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RESUME

Les recherches menées dans le champ de I'influence sociale et permettant d’amener
les individus au changement sont classiques en psychologie sociale. Le changement de
comportement peut étre obtenu par le biais de différentes techniques, comme celle de
la porte-au-nez. Son mode opératoire est assez simple : obtenir un refus a une premiere
demande trop cotiteuse pour étre acceptée dans le but de faciliter I'acceptation d'une
seconde demande qui 'est moins, celle visée des le début. Différentes interprétations
ont été testées mais aucune d’entre elles ne fait 'unanimité a ce jour. L’objectif de cette
thése est d'une part, d’étudier le role de la position du participant vis-a-vis de 1'objet
des requétes dans le paradigme de porte-au-nez et d’autre part, de proposer une
nouvelle modélisation de 1'effet porte-au-nez basée sur une inconsistance. Nous faisons
I'hypothese que I'efficacité de la technique de porte-au-nez repose sur la difficulté des
personnes a tolérer 1'inconsistance entre leur comportement de refus et leurs positions
mesurées au travers de 'attitude, 'importance pour le Soi et les croyances normatives
vis-a-vis de I'objet. Dans cette logique, 1'acceptation de la seconde requéte aurait lieu
pour réduire cette inconsistance en adoptant un comportement cohérent avec leurs
positions. Six expériences ont été menées pour répondre a cet objectif. Les deux
premieres ont permis de tester le role de la position initiale et elles montrent que seule
I'importance du Soi peut influencer l'effet de porte-au-nez. Les deux suivantes ont
permis de mettre en évidence le role de I'écart entre la position des individus et le
comportement de refus sur l'intention. La cinquiéme expérience montre que les
participants ressentent de la culpabilité lors du refus de la requéte extréme surtout
lorsque leur position est favorable a la cause des requétes. Les résultats de la derniere
confirment une interprétation en termes de gestion d’une inconsistance par rapport a

une interprétation classique.



ABSTRACT

Research conducted in the field of social influence and leading individuals to
change are classic in social psychology. Behavior change can be achieved through
different techniques, such as the door-in-the-face. Its operating procedure is simple: get
a refusal on a first request too costly to be accepted in order to facilitate the acceptance
of a second request less costly, the one targeted from the beginning. Different
interpretations were tested based on contextual variables to argue their approaches,
but none of them is unanimously approved to date. The objective of this thesis is to
study the influence of interpersonal variables, such as attitude, self-importance and
normative beliefs, in the door-in-the-face paradigm and to propose a new modelling of
the door-in-the-face effect based on inconsistency. We hypothesize that the
effectiveness of the door-in-the-face technique is based on the difficulty people have in
tolerating the inconsistency between their refusal behavior and their measured
positions through attitude, Self-importance and normative beliefs about the object. In
this logic, the acceptance of the second request would take place to reduce this
inconsistency by adopting a behavior consistent with their positions. Six experiments
were conducted to achieve this objective. The first two have tested the role of the initial
position and show that only the Self-importance can influence the door-in-the-face
effect. The following two have highlighted the role of the difference between the
position of individuals and the refusal behavior on the intention. The fifth experiment
shows that the participants feel guilty when the extreme request is refused, especially
when their position is favorable to the cause of the requests. The results of the last one
confirm an interpretation in terms of inconsistency compared to a classical

interpretation.
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INTRODUCTION

