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Se sentir coupable en situation de porte-au-nez :
un éveil émotionnel en lien avec I’attitude initiale
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Contexte & Objectif

La technique de porte-au-nez (PAN) [1] vise & amener les personnes a refuser une demande au co(t
extréme afin de favoriser 1’acceptation d’une demande qui 1’est moins (requéte cible). L explication
théorique de D’effet PAN, initialement avancée par ces chercheurs, se base sur I’idée des
concessions réciproques selon laquelle le passage de la requéte extréme a la requéte cible souligne
la concession réalisée par le demandeur et par un principe de réciprocité, amene les personnes a
réaliser également une concession en acceptant la seconde demande. Bien que réguliérement remise
en question, la pertinence de cette explication a été attestée dans la derniére méta-analyse réalisée
sur cette technique [2]. Elle montre en effet que la taille de la concession réalisée, mesurée par un
ratio qui prend essentiellement en compte 1’écart entre les deux requétes, prédit I’ampleur de I’effet
de PAN. Toutefois et comme souligné par Feeley et al. [2] eux-mémes, le colt de la demande
initiale et ce qu’il peut induire chez la personne qui refuse cette demande, indépendamment de son
rapport a la requéte cible, aurait un role a jouer dans la prédiction de 1’effet PAN. La présente étude
prend en compte le réle du refus de la requéte extréme, en lien avec la position initiale du
destinataire vis-a-vis de la cause présentée, afin de mieux comprendre et prédire 1’efficacité de la
technique de la PAN. En effet, malgré bon nombre de modérateurs de la PAN étudiés [3], aucune
recherche, & notre connaissance, ne s’est intéressée a I’attitude des destinataires. L’une des raisons
provient certainement de la nécessité que les requétes soient légitimées par une cause noble et
louable comme prérequis a I’effet PAN. Or, la nature pro-sociale de la cause n’implique pas
forcément I’homogénéité des attitudes envers cette cause [4]. Par exemple, alors que le don de sang
fait figure du plus pur exemple d'acte pro-social et altruiste dans notre société occidentale [5], les
études portant sur les déterminants du don de sang mettent en évidence des positions aussi bien
modérées que favorables vis-a-vis du don [6]. L’objectif de I’é¢tude présentée est de tester 1’effet
conjoint de I’attitude initiale vis-a-vis de la cause défendue (don de sang) et du codt de la requéte
extréme sur les émotions ressenties en situation de PAN.

Certaines recherches ont déja montre que le refus de la requéte extréme amene les participants a se
sentir coupable [7]. L’hypothése que nous défendons est que 1’éveil de cette culpabilité suite au
refus de la demande initiale sera d’autant plus important que I’ampleur de I’écart entre ce
comportement de refus et ’attitude des participants sera grand [8]. Ainsi, plus [attitude des
destinataires est favorable au don de sang, plus refuser une requéte concernant le don devrait
éveiller chez eux de la culpabilité. Par ailleurs, nous attendons également a ce que le codt de la
premiére demande apporte suffisamment de justification a son refus lorsque cette requéte est
considérée comme trop colteuse [9]. Dans cette logique, la culpabilité devrait étre moins élevée
aprés le refus d’une requéte trés extréme comparée au refus d’une requéte initiale au codt plus
modeéré.

Matériel & Méthode
Ces hypothéses ont été testées lors d’une étude réalisée a 1’Université de Caen-Normandie aupres de
111 participants. Dans un premier temps, ils étaient invités a se positionner vis a vis de la valence




Résumé de la communication au CJC 2019 - Montpelliers

de I’attitude, de I’importance accordée au don de sang, de I’identité de role et des normes morales
vis-a-vis du don. Dans un second temps, un autre expérimentateur leur demandait de s’engager a
réaliser un don de plaquettes tous les 2 mois soit sur une période de 1 an (requéte modérée) soit sur
une période de 3 ans (requéte extréme), soit aucune demande n’était faite. Aprés le refus des
participants, dans un troisieme temps, une mesure des émotions ressenties était réalisée par un
questionnaire basé sur le thermomeétre de la dissonance [10]. Les émotions de bases [11] ont eté
conserveées, joie, colére, honte et dégout, ainsi que des émotions spécifiques telles que anxieux,
embéte, coupable, décu, préoccupé, frustré, mal a 1’aise et embarrassé.

Résultats & Discussion

Les résultats montrent un effet tendanciel de I’importance accordée au don de sang sur le niveau de
culpabilité ressenti, t(105) = 1,86 ; p =.066, b = 0,17. Par ailleurs, plus les participants accordent de
I’importance au don de sang, plus ils ressentent de la culpabilité apreés le refus de la requéte extréme
par rapport a la condition contréle et ceci encore plus lorsque la requéte est modérée comparé a la
requéte extréme, t(105)=2,94 ; p=.004 ; b =0,35.

Ces résultats seront discutés en référence tout d’abord aux effets du cott de la requéte initiale dans
le paradigme de la PAN, puis en lien avec I’éveil émotionnel classiquement observé dans les
paradigmes de la dissonance cognitive. Nous aborderons enfin les retombées appliquées de nos
travaux sur la mise en place de dispositifs de promotion du don de sang.
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