendance a
s’affirmer, il ne chercherait pas a éviter la sollicitation, et n’aurait pas de difficulté a y mettre
fin.

Nous présentons les résultats des tests dans la figure ci-dessous :
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PR- Protection
de sol

PR- Affirmation
de soi

Sollicitation
---------- » Effet suggéré par le LM test

Figure 19. Résultats du test du modele structurel : sous-échantillon 3

Synthese de la section 2
Dans cette section, nous avons testé le modele structurel sur trois sous-échantillons :
sollicitations par téléphone, a domicile et dans la rue. Nous présentons dans le tableau qui suit

la synthese des hypotheses validées et rejetées par sous-échantillon.
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% < . SoII'ic,itation par Sollicitation Sollicitation

2 LB TS téléphone : domicile - n= 202 dans larue : n=

2 g O ) - omicile : n

3 S = c>c = n= 220 205

> < X

I ) o A3 B¥ A B A B
H7'a RP-Soll n.s® NV - NV n.s NV
H7"a RP-Don PR- 0,38 \Y 0,50 \% 0,35 \
H8a Scep Prot. 0,51 \% 0,18 \% 0,25 \
H9a Met . n.s NV n.s NV n.s NV
Hioa | CEs-nf | 9859 s NV | ns NV | ns NV
H10"a CES-Don n.s NV n.s NV n.s NV
H7'b RP-Soll -0,56 NV -0,32 NV -0,42 NV
H7"b RP-Don PR- 0,38 \ 0,51 \% 0,58 \
H8b Scep Aff. de 0,25 V 0,22 \ 0,22 \%
H9b Met " 0,28 V 0,59 Vv n.s NV
Hiob |CES-nf | %% | ns NV | ns NV ns | NV
H10"b CES-Don 0,33 \% n.s NV n.s NV
H3 IP 0,86 \% 0,85 \% 0,85 \
H5a PR-Prot 0,14 \% 0,14 \% 0,15 \
H5b PR-Aff ER n.s NV n.s NV n.s NV
LM Test | Mét - NT - NT 0,18 | LM Test
LM Test | Scep - NT 0,13 | LM Test - NT
H4a ER MR- 0,71 V 0,64 \Y 0,79 V
H6a PR-Prot Evit. 0,22 \/ 0,22 \/ 0,15 V
H4b ER MR- 0,74 \ 0,60 \% 0,70 \
H6b PR-Aff 0 0,19 \ 0,39 \% 0,16 \
LM Test | RP-Soll Pp- i NT |-021 | LM Test| - NT
LM Test | RP-Don P 0,22 LM Test - NT - NT
LM Test | Met 0,41 |LM Test - NT - NT
Tableau 97. Synthese des hypothéses validées et rejetées pas sous-échantillon
Certains liens se sont avérés stables, d’autres varient en fonction de la situation de

sollicitation. Nous présentons dans la figure qui suit, les hypothéses validées sur les trois

sous-échantillons.

6 Coefficients structurels correspondant a la valeur de la relation de causalité entre la variable indépendante et la variable

dépendan

57 v= Hypothése validée, NV= Hypothése réfutée, NT= Hypothése Non Testée sur le sous-échantillon (lien suggéré par le

te.

LM Test sur le sous-échantillon d’une autre forme de sollicitation).

%8 n.s : test z non significatif.
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PR- Protection
C RP- Don s
\ > de soil
i ; PR- Affirmation w
Scepticisme - )
\\\ . de sol
RP
Sollicitation

Tableau 98. Synthese des liens stables lors des tests du modeéle structurel - échantillon 3

Nos hypothéses centrales sont donc validées, a I'exception de celle qui porte sur I'influence
de la propension a s’affirmer sur I'état de résistance. Ce dernier est donc principalement
expliqgué par la perception d’intrusion. Enfin, les manifestations de résistance face a une
sollicitation percue comme intrusive résultent plus de I'état de résistance que de la propension
a résister. Les résultats concernant la propension a résister vont globalement dans le méme
sens que les apports des travaux de Banikéma et Roux (2014). Ainsi, la PR est influencée par
le scepticisme et par la réactance psychologique dans le cadre d’'une sollicitation marchande
ou de don d’argent. Notons toutefois que la PRC (Propension a Résister du Consommateur)
est influencée par la métacognition marchande et par la confiance en soi, et que ces variables
n'influencent la PR que dans deux situations de sollicitation : par téléphone (confiance en soi

et métacognition) et & domicile (métacognition).
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Section 3. Approfondissement des résultats

3.1. Méthodologie d’analyse

Les analyses menées sur le modeéle structurel nous ont permis de tester les liens entre
l'intrusion et la résistance. Nous complétons notre recherche avec une analyse de la variance
et une analyse typologique. Ces approfondissements visent a compléter nos propositions de

leviers d’amélioration des pratiques de collecte de fonds.

