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A l'endroit où les fleuves se jettent dans la mer il se forme une barre difficile à franchir et de 

grands remous écumeux où dansent les épaves. Entre la nuit du dehors et la lumière de la 

lampe, les souvenirs refluaient de l'obscurité, se heurtaient à la clarté et, tantôt immergés, 

tantôt apparents, montraient leurs ventres blancs et leurs dos argentés. 

Boris Vian 
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Introduction Générale 

 

 

Même s’il semble à présent prendre une place centrale dans notre vie, le risque a toujours fait 

partie intégrante de l’environnement humain. Pour Neugnot (1994), “ le XXème siècle a 

infirmé les pronostics optimistes. Nous pensions éliminer les risques et nous avons 

simplement remplacé les anciens par de nouveaux”. Notre société, confrontée à des espoirs 

déçus, au désordre (anomie) et à l’incertitude, a développé une sensibilité plus importante vis-

à-vis du risque. Beck (1992, p. 13) estime que “ nous vivons aujourd’hui dans une société du 

risque ” et que “ le pouvoir procuré par le progrès technico-économique est de plus en plus 

occulté par la création de risques ”. Le risque est donc devenu une porte d’entrée 

incontournable pour analyser les paradoxes de notre temps. En effet, d’une part, il existe un 

écart grandissant entre le risque réel (objectif) encouru et sa perception par les individus 

(Slovic, 1987, Dab, 1998) et, d’autre part, l’être humain recherche activement les conduites à 

risque, lorsque celles-ci sont volontaires, et les évitent scrupuleusement lorsqu’elles sont 

imposées par une force extérieure (Assailly, 1997). Ce constat est repris par Le Breton (1995, 

p. 27) qui estime que “ la sécurité est une invention récente de nos sociétés ”. 
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Ainsi, avant le XVIIIème siècle, de multiples calamités mettaient régulièrement en péril la vie 

des personnes : guerres civiles, conditions météorologiques, famines, épidémies. La mort 

faisait alors partie du quotidien puisque morts et vivants se côtoyaient régulièrement 

(Neugnot, 1994). Ce n’est qu’à partir du XVIIème siècle (lorsque la mécanique physique 

remplace la magie surnaturelle), et avec l’avancée de la science, que le terme sécurité acquit 

droit de cité (LeBreton, 1995, p. 27). La religion, qui jusqu’à présent se nourrissait des 

craintes humaines relatives au salut de l’âme, perdit une partie de son pouvoir. Ainsi, « une 

théologie de la catastrophe cèda peu à peu la place à une vision laïque mettant en perspective 

une série de causalités néfastes potentiellement prévisibles, donc évitables moyennant 

certaines précautions ” (Le Breton, 1995, p. 28). Des incendies comme celui de Londres en 

1666, incitèrent l’homme à prendre conscience de sa propre responsabilité. Les catastrophes, 

ne dépendant plus d’une volonté divine, devinrent la conséquence directe de l’imprudence 

humaine (principe de laïcité des catastrophes). Beck (1992) note, à ce propos, que le concept 

de risque apparaît lorsque l’on cesse d’attribuer les événements nuisibles au destin, au caprice 

des dieux ou à la nature. Cette conscience de l’action de l’homme sur les événements (les 

causes du risque n’étant plus exogènes mais endogènes), s’est traduite par un accroissement 

du sentiment d’insécurité.  

Depuis la libération, le besoin de sécurité individuel et collectif n’a cessé de prendre de 

l’ampleur en France, favorisant même la création d’une “ sécurité sociale ”. Vivant dans un 

monde de plus en plus sûr, l’individu se sent pourtant de plus en plus en danger. La 

perception du danger se caractérise à présent par une sensibilité exacerbée face à l’insécurité 

et à une part d’irrationalité (Neugnot, 1994). Des recherches sur la perception sociale des 

risques, montrent ainsi que le sentiment de vivre dans un monde plus dangereux aujourd’hui 

qu’il ne l’était autrefois (Slovic, 1987), est couramment partagé par les individus. Certaines 

explications concernant l’évolution de la perception du risque ont été proposées  (Neugnot, 

1994) :  

 

- La société est plus vulnérable du fait d’une urbanisation effrénée.  

