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Les principes du conditionnement classique sont 2 la base de la formation et du change-
ment des attitudes. En plus de déclencher des réponses émotives, les attitudes ont une
fonction renforgante et directive. Les attitudes ont une place centrale dans I’analyse de
Pinteraction sociale ou la personne est un stimulus social pour les autres, un stimulus
qui déclenche des réponses émotives positives ou négatives, qui a une fonction ren-
forgante et une fonction directive pour les comportements d’approche ou d’évitement.
De plus, les attitudes de la personne par rapport 3 elle-méme, son concept de soi,
déterminent, en partie, son comportement et le comportement des autres par rapport a
elle-méme. Tels sont les principes qui peuvent orienter le choix d’intervention visant
Papprentissage des attitudes.

The principles of classical conditioning underlie attitude change and formation. Besides
releasing emotional responses, attitudes have a reinforcing and directing function. They
are essential in the analysis of social interaction where the person is a social stimulus
for the others, a stimulus which gives rise to positive or negative emotional responses,
and which has a reinforcing and directing function in approach or avoidance be-
havior. Moreover, a person’s attitudes toward himself, his self-image, partly determines
his behavior and the behavior of others in relation to him. Such are the principles
which may guide the choices of intervention toward attitude learning.

Staats (1975) présente un paradigme qui tente d’expliquer le comporte-
ment humain, qu’il s’agisse du comportement de I'enfant ou de I'adulte,
du comportement normal ou anormal, du comportement des personnes,
des groupes ou des cultures. Cet auteur se situe dans une perspective be-
havioriste. Il a cependant développé le niveau de base de sa théorie  partir
des concepts et des principes mis au point, au fil des années, par des géné-
rations de béhavioristes. Il a aussi introduit, dans son paradigme, les décou-
vertes des approches non-béhavioristes visant ainsi a réduire les frontieres
entre les approches qui appartiennent a des familles de pensée différentes.
La théorie de Staats permet des rapprochements importants entre les théo-
ries béhavioristes et des approches comme celles de la psychologie cogni-
tive, des théories de la personnalité, de la psychanalyse, des théories
humanistiques et de la psycholinguistique.

Dans son paradigme qu’il appelle “le behaviorisme social,” Staats
(1964, 1967, 1968a, 1968b, 1970, 1971, 1975) présente une théorie de
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’apprentissage et du changement des attitudes envers les autres en envers
soi-méme (concept de soi) qui est originale. Les attitudes y sont, a la fois,
cause et effet. Cet article présente d’abord la théorie des attitudes de
Staats; en second lieu, il identifie les principes de I'interaction sociale et
quelques-unes de leur application et, en troisiéme lieu, la théorie du con-
cept de soi.

LES ATTITUDES

Pour Staats, les attitudes sont des réponses émotives apprises, positives ou
négatives, a des personnes, des objets ou des événements. Plusieurs termes
sont utilisés pour désigner les stimuli qui déclenchent ces réponses émo-
tives; on les nomme émotions, valeurs, idéologies, besoin, pulsions, motifs,
buts, renforceurs, fétiches, etc. L’analyse de Staats s’applique & tous ces
termes. Elle explique la formation, le changement et les fonctions des
attitudes.

La formation et le changement des attitudes

Staats explique la formation et le changement des attitudes par le principe
de conditionnement classique de premier ordre ou d’ordre supérieur qui se
produit aussi dans un processus de conditionnement instrumental. Deux
sous-principes du conditionnement classique sont fréquemment utilisés
pour changer les attitudes; il s’agit du contre-conditionnement et de 'ex-
tinction. De plus, les conditions de privation et de rassasiement jouent un
role dans le changement des attitudes.

La formation des attitudes

Le principe important pour discuter I’apprentissage des attitudes est celui
du conditionnement classique. Il y a des stimuli qui, de fagon naturelle,
déclenchent des émotions. En effet, la nourriture, I’eau, I’air, la stimulation
sexuelle, la chaleur déclenchent, chez I'organisme qui en a été privé, des
réponses émotives positives. D’autre part, les stimuli tactiles, sonores,
visuels, et chimiques intenses déclenchent des réponses émotives négatives.
Quand ces stimuli sont pairés, un certain nombre de fois, avec des stimuli
neutres, ils déclenchent leur réponse émotive particuliére qui se condi-
tionne, de facon classique, au stimulus neutre. Par conséquent, le stimulus
neutre en vient a déclencher une réponse émotive semblable & celle que
déclenchait le premier stimulus. II s’agit d’'un conditionnement classique
de premier ordre, c’est-a-dire d’un conditionnement a partir d’un stimulus
qui, de fagon naturelle, déclenche un réponse émotive. Ainsi, les personnes,
les objets et les événements associés 2 un bon repas, en viennent a déclen-
cher le méme type de réactions émotives positives que le repas.

De plus, quand un stimulus a acquis la propriété de déclencher une
réaction émotive positive, il peut la transférer a de nouveaux stimuli aux-
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quels il est pairé dans un processus de conditionnement classique d’ordre
supérieur. Ainsi, une personne qui en est venue a déclencher des réactions
émotives positives transfére cette qualité a ce a quoi elle est associée, a
savoir ses vétements, sa voix, ses idées, etc.

Par conséquent, c’est a partir des stimuli qui, sur une base non apprise,
déclenchent des réponses émotives qu’une personne apprend des attitudes.
Par la suite, le systtme de réponses émotives s’élabore par de nombreux
conditionnements classiques de premier ordre et d’ordre supérieur. L’his-
toire de conditionnement d’un personne est extrémement complexe; elle
s’élabore pendant toute sa vie. Il y a des occasions pour pu trés grand
nombre d’essais de conditionnement. Ce qui explique a la fois le caractére
unique du systeme de réponse émotives d’une personne et les ressemblances
entre les personnes qui appartiennent a un mé€me groupe, a une méme
classe sociale, 2 une méme nation ou 4 une méme culture.