3.1.1. Méthodologie de I'analyse de la variance
L’analyse de la variance permet d’examiner les differences de moyennes observées entre
plusieurs groupes pour une ou plusieurs variables.
L'objectif de cette analyse est de tester I'hypothése H2 : « Les trois formes de sollicitation
testées engendrent trois niveaux de perception d’intrusion».
Nous avons donc effectué une ANOVA (ANalysis Of VAriasoeis SPSS pour tester I'effet
de la forme de sollicitation (variable qualitative : forme de sollicitation) sur la perception
d’intrusion (variable métrique : l'intrusion pergue). Cette analyse nous permet de savoir si au
moins une des moyennes différe des autres.
Afin de mener notre analyse, les données doivent répondre a quatre conditions :

- Absence de données extrémes ;

- Talille des groupes similaires ;

- Normalité de la variable dépendante ;

- Homogénéité de la variance intragroupe : test de L&vene
Une fois ces conditions réunies, les tests d’'intervatiet hocet de comparaisons multiples
par paires permettent de déterminer les moyennes qui different (Carricano, Pujol et
Bertrandias, 2010). Nous avons choisi le test de Duncan, couramment utilisé en sciences de
gestion. Ce test compare les moyennes deux a deux et suit un ordre pas a pas, en utilisant la

statistique d’intervalle studentisé.

3.1.2. Méthodologie de I'analyse typologique
L’'analyse typologique a pour objectif de classer les individus en groupes homogenes. Elle
permet de réduire le nombre d'observations et offre des possibilités d’identification des

profils.

% Le test de Levene est utilisé pour tester I'hypothése nulle : les variances sont égales dans les groupes. Si la signification est

supérieure a 0,05, I'hypothése d’égalité de variance est acceptée et ’TANOVA peut étre effectuée.
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Deux types de classification existent (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010) : les méthodes
dites hiérarchiques et les méthodes non hiérarchiques.

La classification hiérarchique permet d’obtenir une structure arborescente ascendante ou
descendante. La premiére est réalisée a partir de chaque individu de groupe différent en
formant des groupes de plus en plus importants. La classification hiérarchique descendante
guant a elle part des individus déja regroupés.

Les méthodes de classification non hiérarchiques ont pour objectif de constituer un nombre de
groupe spécifié au préalable, que le chercheur fixe en début d’analyse.

Pour la constitution des groupes, nous avons opté pour une approche en deux étapes (Hair et
al, 2010). Nous commencons ainsi par une classification hiérarchique ascendante, afin de
définir le nombre de classes a retenir, puis nous effectuons une classification non
hiérarchique, en prenant en compte le nombre de groupes identifiés.

Lors de la classification hiérarchique ascendante, nous utilisons la méthode de Ward, basée
sur le calcul des centres de classes. Pour la classification non hiérarchique, nous optons pour
la méthode des nuées dynamiques, fréguemment employée en sciences de gestion et tout
particulierement en marketing, avec des échantillons dont la taille dépasse souvent 100

observations (Carricano, Poujol et Bertrandias, 2010)

3.2. L’analyse de variance

L'objectif de I'analyse de variance est de vérifier si les trois formes de sollicitation (par
téléphone, a domicile et dans la rue) générent trois niveaux de perception d’intrusion
différents. Nous avons effectué une ANOVA sur les échantillons issus de la premiére et
deuxieme collecte.

3.2.1. ANOVA —collecte 1

a. Traitements préliminaires — collecte 1

Nous avons repris I'échantillon 1 qui nous a servi pour I'épuration de I'échelle de mesure des
variables situationnelles (Cf. Chapitre 5). Il comprend 186 observations a raison de 62
observations par forme de sollicitation.

L’examen des statistiques descriptives ne révele pas de valeurs extrémes ni d’éloignement de
la distribution normale (Skewness de -0,49 et Kurtosis de -0,51).

La signification du test de Levene est de 0,496, donc supérieure a 0,05. L’hypothése nulle est
donc acceptée : les variances des différents échantillons sont bien homogéenes (Tableau 99).
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Test d'homogénéité des variances
Intrusion percue
Statistique de
Levene ddi1
, 705 2

Tableau 99. Test d'homogénéité des variances — collecte 1

ddi2
184

Sig.
,496

Nous pouvons donc procédeé a I'analyse des résultats de TANOVA.

b. R&ultats et interprétations de 'ANOVA — collecte 1

Le testF est significatif (p<0,05). Plus la valeur de la signification du Fesst petite, plus

« la preuve est forte contre I'hypothése nulle d’égalité des moyennes » (Carricano, Poujol et
Bertrandias, 2010). Ainsi, les moyennes sont tres différentes. L’hypothese nulle est rejetée : la

forme de sollicitation a un effet sur la perception d’intrusion (Tableau 100).