- La valeur du travail a perdu de son importance au profit des loisirs. 

- Les media sont de véritables amplificateurs du risque objectif. 
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- L’apparition de nouvelles technologies est à l’origine d’accidents inédits et 

traumatisants (Tchernobyl, Seveso, Toulouse...). Autrefois synonyme de sécurité, la 

Science ne rassure plus, et parfois inquiète. 

- L’évolution de la connaissance sur le risque a influencé sa perception (prise de 

conscience des limites des procédures de sécurité, intérêts divergents entre sécurité et 

liberté...).  

- Perte d’influence de l’Eglise et de l’Etat dans le rôle de prise en charge du risque. 

 

La notion de risque a également depuis peu intégré le domaine alimentaire. Il est vrai que de 

nos jours, de nombreux dangers menacent encore le mangeur : intoxications dues aux micro-

organismes (salmonelle, listéria, escherichia Coli…), les moisissures, les toxiques naturelles 

animales et végétales (Saxitoxine de l’huître, lantiprotéases, l’acide oxalique…), les 

pesticides, les additifs, les métaux lourds (le plomb, le mercure…). Tous ces risques peuvent 

être appréhendés de façon objective, puisqu’ils ne sont pas issus d’une scénario projectif, 

mais de constatations empiriques. Toutefois, l’importance du risque perçu (fantasmatique ?) 

dépasse, à présent, largement les contours du risque objectif. Fischler (1993) et Lahlou (1998) 

estiment que pour analyser le décalage entre le risque réel et la peur (ou l’inquiétude) 

ressentie, il faut comprendre comment s’organisent, se distribuent et évoluent les conceptions 

et les représentations sociales (au sens de Moscovici, 1976) des français en matière d’aliment 

et de santé. Le mangeur est ainsi constamment tiraillé entre la pression sociale (jugement 

moral) et ses propres envies. Fischler (1993, p. 117) remarque que « le complexe alimentaire 

concentre un ensemble de malaises qui se manifestent sur trois plans principaux qui sont 

indissolublement imbriqués : le rapport à soi même et à son propre corps, le rapport à autrui 

et le rapport au monde ». 

 

Si, comme nous le verrons plus tard, l’acte alimentaire est une activité intrinsèquement 

risquée, il n’en demeure pas moins que le statut de l’alimentation a évolué ces dernières 

années. Ainsi, selon une enquête menée par le Crédoc (décembre 2000)
1
, près de deux 

Français sur trois pensent que les produits alimentaires présentent des risques pour la santé. 

                                                 
1
 Enquête réalisée, à la demande de la Direction Générale de l’Alimentation par le Centre de Recherche pour l’Etude et 

l’Observation des Conditions de vie (CREDOC) 
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Les dangers auxquels le mangeur se trouve confrontés sont toutefois, à présent, autant d’ordre 

symbolique que physique. Confronté à ses propres aspirations, qui sont de plus en plus 

contradictoires, le mangeur moderne développe une sorte de schizophrénie, lui permettant de 

s’adapter à un environnement alimentaire de plus en plus changeant.  

 

L’industrialisation et l’apparition de nouvelles technologies au XXème siècle, ont eu de fortes 

répercussions sur notre mode de vie alimentaire. Pour Poulain (1996), nous sommes passés 

d’une alimentation traditionnelle (caractérisée par le commensalisme, un repas structuré, des 

contrôles sociaux importants et un aliment marqué affectivement), à une alimentation 

moderne symbolisée par une montée du vagabondage alimentaire, une déstructuration du 

repas, une baisse des contrôles sociaux et la consommation de produits mal identifiés. 