Imaginez que vous rencontrez dans la rue un jeune garcon qui vous explique
participer a un projet d’étude concernant le climat et la biodiversité. Il vous propose
d’acheter un billet d’entrée au prix de 20 euros pour participer a la féte de fin d’année
de son college dont les fonds récoltés serviront a mettre en place des ruches, des
nichoirs a oiseaux, des parcelles de fleurs et un potager bio. Malgré que vous soyez tres
favorable a ce type d’initiative, vous ne vous sentez pas particulierement intéressé a
participer a cet événement un samedi soir et qui plus est a ce prix. Vous déclinez
gentiment et a ce moment, ce méme garcon vous montre des barres aux chocolats qu’il
vend au prix de 1 euro et 50 centimes 'unité. Que feriez-vous ? Robert Cialdini (1990)
raconte que dans une situation a peu pres similaire, il en a acheté deux sans se rendre
compte de ce qui s'était passé. Avec ses collaborateurs, ils ont alors réfléchi a cette
situation et a comment elle a pu le conduire a acheter deux barres chocolatées apres
avoir refusé d’acheter, a la méme personne, un billet a 20 euros en faveur de la méme
cause. C'est aprés cette expérience de vie quotidienne qu’est apparue la volonté de
vérifier et de comprendre la propension a se « rabattre » sur la véritable requéte apres
qu'une premiere requéte plus importante ait été proposée et refusée. La technique
d’influence de la porte-au-nez, initialement appelée technique de « rejet-retrait »

(Cialdini, 1990; Cialdini & Ascani, 1976), fut alors testée et elle est devenue depuis 'une
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des techniques d’influence les plus classiques de la psychologie sociale (Feeley, Anker,

& Aloe, 2012).

Des ses premiers écrits qui présentent en détails la technique de porte-au-nez,
Cialdini insista sur 1'originalité de la procédure comparée aux recherches réalisées a la
méme période sur le changement de comportement. En effet, ’objectif de la porte-au-
nez n'est pas d’obtenir une acceptation a une premiere proposition attractive (cf. la
technique du Low-Ball, Cialdini, Cacioppo, Bassett, & Miller, 1978) ou d’accepter de
réaliser un premier comportement peu cotiteux (cf. la technique du pied-dans-la-porte,
Freedman & Fraser, 1966). Son objet est précisément d’obtenir que la personne
interrogée refuse la premiere requéte. Cette spécificité amena alors Cialdini a présenter
sa technique comme différentes des autres techniques de persuasion de 1'époque car
opposée a un principe qui était considéré a cette période comme le moteur essentiel des
comportements : le besoin de consistance (e.g. Festinger, 1957; Heider, 1946, 1958). En
vertu de ce principe, si des personnes refusent la premiére requéte, nous devrions alors
nous attendre a ce qu’elles refusent la seconde proposée par la suite pour faire preuve
de cohérence. Cialdini et al. (1975) ayant posé 1'hypothése que l'acception d'un
comportement pouvait étre favorisé par le refus d'un premier pourtant sur la méme
lignée, la référence a un éventuel besoin de consistance fut alors évacuée dés le premier
écrit sur la technique par son concepteur et pratiquement jamais reproposé depuis.
Pourtant, d’apres la lecture que nous proposons dans ce travail de these du paradigme
de la porte-au-nez, ce serait bien de «consistance » dont il s’agirait également, un

besoin de consistance assouvi par 1’acceptation de la requéte cible.

Parmi les théories se basant sur ce besoin de consistance (Heider, 1946, 1958), la
théorie de la dissonance cognitive (Festinger, 1957) postule que lorsque les
circonstances conduisent une personne a agir en désaccord avec ses attitudes, cette
personne ressentira un état de tension inconfortable. Cette dissonance pour étre réduite
amenera la personne soit a modifier ses attitudes dans le sens de l'acte réalisé soit a
adopter de nouveaux comportements (Beauvois, Joule, & Brunetti, 1993; Joule, 1996).
L’'intérét du changement obtenu dans un contexte d’inconsistance serait que la
personne retrouve un état d’équilibre cognitif. Seulement, d’autres explications ont été
apportées quant a I'origine de cette inconsistance. Certains estiment qu’il est nécessaire

d’inclure le concept de Soi (e.g. Aronson, 1968; Steele, 1988) alors que d’autres
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postulent que I'inconsistance provient initialement de la transgression d"une norme qui

conduit & des conséquences aversives (Cooper & Fazio, 1984).

Le travail de these présenté a pour objectif de développer et de tester une nouvelle
modélisation de I'effet de porte-au-nez basée sur I'inconsistance qui existerait entre une
position favorable a 1'égard de la cause plaidée, mesurée au travers de Il’attitude,
I'importance du Soi et des croyances normatives, et le fait de refuser de faire quelque

chose allant dans le sens de cette cause (Sénémeaud, Somat, Terrier, & Noé&l, 2008).

