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INTERET DE L’OUVRAGE

Cet ouvrage s'appuie sur des approches nouvelles de la communication. "cet ouvrage synthétise les recherches de A. Mucchielli sur la communication exposées dans ses travaux précédents : Les situations de communication, la théorie des processus de la communication, théorie systémique des communications".

Il montre clairement le processus d'influence, de construction du sens d'un message à l'aide d'exemples analysés de façon détaillée, de schémas explicatifs et de rappels des théories.

CONCEPTS ET IDEES CLES

 

( Composition de l’ouvrage

6 chapitres comprenant chacun de 3 à 7 parties

· Introduction

· chapitre 1 : Renouveler les explications classiques

· chapitre 2 : Les moyens des communications d'influence : l'intervention sur la situation

· chapitre 3 : La manipulation des positions

· chapitre 4 : L a manipulation des relations

· chapitre 5 : La manipulation des normes

· chapitre 6 : La manipulation des identités

· conclusion générale 

· Bibliographie générale : références d'ouvrages concernant la communication

· Index

 

( Idées principales

· "toute communication constitue une tentative d'influence"

· L'origine du sens est expliqué de façons différentes en philosophie, en psychologie de la forme, en linguistique, pour l'école de Palo Alto et pour la science des communications. 

· Le sens se construit en fonction du contexte ou plutôt des contextes : spatial, physique et sensoriel, temporel, relationnel, culturel, …

· La manipulation s'exerce en agissant sur la position, sur les relations, sur les normes, sur les identités.. afin de modifier la structure de la communication, et par conséquent le sens de la communication.

· Exemples : publicité, relation acheteur-vendeur, la propagande, analyse d'une situation de mendicité,..

A partir du constat de base selon lequel toute communication est tentative d'influence, Alex Mucchielli montre que cette influence ne dépend pas de l’action de l'émetteur sur le récepteur mais bien d’une action sur la situation qui donne le sens aux acteurs. 

En effet, la volonté de partager du sens sur un événement, une situation, etc. avec autrui, nécessite de communiquer et donc d'influencer. « Toute communication constitue une tentative d'influence » selon l'auteur. Par conséquent, « les études sur l'influence, la persuasion, la propagande, la manipulation […] sont une seule et même chose et relèvent tout simplement de l'étude de la communication ».

« La vision mécaniste de l’influence amène un « émetteur » à s’interroger sur le message ad hoc destiné à agir sur un « récepteur ». Dans la perspective systémique et constructiviste préconisée par Alex Mucchielli, on agit sur les composantes mêmes de la situation à laquelle participe la cible, et qui lui donnent tout son sens. L'influence n'est pas " informationnelle " : elle ne dépend pas exactement du transfert d'une information vers une cible, mais "communicationnelle " : elle découle de la forme de présentation d’un ensemble de données qui va induire un certain type de rapport entre les acteurs. 

Une personne est manipulée lorsqu'elle ne connaît pas les processus d'influence mis en œuvre. A partir du moment où le mécanisme de manipulation est révélé, la manipulation disparaît.

La construction du sens est expliquée de façons différentes selon les philosophes, les psychologues de la forme, les linguistes, les chercheurs de l'école de Palo Alto et selon les spécialistes de la sciences des communications. Pour ces derniers, l'analyse des contextes (spatial, physique et sensoriel, temporel, relationnel, culturel, …) et de leurs relations permet de créer du sens. L'influence résulte donc la manipulation des contextes, en vue d’agir sur autrui.

Par exemple, la manipulation du contexte des relations s'opère souvent dans les situations de vente. Le vendeur vise à créer une relation positive : confiance, complicité, valorisation…
 

UTILITE OPERATIONNELLE

 

	Finalité et niveau
	 
	Raisons majeures

	Pour la pratique pédagogique
	1re
	+++ 
	Notions du programme traitées :

A le comportement des individus

Interaction individu/groupe : Influence réciproque individu/groupe

1.3 Les enjeux de la communication : construction de la relation et transmission d'information

B la communication

2.1 Construction du sens

2.4 importance du contexte sur la communication

2.5 ressorts de l'influence

3.2 Analyse de la communication des organisations : choix d'un vocabulaire, d'une formulation, mécanisme d'influence

	
	Term
	++
	2. La communication au sein des groupes restreints

2.1 Phénomène d'influence au sein des groupes restreints

2.2 Techniques de communication de groupe

	Pour la préparation à un concours
	Capet
	++
	Compétences communes à tous :

Analyser des situations de communication interpersonnelles, dans et avec des petits groupes.

	
	Agrégation
	++
	