I1 faut souligner que, dans une situation naturelle, le processus de con-
ditionnement classique que se produit dans I’établissement d’un réponse
émotive a un stimulus peut étre voilé. Il est en effet possible de présenter
un stimulus qui déclenche une réponse émotive a la suite d’une réponse
instrumentale, ce qui aura pour effet non seulement de changer la réponse
instrumentale, mais aussi de faire d’un stimulus présent dans la situation,
un stimulus qui déclenche une réponse émotive. Un exemple emprunté a
la vie de tous les jours permet d’illustrer ce double processus. La mére qui
félicite deux fréres suite 2 un comportement de jeu coopératif augmente
la probabilité d’apparition de ce comportement. De plus, ses félicitations
déclenchent, chez les enfants, une réponse émotive positive qui devient
conditionnée a I'autre enfant en tant que stimulus social. En d’autres
termes, 'autre enfant en vient a déclencher une réponse émotive semblable
a celle que déclenchaient les félicitations.

Un étude de Lott et Lott (1960) supporte cette analyse. Ces auteurs
travaillent avec des enfants de troisiéme et de cinquiéme année qui fré-
quentent une école élémentaire. Ils constituent 16 groupes formés de trois
enfants qui ne se sont pas choisis dans un sociogramme. Ils présentent aux
enfants un jeu et ils récompensent des enfants qui le réussissent Ils obser-
vent que les enfants récompensés, dans un sociogramme administré aprés
I’expérience, choisissent plus souvent les membres de leur groupe que les
enfants non récompensés. Ces résultats indiquent que I’expérience de la
récompense, en présence de camarades, développe des attitudes positives
par rapport a ces derniers. Il semble donc que des attitudes positives peu-
vent se développer chez celui qui est récompensé par rapport aux per-
sonnes présentes a cet événement. Par conséquent, il suffirait de récom-
penser une personne en présence d’autres personnes pour que la personne
récompensée développe des attitudes positives a 'endroit des autres per-
sonnes. On peut aussi assumer que le fait de recevoir une punition en
présence d’autres personnes suffise a2 développer des attitudes négatives a
P’endroit de ces personnes.
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Le changement des attitudes

Il y a deux fagons de changer la valeur attitudinale d’un stimulus, a savoir:
différents types de conditionnement classique et des opérations de priva-
tion et de rassasiement.

Le conditionnement classique. 1l est possible de changer la valeur atti-
tudinale d’une stimulus en pairant le stimulus avec des objects qui déclen-
chent des réponses émotives. C’est le procédé qu’ont utilisé Lott et Lott
(1960). Une expérience de Bandura, Ross et Ross (1963) démontre aussi
efficacité de ce procédé. Dans cette étude, I’enfant est pairé avec un
adulte qui lui apporte des jouets intéressants et qui lui donne des ren-
forceurs sociaux, du jus et des biscuits. Les auteurs observent que I'enfant
imite plus ’adulte pairé avec des renforceurs positifs qu’un adulte non
pairé avec ce type de renforceurs. Dans ces deux études, la personne fait
Pexpérience d’un pairage avec des objets ou des événements qui déclen-
chent des réponses émotives positives.

Pour changer les attitudes, il n’est pas nécessaire de pairer la personne
avec des stimuli qui déclenchent des réponses émotives. Cet apprentissage
peut se faire par I'intermédiaire d’images. Ainsi, le pairage de la photo-
graphie d’une personne avec des stimuli qui déclenchent des réponses
émotives peut conditionner ces réponses a la personne.

I1 est également possible de changer les attitudes par 'intermédiaire du
langage. On peut ainsi pairer le nom de la personne a des stimuli qui
déclenchent des réponses émotives pour conditionner ces réponses a la
personne.

De plus, pour changer les attitudes les attitudes, deux sous-principes du
conditionnement classique sont fréquemment utilisés, il s’agit du contre-
conditionnement et de I’extinction.

Le contre-conditionnement peut &tre utilisé soit pour qu’un stimulus qui
déclenche une réaction émotive positive en vienne a déclencher une réac-
tion émotive négative ou vice versa. Il s’agit d’un processus au cours
duquel un stimulus qui déclenche la réponse émotive appropriée est pairé,
un certain nombre de fois, avec le stimulus qui déclenche la réponse émo-
tive inappropriée. Une étude de cas de Lazarus (1960) illustre ce procédé.
Il s’agit d’un enfant qui refuse d’entrer dans une automobile parce qu’il
en a peur. L’auteur a pairé les automobiles avec des bonbons ce qui, apres
un certain nombre de pairages, a éliminé la peur les automobiles. Les
automobiles qui déclenchaient une réponse émotive négative en sont
venues 2 déclencher une réponse émotive positive semblable a celle que
déclenchaient les bonbons. Le slogan “Black is beautiful” est un procédé
de contre-conditionnement du méme type. Pour que le contre-conditionne-
ment soit efficace, il faut que la réponse émotive déclenchée par le stimulus
L’hypothése était que le renforceur serait plus efficace dans la condition
de privation que dans les conditions de non-privation et qu’il serait plus
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contre-conditionnant (Ex: les bonbons, beautiful) soit plus forte que la
réponse émotive déclenchée par 'autre stimulus (les automobiles, black).

Un autre procédé permet de changer les attitudes; il s’agit de I’extinc-
tion. Ce procédé consiste a présenter le stimulus qui déclenche la réponse
émotive inappropriée sans le pairer avec le stimulus qui avait servi a con-
ditionner cette réaction. Apres un certain nombre de telles présentations
du stimulus, ce dernier en viendra a ne plus déclencher la réaction émotive
inappropri€e. Par exemple, les histoires qui pairent les noms de nations
avec des adjectifs négatifs comme sales, niaseux, etc. conditionnent des
attitudes négatives au nom de ces nations et aux personnes qui leur appar-
tiennent. Théoriquement, il suffirait de présenter, a plusieurs reprises, le
nom de ces nations sans le pairer aux adjectifs négatifs pour que, gra-
duellement, la réaction émotive négative disparaisse.