L’origine des produits, leur diversité, leur élaboration, leurs parcours et modes de 

conservation, ainsi que les usages de consommation de certains produits, ont 

considérablement bouleversé l’univers alimentaire. Poulain (1996) a ainsi isolé cinq facteurs 

explicatifs du sentiment d’inconfort, d’anxiété et de suspicion du consommateur face à 

l’aliment. Ces facteurs sont les suivants : 

 

- Un aliment coupé du tissu affectif traditionnel 

 

Les industries agroalimentaires se sont déployées dans un espace réservé auparavant aux 

femmes : la préparation des repas. Du statut de mère nourricière, la femme est passée 

progressivement, et dans le meilleur des cas, à celui de « portier économique » (Lewin, 1943). 

Pour répondre à cette nouvelle demande, les industriels ont alors proposé des produits de plus 

en plus proches de l’état de consommation (salade lavée et coupée, plats cuisinés etc..), 

empiétant ainsi sur la fonction de socialisation de la cuisine. L’aliment industriel se trouve 

donc perçu, par le consommateur, comme un aliment dépourvu de qualités symboliques et 

affectives, et se retrouve sans âme, sans identité. Enfin, le circuit court traditionnel de 

distribution a longtemps véhiculé des éléments de confiance interpersonnels qui n’ont pas été 

totalement pris en charge par la marque (Apfelbaum et al, 1998). 
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- Des produits et des techniques spécifiques à l’industrie agroalimentaire 

 

Pynson (1993) rappelle que l’écart se creuse entre la sophistication des techniques de 

production (sous-vide, cracking du lait, filage des protéines) et la représentation que le 

mangeur a de l’aliment, de son origine et de ses techniques de mise en œuvre. Pour certains 

produits industriels, nous ne connaissons pas l’origine des pays producteurs, nous perdons 

parfois la notion de saison. De même, nous ignorons totalement les transformations subies par 

certains produits avant qu’ils n’arrivent dans notre assiette. Ariès (1997, p 53) note que les 

« capacités heuristiques (classements) des consommateurs se trouvent prises à défaut par 

l’innovation de certains produits ». Les aliments industriels sont suspectés d’imiter les 

produits naturels, et « s’ils ne le font pas, c’est pire » (Ariès, 1997). Pour l’auteur, un des 

principaux risques encourus par le mangeur serait de ne plus pouvoir dénommer ce qu’il 

mange.  

 

- Un choix pléthorique et éphémère 

 

L’acte d’incorporation de l’aliment, véhiculant déjà une certaine gravité (Rozin, 1994) car il 

répond à des enjeux à la fois vitaux (les nutriments permettent de vivre) et symboliques, 

s’accompagne, lorsqu’il s’agit d’un produit industriel, d’une profonde anxiété. Les nouveaux 

modes de distribution ne font qu’accentuer ce phénomène. En effet, l’alimentation moderne 

est aussi caractérisée par une seconde incertitude : l’hyperchoix. Ariès (1997, p50) constate, à 

ce propos, que « le mangeur a l’illusion d’un choix, cependant, il consomme souvent la même 

chose ». Pour Pynson (1993, p74), cette diversification alimentaire fait naître chez le mangeur 

des aspirations en apparence difficilement compatibles. Fischler (1993, 4, p. 114) note que ces 

contradictions se retrouvent dans le discours du mangeur qui oscille, tour à tour, entre « santé 

et plaisir, règle médicale et transgression, le goût et la substance, la nutrition et la 

sensation ». Ces objectifs en apparence inconciliables, obligent le mangeur à des 

réaménagements cognitifs et affectifs lui permettant de consommer, successivement, 

différents produits satisfaisant diverses aspirations.  
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- Des prescriptions contradictoires 

 

Les médecins et les diététiciens sont devenus de puissants prescripteurs alimentaires, et leurs 

préceptes sont largement diffusés dans le champ social. La force des recommandations 

médicales est d’autant plus importante que celles-ci se veulent aisément moralisatrices 

(Fischler, 1993, 2). Pynson (1993, p75) écrit que « la sur-information diétético-médicale, et 

ses contradictions, n’ont abouti qu’à une confusion plus grande sur les risques présumés 

encourus par les mangeurs ». Le consommateur, tente d’intégrer des informations souvent 

contradictoires et qui, de toute façon, dépassent largement ses capacités cognitives 