Les trois premiers chapitres de cette thése correspondent a la partie théorique de ce
travail et permettent de tisser les liens dont nous avons besoin pour argumenter en
faveur de l'existence d’une inconsistance au coeur du phénomene de la porte-au-nez.
Dans le premier chapitre, apres avoir détaillé les expériences princeps, une revue des
variables modératrices sera proposée. Le but de cet exposé est, tout d’abord, de
comprendre les conditions optimales a 1'utilisation de la technique, et d’alimenter les
arguments qui seront présentés ensuite pour chacune des interprétations de la
technique. Nous exposerons, dans un second chapitre, I'idée selon laquelle la technique
de porte-au-nez repose sur un comportement problématique (i.e. un comportement qui
va a l'encontre des convictions et des motivations) et nous présenterons de ce fait
différents paradigmes classiques d’inconsistance (Abraham, 1998; Aronson, Fried, &
Stone, 1991; Festinger, 1957; Norton, Monin, Cooper, & Hogg, 2003). Puis dans un
troisieme chapitre, nous aborderons les différentes propositions qui ont été avancées
pour déterminer l'origine de l'inconsistance dans le but de les considérer comme de

potentielles interprétations de I'effet de porte-au-nez.

A Tissue de ces chapitres théoriques, nous argumenterons notre hypothése selon
laquelle l'efficacit¢é de la technique de porte-au-nez repose sur la difficulté des
personnes a tolérer 1'inconsistance entre leur comportement de refus et une position

(favorable) a I'égard de la cause des requétes.

Les chapitres suivants seront consacrés a la présentation du travail expérimental
que nous avons réalisé pour valider notre hypothése générale. Les deux premieres
expériences (chapitre 5) testent le role de l'attitude, de l'importance du Soi et des
croyances normatives sur l'efficacité de la technique de porte-au-nez. Les deux
suivantes (chapitre 6) permettent de tester l'effet d'un écart entre la position et le
comportement de refus sur l'acceptation de la requéte cible. La cinquieme expérience

(chapitre 7) teste les émotions éveillées apres le refus de la requéte extréme et la
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derniére (chapitre 8) permet d’assoir notre interprétation en termes de gestion d’une

inconsistance par rapport a une interprétation classique.



CHAPITRE

LA TECHNIQUE D’INFLUENCE DE LA PORTE-AU-NEZ :
PHENOMENE, VARIABLES MODERATRICES ET
EXPLICATIONS

Le principe de la porte-au-nez est une technique d’influence séquentielle qui
nécessite deux temps. Le premier a pour but d’obtenir le refus a une requéte trop
importante pour étre acceptée et le second temps correspond a la proposition de la
requéte cible, celle visée dés le départ. Nous observons alors que le refus de cette
demande tres cotteuse suivi d'une autre dont le cotit est plus accessible suffit a
augmenter l'acceptation de cette derniére. De nombreuses recherches ont été
entreprises depuis la premiere publication sur la porte-au-nez (Cialdini et al., 1975).
Certaines se sont focalisées sur la reproduction de 1'effet porte-au-nez (e.g. Cialdini &
Ascani, 1976; Foss & Dempsey, 1979; Millar, 2001) en la comparant a la technique du
pied-dans-la-porte (e.g. Cann, Sherman, & Elkes, 1975; Reingen & Kernan, 1977) et de
I'amorcage (Brownstein & Katzev, 1985; Wang, Brownstein, & Katzev, 1989) ou a la
technique de « even-a-penny » (Reingen, 1977). D’autres études quant a elles se sont
consacrées a la compréhension de la technique de porte-au-nez (Feeley et al., 2012;
Feeley, Fico, Shaw, Lee, & Griffin, 2016; Fern, Monroe, & Avila, 1986, O’Keefe & Hale,
1998, 2001). Certains travaux vont dans le sens de la premiere interprétation en terme
de concession réciproque (Cialdini et al., 1975) et d’autres, en soulignant les limites de