Qu’il s’agisse du conditionnement classique ou de ses corollaires, il est
important de tenir compte d’autres facteurs qui influencent I'appren-
tissage des attitudes. En effet, la force du conditionnement est fonction
du nombre d’essais de conditionnement (Staats & Staats, 1959) ; elle est
aussi fonction de la proportion de renforceurs utilisés (Staats, Staats, &
Heard, 1960). De plus, le conditionnement de Pattitude & un mot se
généralise a ses synonymes (Staats, Staats, & Heard, 1959). Enfin, I'in-
tervalle de temps entre les stimuli qui sont pairés influence la force du
conditionnement, un intervalle d’environ une demi-seconde étant I'inter-
valle le plus favorable a ’apprentissage (White & Schlossberg, 1952).

Bref, différents processus d’apprentissage de type classique permettent
de changer la valeur attitudinale des stimuli soit en pairant directement
la personne a des stimuli qui déclenchent des réponses émotives, soit en
pairant son image ou son nom a ces stimuli. Ces procédés de conditionne-
ment classique peuvent s’effectuer soit dans une communication face a
face, soit par I'intermédiaire des mass média de communication comme le
cinéma, la radio, la télévision, les journaux, les magazines et les livres.

La privation et le rassasiement. En plus des procédés de conditionne-
ment classique qui permettant des changements stables et lents de la valeur
des stimuli attitudinaux, il y a des opérations qui peuvent en changer la
valeur plus rapidement; il s’agit habituellement d’un changement moins
permanent. En effet, des opérations de privation augmentent la valeur
attitudinale d’un stimulus positivement renfor¢ant alors des opérations de
rassasiement en diminuent la valeur. Une étude de Gerwirtz et Baer
(1958) démontre I'effet des opérations de privation et le rassaisiement
sur la valeur renforcante de I’approbation sociale. Ils soumettent un
groupe d’enfants & une condition d’isolement social avant de leur per-
mettre de jouer un jeu. Un autre groupe d’enfants joue le jeu dés qu’il
arrive dans la situation expérimentale alors qu’un troisi¢me groupe d’en-
fants est soumis a un rassasiement relatif d’approbation avant de jouer.
efficace dans cette derniére condition que dans la condition de rassasie-
ment. Les résultats de I’étude corroborent cette hypothése.
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Les fonctions des attitudes

Staats considére qu’il est aussi important d’identifier les fonctions des
stimuli attitudinaux que d’identifier les principes qui en permettant la
formation et le changement. En plus de déclencher une réponse émotive,
les stimuli attitudinaux ont, par rapport au comportement instrumental,
une fonction renforgante et une fonction directive.

La fonction renforgante des stimuli attitudinaux

Les stimuli attitudinaux qui en sont venus a déclencher des réactions
émotives ont acquis une fonction de renforceurs qui constituent un systeme
hiérarchique soumis a des régles d’application.

Des renforceurs. Pour illustrer le role du systéme attitudinal par rap-
port aux comportements instrumentaux, Staats suggere de prendre un
exemple de laboratoire. Supposons que nous avons deux rats de la méme
race, du méme 4ge, etc. Le rat “A” a subi plusieurs pairages d’un timbre
avec de la nourriture. Le rat “B” a expérimenté le timbre sans qu’il soit
pairé avec la nourriture. Par conséquent, le timbre devrait tre un stimulus
attitudinal pour le rat A et il ne devrait pas I’étre pour le rat B. Si nous
placons les deux animaux dans la méme situation d’apprentissage expéri-
mental ou la pression du levier fait sonner le timbre, nous observons que
le rat A apprend, “avec enthousiasme,” a presser le levier et que le rat B
n’apprend pas cette réponse motrice. Ce qui crée la différence entre les
deux animaux est le fait que, pour le rat A, le timbre a acquis la fonction
de déclencher une réponse émotive positive et, par conséquent, la fonction
de renforceur positif, alors que pour le rat B, le timbre n’est devenu ni un
stimulus attitudinal, ni un renforceur.

La méme analyse permet de voir comment des personnes qui ont des
attitudes différentes apprendront des comportements différents, dans des
situations importantes pour I'adaptation. Il y a, en effet, des enfants pour
qui les produits qui résultent de I'apprentissage de nouvelles habiletés,
I’approbation d’une figure d’autorité et des pairs sont devenus des stimuli
attitudinaux et, par conséquent, des renforceurs. Ce qui se produit parce
qu’on les a souvent récompensés pour I'apprentissage d’habiletés nouvelles
variées. Par contre, pour d’autres enfants, cet apprentissage n’a pas été
fait et ils n’ont pas ces stimuli attitudinaux dans leur syst¢tme de person-
nalité. Il est facile de comprendre I'influence de ces facteurs sur 'appren-
tissage et d’adaptation scolaire. Dans la classe traditionnelle, 'approbation
de Penseignant et des pairs, de méme que le produit de ses propres ha-
biletés sont les sources les plus importantes de renforcement des comporte-
ments des étudiants. Par analogie avec la situation de laboratoire décrite
ci-haut, imaginons que pour I'enfant A, I’approbation de I’enseignant et
des pairs et le produit de ses habiletés sont renforcants alors qu’ils ne le
sont pas pour ’enfant B. Imaginons en classe, 'enseignant se comportant
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de la méme fagon avec les deux enfants. Quand les enfants sont attentifs
au matériel présenté et répondent de fagon appropriée, I'enseignant les
approuve et leurs comportements instrumentaux produisent des résultats
qui démontrent leur habileté. Dans de telles circonstances, I’enfant A con-
tinue 2 étre attentif et a travailler et, par conséquent, il continue a dévelop-
per de nouvelles habiletés. D’autre part, ’'enfant B cesse progressivement
Pétre attentif et de travailler. Il peut développer des comportements com-
pétitifs renforcés de facon efficace. Ces comportements deviendront alors
relativement dominants. On pourra alors considérer que I'enfant A est
intéressé, motivé, bon travailleur et brillant; il réussira probablement trés
bien a des tests d’intelligence et de rendement scolaire. Par ailleurs, on
considérera que I'enfant B manque d’intérét et qu’il n’est pas intelligent.
Il est possible qu’il devienne un probléme de comportement si ses com-
portement inappropriés sont renforcés. Cet enfant réussira mal les tests
de rendement scolaire; il obtiendra un score bas aux tests d’intelligence.
Un systéme de stimuli attitudinaux déficitaire est souvent a I'origine des
problémes d’adaptation scolaire. Par conséquent, quand le comportement
d’un enfant n’est pas normal dans une situation, il faut examiner ses
attitudes et leurs effets dans cette situation.