ANOVA
Intrusion percue
Somme des
carres ddl |Carré moyer F Sig.
Inter-groupey 38,639 2 19,319 27,854 ,000
Intragroupes 127,624 184 ,694
Total 166,263 186

Tableau 100. ANOVA — collecte 1

Les résultats du test de Duncan montrent, au seuil de 5%, une hiérarchie en termes d’intrusion
percue des sollicitations des associations. Comme nous I'avons supposé, les sollicitations par
téléphone (ayant le plus de caractéristiques intrusives : Tableau 35) sont percues comme les
plus intrusives, suivies par les sollicitations a domicile. Les sollicitations dans la rue sont

percues comme les moins intrusives.

Situation
Sous-ensembles pour alpha = 0.05
N 1 2 3
Duncan®” Rue 62 -,5614066
Domicile 62 ,1226349
Téléphone 62 ,5336700
Sig. 1,000 1,000 1,000

Les moyennes des groupes des sous-ensembles homogenes sont affichées.
a. Utilise la taille d'échantillon de la moyenne harmonique = 62,000.

Tableau 101. Test de Duncan, ANOVA, collecte 1
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Avant de valider I'hypothése H2 définitivement, nous avons répliqué 'ANOVA sur les

données de la deuxiéme collecte.
3.2.1. ANOVA - collecte 2

a. Traitements préliminaires — collecte 2
La collecte 2 nous a permis de disposer d'un échantillon représentatif de la population
francaise d’une taille tres satisfaisante : n=927. Les observations sont réparties sur les trois
formes de sollicitations comme suit :

- Par téléphone : 320 observations ;

- A domicile : 302 observations ;

- Dans la rue : 305 observations.
L’examen des statistiques descriptives ne révéle que quelques valeurs extrémes. Apres trois
épurations successives (suppressions de 9 observations), nous disposons d'un échantillon
dénué de valeurs extrémes.

Les données ne s’éloignent pas de la distribution normale (Tableau 102).

Valide N 918§

Manquante 0

Asymetrie -,8372

Erreur std. d'asymét ,081
Aplatissemer ,352

Erreur std. d'aplatissem ,161

Tableau 102. Normalité de la variable dépendante : IP, ANOVA - collecte 2

La signification du test de Levene est supérieure a 0,05, les variances des différents

édhantillons sont bien homogénes (Tableau 103).

Test d'homogénéité des variances

REGR factor score 1 for analysis 1

Statistique de Levene (ddl1 ddI2 Signification

,203 2 915 ,817

Tableau 103. Test d'homogénéité des variances — collecte 2

Nous pouvons donc procéder a I'analyse des résultats de TANOVA.
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b. Résultats et interprétations de T ANOVA — collecte 2

Le testF est significatif (p<0,05), la forme de sollicitation a un effet sur la perception
d’intrusion (Tableau 104)

ANOVA a 1 facteur
Somme des ddl Moyenne des F Signification
carrés carrés
Inter-groupes 27,59 2 13,79¢ 14,195 ,00(
Intra-groupes 889,404 915 974
Total 917,000 917

Tableau 104. ANOVA — collecte 1

Le test de Duncan montre, qu’au seuil de 5%, la perception d’intrusion lors d’une sollicitation

partéléphone est supérieure aux deux autres (Tableau 105).

Duncan
Sit N Sous-ensemble pour alpha = 0.05
1 2
Rue 302 -,157941
Domicile 30( -,089866
Téléphone 316 ,236260
Signification ,393 1,00(

Les moyennes des groupes des sous-ensembles homogéenes sont affichées.

a. Utilise la taille d'échantillon de la moyenne harmonigue = 305,837.

b. Les effectifs des groupes ne sont pas égaux. La moyenne harmonique des effectifs des groupes est utilisée.

Les niveaux des erreurs de type | ne sont pas garantis.
Tableau 105. Test de Duncan, ANOVA, collecte 2

Ainsi, I'hnypothese H2 : « Les trois formes de sollicitation testées engendrent trois niveaux de
perception d’intrusion » n’est que partiellement validée. En effet, les sollicitations par
téléphone engendrent une perception d’intrusion plus élevée et significativement différente de
I'intrusion pergue lors des sollicitations & domicile ou dans la rue.

Ces résultats aménent a s’interroger sur I'impact des sollicitations par téléphone, jugées les

plus intrusives, sur la résistance a long terme.
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Pour compléter notre analyse, nous avons réalisé une typologie a travers laquelle nous
définissons des profils d’'individus selon le degré d’intrusion qu’ils pergoivent et leur niveau

de résistance (état et manifestations) aux sollicitations par téléphone.