cette explication, proposent de nouvelles manieres de concevoir l'effet de cette
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technique. Afin de montrer la prévalence d’'un modele explicatif par rapport aux
autres, les chercheurs se sont également intéressés aux conditions dans lesquelles la
technique permettait d’augmenter 1’acceptation de la requéte cible. Dans ce premier
chapitre, nous revenons sur ces variables qui permettent d’optimiser les effets de porte-
au-nez puis nous présentons les différentes interprétations classiquement évoquées
pour expliquer cet effet. Au préalable, nous présentons les deux premiéres expériences

que Cialdini a dirigées.

1 Les premieres démonstrations de la technique d’influence

1.1 Comment amener des personnes a accepter d’accompagner de jeunes
délinquants au zoo ?

La toute premiere expérience réalisée sur la porte-au-nez (Cialdini et al., 1975)
comprenait plusieurs conditions. Dans une premiere condition, la situation controle,
Cialdini et al. (1975) demandaient a des étudiants qui étaient seuls sur le campus s’ils
seraient intéressés pour accompagner bénévolement un groupe de jeunes du centre de
détention juvénile lors d"une visite de deux heures au zoo. Seuls 4 étudiants sur les 24
interrogés (16,7%) dans cette condition contrdle ont accepté de participer a cette
excursion. Dans le but de faire progresser ce taux d’acceptation, Cialdini et al. (1975)
ont, dans une seconde condition, testé I'effet de la proposition d"une requéte cotiteuse
suivie d'une requéte moins cotiteuse. Le but de cette condition est de vérifier si la
présentation simultanée de deux requétes aux cotits différents permettait de favoriser,
par un effet de comparaison, celle au cotat plus faible. Ils ont donc proposé a des
étudiants deux programmes. Dans le premier, il s’agissait d’étre conseillers bénévoles
pour travailler au centre de détention juvénile pendant deux heures par semaine tandis
que le second programme correspondait a celui de la visite au zoo de la condition
controle. Ces deux propositions étaient formulées 1'une apres l'autre pour laisser le
choix aux étudiants de se positionner sur I'une d’entre elles. Evidemment, le premier
programme n’a rencontré aucun succes mais le second n'a été accepté que par 6
personnes sur les 24 interrogés (25%). Nous en comprenons que la simple comparaison
entre une demande trés cotiteuse et une autre dont le cotit est plus accessible ne suffit

pas a augmenter I'acceptation de la requéte cible. Ainsi, dans une troisieme condition,
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ces chercheurs ont proposé de formuler dans un premier temps la requéte cotiteuse et
de proposer la requéte cible uniquement apres le refus de la premiere. De cette
maniere, 12 étudiants sur 24 (50%) ont accepté d’accompagner des jeunes délinquants

lors d’une sortie au zoo.

Nous pouvons voir dans cette premiére expérience que le refus de la premiére
demande semble indispensable puisque la simple exposition aux deux requétes 1'une
aprés l'autre, pour donner un effet de contraste, n’affecte pas la conformité a la requéte

cible.

1.2 Comment amener des personnes a réaliser un don de sang et a revenir ?

Une seconde expérience a été menée par la suite dans le but de reproduire la
soumission verbale (i.e. acceptation du comportement) obtenue dans Cialdini et al.
(1975) mais également de mesurer la soumission comportementale (i.e. réalisation du
comportement). Pour cela, Cialdini et Ascani (1976) ont abordé des étudiants sur le
campus universitaire en leur proposant de réaliser un don de sang lors de la collecte de
sang mobile qui se déroule sur le campus le lendemain matin. Dans cette condition
contrdle, 20 étudiants sur les 63 (32%) ont accepté de s’engager a venir donner leur
sang et ils ont rempli un formulaire en indiquant leur nom et leur numéro de
téléphone. Dans la condition de porte-au-nez, les expérimentateurs proposaient dans
un premier temps aux étudiants d’adhérer a un p