La nature hiérarchique des attitudes et ses fonctions. Le systéme des
attitudes-renforceurs peut étre considéré comme un systéme parce que les
éléments de ce systéme ont des modes d’interaction, I’'un d’entre aux étant
impliqué dans la nature hiéarchique du systéme. En effet, les divers stimuli
du systéme d’une personne devraient avoir une intensité renforgante rela-
tive. La force relative et absolue des renforceurs auraient un effet impor-
tant sur le comportement d’une personne ou d’un groupe. Par exemple,
imaginons deux personnes qui ont, dans leur systeme de renforceurs, un
stimulus, le renforceur A, qui a précisément la méme valeur renforcante,
et que par ailleurs, une personne n’a pas, dans son systéme, de renforceurs
plus puissants alors que I’autre personne en a un, le renforceur B. Imagi-
nons une situation ot I'un des renforceurs est présenté de fagon contingente
a un comportement instrumental alors que I’autre est présenté a la suite
d’un comportement incompatible. Les deux personnes apprendront alors
des comportements différents; la personne pour qui B est un renforceur
apprendra le comportement qui est suivi de ce renforceur; I’autre per-
sonne apprendra I'autre comportement. Ce n’est donc pas uniquement la
valeur absolue d’un renforceur qui détermine les différences de comporte-
ment des personnes et des groupes mais aussi la valeur relative des diffé-
rents renforceurs du systéme des stimuli attitudinaux.

De plus, il y aurait des sous-systémes dans le systéme principal. Il y a
des classes de renforceurs qui sont interreliés comme les renforceurs
sexuels et alimentaires. Si, par exemple, quelqu’un est privé de nourriture,
la valeur renforcante de toute la classe des stimuli alimentaires augmente.
Si le renforceur le plus fort n’est pas disponible, dans un ordre hiérarchique
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descendant, le renforceur dominant sera le premier renforceur disponible.
Par conséquent, un membre faible de la classe peut acquérir une position
de dominance relative dans I’ensemble du systéme a cause de la privation
des membres les plus forts de cette classe.

De plus, la force relative des renforceurs du systéme peut €tre changée
par des expériences de conditionnement classique de premier ordre et
d’ordre supérieur. En effet, un stimulus qui déclenche une réponse émotive
ne la déclenchera plus, du moins au méme degré, quand une réponse
imcompatible est conditionnée a ce stimulus. Il faut aussi changer la force
relative des renforceurs en utilisant un procédé d’extinction.

En plus de ces deux procédés, il y a des opérations qui peuvent changer
le systéme attitudinal-renforgant plus rapidement mais de fagon moins
permanente. En effet, les opérations de privation augmentent la force
absolue d’un renforceur positif alors que le rassasiement la diminue. Dans
les deux cas, la dominance relative des renforceurs change. Quand la
condition de privation ou de rassasiement revient au point de départ, les
renforceurs regagnent leur position antérieure. Les changements suivent,
de facon directe, les variations des conditions de privation ou de rassasie-
ment.

Les régles d’application des renforceurs. En laboratoire, on applique
certaines régles quand on étudie le principe du renforcement; ces régles
impliquent le choix du comportement & renforcer et la fagon de la ren-
forcer, & savoir le programme de renforcement. Cet aspect du principe du
renforcement qui, en laboratoire, n’a qu’une importance pratique devient
un aspect trés significatif dans I’étude du comportement humain. Indé-
pendamment des stimuli attitudinaux qui seraient des renforceurs pour un
groupe ou une culture, il peut y avoir des différences entre les groupes par
rapport aux régles d’application des renforceurs.

Les différences entre les groupes par rapport aux regles d’application
des renforceurs, la fagon dont ces différences se développent et changent et
leurs effets sur le comportement humain sont des aspects trés importants
de ’étude du comportement humain.

Pour illustrer Pimportance de ces regles, considérons, par exemple, le
fait que, dans notre société, les titres, les positions, le statut des roles
sociaux, la louange, le respect, ’argent, les beaux vétements, les voitures
luxueuses, les belles maisons sont des stimuli qui ont une grande valeur
renforcante. Il y a aussi des régles pour I'application de ces stimuli. Ils sont
présentés de facon contingente a certains types de comportement et non
pas a d’autres. Ainsi, on offre beaucoup de renforceurs pour une per-
formance exceptionnelle au baseball, au football, et au hockey. Par ail-
leurs, on renforce peu le travail manuel non spécialisé, I'étude, le soin des
malades, etc. Ces caractéristiques de notre systtme de renforceurs et de
ses régles d’application fagonnent le comportement. Ainsi, un peune
homme qui a développé des habiletés intellectuelles et athlétiques et qui



L’APPRENTISSAGE ET LE CHANGEMENT 23

peut atteindre ’excellence dans I'un ou I'autre de ces domaines aura ten-
dance a choisir le domaine que la société renforce le plus.

Quand on compare des groupes, on peut s’attendre a ce que le systéme
de renforceurs et ses régles d’application déterminent les types de com-
portements qui sont dominants. Une société qui, par exemple, valorise plus
le travail intellectuel qu’une autre société aura plus d’intellectuels qu’une
société qui accorde moins de valeur & ces comportements.

Parfois, la régle spécifie une relation particuli¢re entre le comportement,
le stimulus social et le renforcement. C’est le cas du comportement sexuel
et du renforcement sexuel qui existent dans toutes les sociétés. Cependant,
il y a des régles concernant le type le comportement et le type de stimulus
social. Ainsi, dans la société nord-américaine, le comportement sexuel n’est
renforcé que dans certaines situations et avec un certain type de personnes.

Il y a aussi des regles pour I'application des renforceurs négatifs. Elles
différent selon les familles, les sous-cultures et les cultures. Les lois civiles et
religieuses spécifient les régles d’application des renforceurs négatifs dans
les cas ol le comportement ou le stimulus social sont inappropriés.

