


Théorie et techniques de l’engagement

I ) Approche de l’engagement

Excusez moi , je dois m’absenter …. Pourriez vous surveiller mes affaires ?

Un peu plus tard ….

Auriez vous l’amabilité de me prêter de la monnaie afin que je puisse appeler , j’ai oublié mon portable….

On a la présence d’un effet de gel , qui se déroule en 2 étapes : 

* On sollicite une décision , de faible importance.

* La décision est prise ( et vaut adhésion )

Premiers constats : 

* L’adhésion est sollicitée

* L’adhésion n’est pas motivée par les raisons , que celles ci soient fondées ou non .

* Effets pervers :L’engagement poussé peut conduire au piège abscon ( ne plus pouvoir refuser )
L’impression de rapprochement continuel du but est sous jacente , et l’emporte sur les difficultés des concessions consenties.

Ainsi , la persévération peut s’avérer perverse.

II ) Analyse de l’engagement 

1 ) L’amorçage

Susciter le désir en présentant le sujet et en occultant ( dans un 1er temps ) les aspects difficiles , afin d’obtenir l’engagement ( adhésion )

On dispose ainsi d’une escalade de sollicitations successives et croissantes .

2) Le leurre

Le leurre consiste à modifier en cours les circonstances et en émettre de nouvelles ( substitution )

III ) Théorie de l’engagement

1 1 ) Avant l’engagement
* Donner le sentiment de liberté plutôt que de contraintes. ( A ce sujet , laisser croire au libre choix suscite un fort engagement contrairement à la contrainte / obligation qui suscite un engagement faible. Ainsi , il vaut mieux donner le sentiment de liberté plutôt que de contraintes ) .

* La rapidité de sollicitation facilite l’adhésion , le cerveau n’ayant pas le temps de synthétiser l’ensemble des paramètres

2 ) Pendant l’engagement

* Seuls les actes engagent les individus.

* le cerveau peut difficilement contredire le caractère rationnel ( passage à l’acte ) de sa 1ère décision .

* Amener à répéter des actes / situations renforce l’engagement.

* L’acte d’adhésion est caractérisé par l’adhérence sociale à celui qui l’émet.
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3 ) Après l’engagement

Le cerveau fait le bilan :

* Soit les actes accomplis sont conformes aux convictions et le passage à l’acte a renforcé le comportement

* Soit les actes accomplis sont contraires aux convictions et le passagé à l’acte a modifié les croyances pour justifier ce dernier
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Ainsi , par non contradiction , les pensées se conforment aux actes menés.

Les actes influent donc la perception des individus.

Une réorganisation de la cognition ( valeurs , croyances ) est engagée.

4 ) En résumé
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IV ) Les méthodes d’engagement
1 ) Le pied dans la porte 

Le principe est d’ »engager » le sujet sur un comportement préparatoire peu engageant et d’effectuer une escalade de l’engagement ( s’il y a retour favorable )

« On vous aide , en contrepartie …. » 

Comportement préparatoire
Persévération dans l’action
Comportement attendu

Dans un contexte de sensation de libre choix , et peu engageant

« Porter un sticker gratuit pour une association »


Les individus donnent un sens à leur action , un niveau d’identification élevé

« Je prépare mon avenir » plutôt que « je prépare un cours »

« Je milite pour une cause «  plutôt que «  je signe pour une pétition »

But : tisser des liens
Plus de contrainte

Contribuer à l’association

2 ) La porte au nez 

Le principe est de formuler une requête initiale élevée ( mais crédible ) en vue d’obtenir une requête attendue , mais de moindre sollicitation , afin que l’interlocuteur soit ‘rassuré’

Jeu de la « crainte – soulagement / rassuré «  qui peut infléchir le comportement.

L’interlocuteur réagit sous l’angle de la concession réciproque ( gain d’intérêt <-> concession ).

Interlocuteur 
Emetteur

Sensation de concession de la part de l’émetteur

Sensation de tirer intérêt de la situation qu’il pense maitriser.


Ex : 
Ce produit est à 1000 €

Comme vous m‘avez l’air sympathique et que je veux pas que vous passiez à côté de l’opportunité , je vous le fais à 800 € ….

3 ) Le pied dans la bouche / dans la mémoire 

Le « pied dans la bouche «  consiste à poser une question dont la question amène à créer un climat positif et appaisé , principe de la « baisse de la garde » , L’impression de libre choix étant plus fort que la persuasion

« Comme vous êtes performants ….. »