3.3. Les profils de résistance aux sollicitations par téléphone

L'analyse typologique a pour objectif de regrouper les individus selon leur profil de
résistance, afin de mieux identifier les résistants et d'éviter de les mettre dans un état de
résistance lors de la sollicitation.

L’'analyse typologique a été réalisée sur les données de la deuxieme collecte : n=320
(questionnaires portant sur la sollicitation par téléphone).

La typologie a été réalisée a partir des scores factoriels issus des ACP realisées sur I'ensemble
des échelles de mesure mobilisées. Nous avons choisi de regrouper les individus selon leur
perception d’intrusion, leur état et manifestations de résistance. Les variables actives sont
donc : l'intrusion percue (IP), I'état de résistance (ER), les manifestations de type évitement
(MR-Evitement) et de type opposition (MR-Opposition).

Nous avons donc calculé les scores factoriels a partir d’analyses en composantes principales
sur I'ensemble de ces échelles. Dans la typologie, la corrélation entre les variables actives est
déconseillée. Nous avons donc opté pour une rotation Varimax pour le calcul des scores
factoriels de I'échelle de mesure des manifestations de résistance (Carricano, Pujol et
Bertrandias, 2010).

3.3.1. Classification hiérarchique ascendante

Le dendrogramme (Annexe 15) réalisé a partir de la classification hiérarchique ascendante
fournit une visualisation graphique des résultats. La détermination du nombre de groupes en
examinant la distance intra-classes nécessaire au regroupement s’avere difficile au regard de
la taille de I'échantillon. Pour ce faire, nous avons examiné le nombre de groupes pour chaque
indice de fusion et observé ses variations. Nous avons repris la méme procédure sur trois
sous-échantillons, que nous avons constitués aléatoirement, afin de vérifier la stabilité des
structures. Le tableau ci-dessous reprend les résultats de la classification hiérarchique sur

I'’échantillon total et sur les trois sous-échantillons.
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Indice de
fusion

Nombre de groupes

Echantillon total

El

E2

E3

320

107

107

106

13

11

1

7

6

6

5

AIOO(O|N

AlOO|O

4

OO (N[OOI IWIN|FL|S

N W

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25+

1

1

Tableau 106. Classifications ascendantes hiérarchiques — collecte 2

Les cases grises correspondent au méme nombre de groupes observés pour I'indice de fusion

précédent. Elles traduisent ainsi le saut entre les nombres de groupes. Plus le saut est élevé,

plus les groupes constitués sont hétérogenes.

La lecture du tableau nous permet d’envisager une structure en trois ou quatre groupes. Nous

examinons dans le paragraphe suivant ces deux possibilités.

3.3.2. Classification non hiérarchique

a. Choix du nombre de classes

Nous testons deux possibilités de structures : la premiere a quatre groupes et la deuxieme en

trois groupes.
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Selon Carricano, Poujol et Bertrandias (2010), les critéres de choix d’une typologie sont :
— Téquilibre entre les classes en termes de nombre d’observations ;
— une taille minimale de 10% de l'effectif total par classe ;
— la discrimination des classes par les variables fteggnificatif) ;
— les nuances opérationnelles entre les groupes.
La structure en quatre groupes ne répond pas aux deux premiers critéres (Tableau 107). En

effet, une des classes ne compte que 14 observations.

Nombre d'observations dans chaque cluster %
Cluster 1 57 18%
2 14 4%
3 133 42%
4 116 36%
Valide 320 100%
Manquant 0

Tableau 107. Répartition des observations - typologie en quatre classes.

Nous testons donc la typologie en trois classes, qui s’'avere plus pertinente en termes
d’équilibre entre les classes et au regard du seuil minimum de 10% requis par groupe
(Tableau 108).

Nombre d'observations dans chaque cluster %
Cluster 1 71 22%
2 62 19%
3 187 58%
Valide 320 100%
Manquant 0

Tableau 108. Répartition des observations - typologie en trois classes.

Le tableau ANOVA obtenu réveéle un tdstsignificatif pour toutes les variables actives :
lintrusion percue, I'état de résistance, les manifestations de type opposition et évitement
(Tableau 109).
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ANOVA
Cluster Erreur
Carré Carré
moyen ddl moyen ddl F Sig.
FAC _INTRU 86,353 2 ,397 317 217,383 ,000
FAC_ETAT 74,848 2 ,392 317 190,947 ,000
FAC_MOP 66,483 2 478 317 138,957 ,000
FAC_MEVIT 91,733 2 443 317 206,982 ,000

Tableau 109. Test F — typologie en trois classes

b. Analyse discriminante
Nous avons Vérifié la pertinence du choix de la classification en trois groupes avec une
analyse discriminante. Cette analyse ne peut étre conduite que si:

- lavariable a expliquer est non-métrique ;

- les groupes sont constitués d’au moins 20 observations ;

- les variables explicatives suivent une distribution normale ;

- les