En résumé, les stimuli qui déclenchent des réponses émotives ont aussi
une fonction renfor¢ante. Ces stimuli constituent un systéme hiérarchique
qui influence le comportement humain et qui peut €tre modifié. De plus,
les regles d’application de ces renforceurs fagonnent le comportement
humain.

La fonction directive des stimuli attitudinaux

Quand un stimulus a acquis la fonction de déclencher une réponse émo-
tive, il a aussi acquis une fonction renforcante. En effet, quand il est pré-
senté aprés une réponse instrumentale, il a pour effet d’augmenter la
probabilité que, dans I’avenir, cette réponse se reproduise. De plus, quand
un stimulus a acquis une fonction attitudinale et renforgante, il acquiert
aussi une troisieme fonction, celle de déclencher ou de contrdler la réponse
instrumentale.

L’analyse de cette fonction directive peut se résumer de la fagon sui-
vante. Les stimuli sensoriels d’un objet ou d’un événement qui ont une
qualité renforcante en viendront probablement a contrdler les comporte-
ments d’approche ou d’évitement de ces stimuli. Ainsi, par exemple, quand
Penfant voit un stimulus alimentaire, s’il rampe vers ce stimulus, sa réponse
d’approche lui permet d’obtenir le stimulus qui est un renforceur. Ce
processus fait, du stimulus, un stimulus discriminatif, c’est-a-dire qu’un
stimulus en présence duquel la réponse est renforcée en vient a contréler
la réponse. L’enfant apprendra ainsi une grande classe de comportements
d’approche qui seront sous le contréle discriminatif des stimuli renforgants;
il apprendra & ramper, marcher, courir vers, & grimper sur un obstacle et
a le contourner, A prendre, & se battre pour, a demander, supplier, tra-
vailler pour, argumenter, flatter, étre disgracieux, respectueux, etc. De
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plus, cette classe de comportements d’approche deviendra sous le controle
discriminatif d’un grand nombre de stimuli renforgants différents a partir
de Pexpérience de I'enfant avec ces stimuli et des stimuli semblables. Par
conséquent, dans I’histoire d’apprentissage de I'enfant, un grand nombre
de stimuli qui sont des renforceurs en viennent a contrdler les réponses qui
permettent de les obtenir. De plus, grace a des mécanismes médiateurs de
généralisation, des stimuli avec lesquels la personne n’a pas eu d’expérience
de conditionnement auront immédiatement une valeur directive. Ce qui
peut se produire, par exemple, par I'intermédiaire du langage. Ainsi,
quand le mot “nourriture” est devenu un renforceur et un stimulus direc-
tif pour un comportement d’approche, un nouveau stimulus nommé
“nourriture” aura immédiatement un contrdle directif. Par conséquent,
n’importe quel stimulus qui déclenche une réponse émotive aura, au
méme degré, une valeur renforcante et directive au premier contact avec
le stimulus.

Il faut cependant noter que, méme si un stimulus contrdle un grand
nombre de réponses d’approche, le fait qu’une réponse se produise ou
qu’elle ne se produise pas est fonction des autres stimuli directifs qui sont
présents dans la situation. Par exemple, si un stimulus contrdle les réponses
“prendre” et “demander,” la réponse “demander” se produira plus pro-
bablement si une autre personne est présente.

La force directive du stimulus varie, en partie, en fonction de la valeur
renfor¢ante du stimulus. Par conséquent, la valeur directive du stimulus
augmente ou diminue en fonction des variables du conditionnement clas-
sique et des conditions de privation et de rassasiement.

L’analyse précédente traite des stimuli positivement renforcants. Une
analyse semblable permet d’expliquer la valeur directive des stimuli néga-
tivement renforgants. A cause de leur effet sur le comportement, les stimuli
négativement renforcants en viennent a développer des comportements
d’échappement ou d’évitement qui incluent une grande classe de réponses
comme courir, se battre, éviter, argumenter, insulter, voter contre, coter
négativement, etc.

Bref, un stimulus qui déclenche une réponse émotive a une fonction
renforgante qui lui permet d’acquérir une fonction directive.

L’ INTERACTION SOCIALE

Chaque personne, en interaction, a, en tant que répertoire de personnalité
important, un systéme d’attitudes antérieurement acquis. Une partie de ce
systéme implique des attitudes par rapport aux stimuli sociaux aussi bien
que les comportements sociaux dont 'attitude est médiatrice. Ces com-
portements sociaux incluent un grand nombre de réponses verbales et
instrumentales de types, de degrés et de complexité divers. En tant que
médiatrices des comportements sociaux, les caractéristiques des attitudes
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d’une personne en réponse a une autre influencera fortement le caractere
de l'interaction.

Il faut ajouter que I'interaction sociale représente plus que le fonctionne-
ment des répertoires de personnalité déja acquis. La nature de I'interaction
modifiera le comportement des personnes en accord avec les principes des
conditionnements classique et instrumental. En effet, les personnes en
interaction peuvent apprendre de nouvelles attitudes, de nouveau com-
portements cognitifs et instrumentaux. De plus, les comportements déja
acquis peuvent €tre renforcés.

Il s’agit des principes de I'interaction sociale qu’il faut expliciter en indi-
quant ce qui, dans une personne, peut &tre un stimulus pour une autre
personne, en présentant quelques domaines d’interaction social et en
décrivant le rdle du concept de soi dans I'interaction sociale.

La personne en tant que stimulus social

Une personne peut avoir une fonction de stimulus pour une autre personne
en tant que stimulus physique. De plus, ses comportements sont une vari-
able importante dans une situation d’interaction sociale. Il y a enfin, dans
la situation d’interaction, d’autres stimuli qui peuvent I'influencer.

Les caractéristiques physiques

En tant qu’objet physique, la personne peut étre un stimulus incondition-
nel. Elle est, en effet, un stimulus visuel complexe qui peut déclencher,
chez les autres, des images. La personne peut aussi €tre un stimulus auditif,
tactile, thermal, etc.

En plus de déclencher des réponses sensorielles qui peuvent étre condi-
tionnées, les stimuli sociaux déclenchent aussi des réponses émotives incon-
ditionnelles.

Chez les étres humains, il y a peu de stimuli inconditionnels qui ne sont
pas influencés par Ihistoire d’apprentissage de la personne. Bien qu’une
caresse, par exemple, soit un stimulus inconditionnel, une partie de ses
fonctions provient de histoire d’apprentissage de la personne. Ce qui
apparait dans les différences que I'on retrouve entre les personnes, les
groupes et les cultures.

Un stimulus qui déclencher une réponse émotive a aussi des propriétés
renforcantes. Une personne qui est belle renforce les comportements d’at-
tention; par conséquent, on la regardera plus qu’une personne d’apparence
ordinaire.

Un stimulus attitudinal et renforcant aura aussi une fonction directive
par rapport a une classe de comportements d’approche si I’émotion est
positive et par rapport a une classe de comportements d’évitement si 'émo-
tion est négative. Ainsi, une personne belle déclenchera plus de comporte-
ments d’approche qu'une personne d’apparence ordinaire; elle aura plus
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d’invitations, plus d’appels téléphoniques, plus de contacts physiques, plus
d’attention; on I’écoutera davantage, on I'imitera plus, on la suivra plus,
on votera davantage pour elle, etc.

En tant que stimulus physique, la personne déclenche des images et des
émotions. Elle a aussi, par conséquent, une fonction renforgante et direc-
tive qui influence I'interaction avec les autres.

Le comportement

En plus des caractéristiques physiques, le comportement de la personne
exerce une influence importante sur I'interaction sociale. En effet, le com-
portement d’une personne peut déclencher des émotions chez une autre
personne. Un comportement altruiste, un comportement d’aide, un com-
portement empathique, etc. peuvent déclencher des réponses émotives
positives chez les autres. D’autre part, un comportement égoiste, de trich-
erie, de méfiance, etc. peuvent déclencher, chez les autres, des réactions
émotives négatives.

Les stimuli comportementaux qui déclenchent des réponses émotives
chez les autres auront aussi une fonction renforcante. C’est la valeur ren-
forcante du comportement d’aide qui maintiendrait chez les autres les
demandes d’aide tout comme c’est la valeur négativement renforgante
d’un comportement égoiste qui diminuerait les réponses a ce type de
demande.

Les comportements, en tant que stimuli, ont aussi une fonction directive.
S’ils déclenchent des réponses émotives positives, ils déclenchent aussi des
comportements d’approche; dans le cas de réactions émotives négatives,
ils déclenchent des comportements d’évitement.

Les autres stimuli

Dans une situation d’interaction sociale, il peut y avoir des stimuli qui ne
sont pas associés aux personnes impliquées et qui influencent fortement
I'interaction entre ces personnes. Deux facteurs dont les effets peuvent étre
opposés déterminent le comportement d’une personne, a savoir les réper-
toires de personnalité acquis et les stimuli présents dans la situation. La
composition de ces deux facteurs permettrait d’expliquer les résultats de
plusieurs expériences ol les comportements manifestes ne correspondent
pas aux attitudes exprimées.

Bref, une situation d’interaction sociale peut s’analyser en termes du
répertoire d’attitudes des personnes en interaction, de leurs caractéristiques
physiques, de leurs comportements et des stimuli présents dans la situation.

Quelques domaines d’interaction sociale

Plusieurs domaines d’interaction sociale sont pertinents pour I’étude des
attitudes, entre autres: Pattraction, les préjugés et le comportement agres-
sif, de méme que I'imitation.
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L’attraction, les préjugés, et la comportement agressif

Les études sur I'attraction s’intéressent & la facon dont les réponses émo-
tives positives déclenchent des comportements sociaux d’approche comme
voter pour, inviter, choisir une proximité physique, répondre de fagon posi-
tive & un questionnaire, 3 une échelle d’attitudes, a un sociogramme, etc.
Les études sur les préjugés portent sur la fagon dont les réponses émotives
négatives déclenchent des comportements sociaux d’évitement qui incluent
des réponses verbales et motrices comme la cruauté, la moquerie, les in-
sultes, I’obstruction, I’antagonisme, le vote contre, etc.

L’attraction. Dans les études sur I’attraction, il y a habituellement une
intervention qui vise un changement d’attitudes et son effet sur la fonction
directive du stimulus attitudinal. On s’intéresse aussi a I'effet de la valeur
attitudinale du stimulus sur sa valeur renforc¢ante.

L’étude de Lott et Lott (1960), décrite antérieurement, est 'une des
premiéres études sur I'attraction dans le contexte des principes d’apprentis-
sage. Le fait de récompenser les enfants en présence de leurs pairs a condi-
tionné une attitude positive a I'endroit des pairs. Plus tard, cette attitude
positive a déclenché un comportement d’approche qui a consisté a choisir
les pairs dans un test sociométrique.

Griffitt et Jackson (1970) demandent a des étudiants d’une école com-
merciale de faire des recommandations sur des candidats & un emploi.
L’examinateur manipule I'information sur la performance intellectuelle des
candidats; il donne aux juges la moyenne scolaire et les résultats & un test
d’habiletés intellectuelles de chacun des candidats. Une moyenne scolaire
élevée et un résultat élevé a un test d’habiletés intellectuelles sont des carac-
téristiques comportementales qui déclenchent habituellement des réactions
émotives positives chez les étudiants. On s’attendait donc a ce qui les can-
didats décrits avec ces caractéristiques positives aient une valeur directive
positive et que, par conséquent, les juges les recommandent plus que les
candidats décrits de fagon moins positive. Les résultats de I’étude corrobo-
rent cette hypothése. Cette étude démontre comment des étiquettes ver-
bales associées 2 une personne peuvent changer les attitudes et, par voie
de conséquence, les comportements instrumentaux a son endroit.

Une étude de Staats et Higa (1970) vérifie aussi cette hypothése. On
présente aux sujets 40 photographies de femmes accompagnées soit d’éti-
quettes positives comme ‘“‘travailleuses sociales,” soit d’étiquettes neutres
comme “filles de table,” soit d’étiquettes négatives comme ‘“‘alcooliques.”
Les sujets évaluent les photographies sur une échelle “plaisante-déplai-
sante.” Les résultats indiquent que la valeur émotive des étiquettes asso-
ciées aux groupes de photographies déterminent les attitudes.

Early (1968) a fait la premiére étude qui démontre que le comporte-
ment instrumental manifeste & 'endroit d’une personne peut étre changé
en modifiant I’attitude & 'endroit de cette personne par conditionnement
classique. En utilisant un procédé de conditionnement verbal, elle a dé-
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veloppé des attitudes positives chez les enfants d’une classe par rapport au
nom de deux enfants de la classe qui étaient isolés socialement. L’auteur
s’attendait a ce que le conditionnement d’attitudes positives au nom des
enfants se transfere aux enfants eux-mémes et déclenche des comporte-
ments d’approche de ces enfants. C’est ce que démontrent les résultats de
Iexpérience.

Nombre d’autres études (Byrne, Bond, & Diamond, 1969; Byrne &
Clore, 1966; Pandey & Griffitt, 1974 ) supportent I’analyse présentée. Le
changement d’attitudes par conditionnement classique, qu’il s’agisse de
pairer une personne, sa photographie ou son nom avec un stimulus qui
déclenche une réaction émotive positive, que le medium soit un film, un
magnétophone ou une conférence, conditionne des attitudes positives a la
personne et déclenche des comportements d’approche a son endroit.

La valeur émotive positive d’une personne devrait aussi €tre associée a
une valeur renforgante. Les personnes attrayantes (aimées) devraient
avoir une valeur renforcante plus grande que les personnes moins at-
trayantes. Staats, Higa, et Reid (1970) ont vérifié cette hypothese. Avec
un échantillon de sujets, ils ont identifié des noms de personnes qui déclen-
chent des réactions émotives positives et des noms neutres. Les sujets de
'expérience doivent donner I'une de deux réponses instrumentales. Pour
le groupe expérimental, une réponse est suivie du nom positif tandis que,
pour le groupe contrdle, elle est suivie du nom neutre. Le conditionnement
est plus grand dans le premier groupe. Puisque les noms semblent fonc-
tionner comme les personnes elles-mémes, ces résultats suggérent que les
personnes peuvent €tre des renforceurs du comportement instrumental.
Lott et Lott (1969) ont obtenu des résultats semblables en utilisant, avec
des enfants, les photographies de copains aimés, neutres ou détestées. Ces
études démontrent la fonction positivement renfor¢ante des stimuli sociaux
qui déclenchent des réactions émotives positives.

Les préjugés et le comportement agressif. On peut considérer que les
préjugés sont des réactions émotives négatives a des stimuli sociaux. Le
terme préjugé est particulicrement approprié quand la personne a appris
une réaction négative par rapport a une classe de personnes; n’importe
quel individu identifié comme membre de ce groupe déclenchera alors
Iattitude négative et la classe de comportement d’évitement dont I’agres-
sivité fait partie. Le préjugé peut aussi faire, d'un membre d’un groupe,
une personne qui déclenche peu de réactions émotives positives et par
conséquent, peu de comportement d’approche. Dans ce dernier cas, la
personne qui a acquis des préjugés n’écoutera pas le membre d’un groupe
discriminé, elle ne I'imitera pas, elle ne le suivra pas, ne le choisira pas
comme ami, ne lui donnera pas un emploi, ne lui accordera pas de pro-
motion, etc. dans la mesure ot il y a des personnes qui appartiennent a
des groupes qui ont une valeur émotive positive plus grande. Si le groupe
ou son nom déclenche des réponses émotives négatives, il est probable que
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ses membres seront insultés, évités, arrétés, rejetés, congédiés, etc., et, dans
les cas extrémes, ils peuvent étre tués, lynchés, combattus.

Nombre d’études démontrent la validité de cette analyse. A titre
d’exemple, les études de Rankin et Campbell (1955) et de Porier et Lott
(1967) ont démontré que les personnes qui, sur une échelle d’attitudes,
indiquent une réaction émotive plus forte a 'endroit des Afro-Américains
donnent une réponse physiologique plus forte quand un Afro-Américain
les touche. Westie et DeFleur (1959) démontrent le méme effet avec des
photographies d’Afro-Américains. Ces études démontrent que les mem-
bres des groupes minoritaires a I’endroit desquels la majorité a développé
des attitudes négatives, déclenchent des réactions émotives négatives.

Une étude de Staats et Staats (1958) permet d’illustrer le réle du
langage dans la formation des réactions émotives. Les auteurs présentent
aux sujets les noms de six nations: Allemand, Suédois, Italien, Francais,
Hollandais, et Grec. Pour un groupe de sujets, le mot Hollandais est pairé
avec des mots qui déclenchent des réponses émotives comme cadeaux,
heureux, alors que pour l'autre groupe, il est pairé avec des mots qui
déclenchent des réactions émotives négatives comme amer, laid. Un
pairage avec des mots positifs déclenche des attitudes positives au nom de
la nation avec lequel il a été pairé tandis qu’un pairage avec des mots
négatifs déclenche des attitudes négatives. Les auteurs reprennent la
méme étude avec des prénoms de personne; ils obtiennent les mémes
résultats.

Une étude de Berkowitz et Knurek (196g) illustre aussi le r6le du
langage dans 'apprentissage de réponses émotives positives et négatives.
Ils pairent, 16 fois, les prénoms Edouard et Georges avec des adjectifs
positifs et négatifs; pour certaines sujets c’est le prénom Edouard qui est
pairé avec des adjectifs positifs et Georges qui est pairé avec des adjectifs
négatifs. Pour d’autres, c’est 'inverse. Les auteurs observent que le prénom
pairé avec des adjectifs négatifs déclenche des attitudes négatives. De plus,
aprés avoir subi une frustration, les hommes sont plus hostiles a la per-
sonne qui porte un prénom négatif qu’a celle qui porte un prénom neutre;
C’est le comportement instrumental d’évitement qui correspond a Iatti-
tude négative.

Ces études supportent I’analyse des préjugés et des comportements
agressifs. En plus de démontrer le conditionnement verbal des attitudes et
ses effets pour la personne, I'étude de Berkowitz et Knurek démontre com-
ment une attitude négative tend a déclencher toute une classe de com-
portements hostiles puisque ’évaluation de I’hostilité portait sur différents
comportements des sujets.

Une étude de Berkowitz et LePage (196%) montre comment d’autres
stimuli présents dans la situation peuvent exercer un contrdle directif sur
le comportement agressif. Les sujets sont d’abord conditionnés a une
réponse émotive négative a I'endroit de I'aide de I'examinateur en con-
fiant a cet aide la tiche d’administrer des chocs électriques aux sujets.
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Pour la moitié des sujets, on avait placé des armes sur une table; pour
’autre moitié, on y avait placé des articles de sport. Les sujets qui voyaient
des armes ont été plus hostiles que ceux qui voyaient des articles de sport.

Ces études démontrent que les stimuli qui déclenchent des réponses
émotives négatives déclenchent aussi des réponses instrumentales d’évite-
ment dont font partie les comportements agressifs.

L’analyse de Staats permet de prédire que les stimuli sociaux qui déclen-
chent des réponses émotives négatives auront une valeur renforgante moins
grande que ceux qui déclenchent des réactions émotives positives. En
effet, Insco et Butzine (1967%) ont trouvé qu’un expérimentateur qui avait
eu une interaction négative avec les sujets avant de les conditionner par
renforcement était moins efficace quand il présentait un renforceur social
a ces sujets qu’avec ceux avec lesquels il n’avait pas eu d’interaction
négative.

Bref, les stimuli sociaux qui déclenchent des attitudes négatives ont une
fonction directive par rapport a des comportements instrumentaux d’évite-
ment et un fonction renfor¢ante moins puissante que ceux qui déclenchent
des attitudes positives.

Les études sur Pattraction, les préjugés et le comportement agressif
suggerent que le conditionnement classique est un procédé efficace pour
changer les attitudes de méme que la fonction directive et renforgante des
stimuli sociaux.

L’tmitation

L’imitation implique un modéle et, au moins, un observateur. Dans ce
type d’interaction sociale, I'observateur se comporte comme le modele; il
peut agir, parler, s’habiller comme le mod¢le. Staats suggére que, ce qui
influence l'interaction entre le modéle et 'imitateur et 'apprentissage qui
résulte de cette interaction, c’est la réponse émotive de I'observateur au
modele et par voie de conséquence, sa fonction renforcante et directive.

Quand le modéle déclenche une réponse émotive chez 'observateur, il
peut produire, chez ce dernier, 'apprentissage de nouvelles attitudes.
N’importe quel stimulus neutre qui est associé au modele en viendra a
déclencher la réponse émotive que le modele déclenche, qu’il s’agisse d’un
produit ménager, de vétements, d’un geste, d’une coiffure, etc. Quand
le modéele déclenche, chez I'observateur, des réactions émotives négatives,
I'observateur ne I'imite pas ou fait le contraire de ce que fait le mod¢le, ce
qui est également un moyen d’apprendre des attitudes.

Le modéele qui déclenche des réactions émotives chez 'observateur peut
avoir une fonction renforgante par rapport au comportement instrumental
de ce dernier. Ainsi, §’il louange I'observateur pour un comportement
instrumental, il pourra permettre une augmentation ou une diminution
de la fréquence de ce comportement instrumental selon le type d’émotion
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qu’il déclenche. Par exemple, I'enfant qui aime un enseignant aura ten-
dance a répéter un comportement que I’enseignant approuve.

De plus, le modele qui déclenche une réaction émotive chez I’observa-
teur déclenche aussi une classe de comportements d’approche, si la
réaction émotive est positive et une classe de comportements d’évitement,
so la réaction est négative. L’imitation est un comportement d’approche,
tandis que la non-imitation ou le fait de faire le contraire de ce que fait
le modéle sont des comportements d’évitement.

Des études empiriques confirment cette analyse théorique. Lefkowitz,
Blake, et Mouton (1955) présentent aux observateurs des modeles qui
violent les lois de la circulation. Il y a deux modéles: 'un d’entre eux est
habillé avec de beaux vétements, tandis que I'autre a des vé€tements bon
marché et sales. Le modele bien mis qui déclenche des réactions émotives
positives est plus imité que le modéle mal habillé. Guay (1971) démontre
qui Papprentissage de réponses émotives positives a2 un modéle en aug-
mente Pefficacité. L’auteur présente deux couleurs aux enfants et renforce
le choix de I'une de ces couleurs. Ce procédé visait le développement de
réponses émotives positives a la couleur choisie. Plus tard, ’auteur présente
aux enfants une marionnette qui pose plusieurs actes distincts. Il varie la
couleur des marionnettes. Les enfants imitent davantage la marionnette
qui est de la couleur préférée. La présentation de modéles peut aussi
changer des attitudes; les principes qui expliquent la formation des atti-
tudes par imitation, expliquent aussi leur changement par imitation.

Le pairage d’un modele avec un stimulus peut changer P’attitude des
observateurs. Une étude d’Atyeo (1972) démontre l'efficacité de ce pro-
cédé sur le changement d’attitudes. Les sujets sont 125 enfants de trois,
quatre et cinq ans qui fréquentent une école maternelle. On met & disposi-
tion des enfants deux poupées identiques sauf pour la couleur de la robe.
L’une des poupées est habillée en bleu alors que I'autre est habillée en
vert. On dit aux enfants que les deux poupées les visitent pour quelque
temps et on leur demande de prendre I'une des deux poupées. Aux petits
garcons qui ne veulent pas prendre une poupée, on demande quelle est la
poupée que leur soeur aimerait. L’enseignant accorde beaucoup d’atten-
tion & la poupée la moins choisie et ignore I'autre. A la fin de la période
expérimentale, les enfants choisissent la poupée a laquelle I’enseignant a
accordé son attention.

11 faut ajouter que le fait de renforcer les réponses instrumentales du
modele et les comportements d’imitation de I'observateur devrait aug-
menter Pefficacité de I'apprentissage par imitation (Goulet, Lachance, &
Loranger, 1975).
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