(Apfelbaum, 1993, évoque une cacophonie du discours alimentaire). Fischler (1993, 4, p. 115) 

estime que « les principes directeurs autorisent une quasi-infinité d’interprétations 

contradictoires…et que certains individus se sentent comme livrés à eux-mêmes dans cet 

espace de flou, et en tirent un sentiment de malaise et d’insécurité ». Au cœur du système 

alimentaire, le consommateur adopte un comportement complexe et volage, alternant une 

rationalité dans ses décisions (recherche du meilleur rapport qualité-prix), avec la recherche 

d’expériences et d’hédonisme, par le besoin d’une consommation plus affective (Pras, 1997). 

Enfin, les annonceurs et les publicitaires vantent, simultanément, les mérites de produits 

enrichis (vitamines, fibres) et allégés (sucre, graisse), biologiques, provoquant ainsi un 

sentiment de suspicion chez un consommateur qui ne sait plus vraiment ce que son 

alimentation doit lui apporter.  

 

-L’influence des media 

 

Enfin, les media ont amplifié le désarroi du consommateur face à la prise alimentaire. 

Désormais, la presse ou la télévision, ne reculant devant aucun paradoxe, vantent 

simultanément les recettes traditionnelles et les produits allégés, le goût authentique et les 

bienfaits de l’innovation, les performances des oligo-éléments et les secrets de nos régions. 

Apfelbaum (1993, p46) estime que « tout le monde se sent autorisé à donner des conseils en 

matière d’alimentation ». Dénonçant la récupération économique des phobies alimentaires, 
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l’auteur estime que celle-ci a une influence sur la disponibilité des informations alimentaires 

dans les media. 

 La problématique de la recherche 

 

 

Comme le note Adda (1999) dans un article consacré aux conséquences de la « crise de la 

vache folle », les crises alimentaires « fournissent une occasion unique pour analyser les 

réactions des consommateurs face aux risques sanitaires et à l’information sur ces risques ». 

Ainsi, Adda a étudié les réactions des consommateurs à une information datée du 20 mars 

1996 (cette date a marqué le début de la “ crise de la vache folle ”
2
). Cédant à la panique, la 

demande chuta de 35%
3
 dans les deux semaines qui suivirent la diffusion de cette dernière. 

Cependant, après une analyse plus fine du phénomène, l’auteur a montré que seulement 4 % 

des individus ont totalement cessé de consommer du bœuf (abandon temporaire) et que « la 

baisse agrégée de la consommation de bœuf sur la période étudiée n’a pas été due à des 

ménages se détournant totalement de la viande bovine …mais à une diminution des quantités 

consommées ». Un premier niveau de lecture concernant la baisse des quantités consommées 

en France pendant la crise de 1996 (-35%) nous donne une première indication concernant 

l’influence d’une information alarmante sur le comportement de l’acheteur, cependant, les 4 

% qui refusent de consommer du bœuf après la crise indiquent que 96% des individus ont 

continué à consommer un produit perçu pourtant risqué (comme en témoigne la baisse des 

quantités achetées).  

 

 

Dans le prolongement de cette réflexion, notre recherche se propose d’étudier les mécanismes 

cognitifs et comportementaux qui sont mis en œuvre par les individus consommant un produit 

à fort risque inhérent perçu  : le beefsteak haché surgelé.  

                                                 
2
 Annonce d’un lien possible entre l’encéphalopathie spongiforme bovine et la maladie de Creutzfeld-Jacob. 

3
 Source : Adda J (1999) qui analyse une base de données de l’Observatoire des consommations alimentaires et 

une enquête publiée par l’INSEE 
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 Les champs conceptuels mobilisés pour la recherche 

 

 

- Les théories du comportement alimentaire 

 

La complexité du processus alimentaire implique, à notre avis, une compréhension en 

profondeur des enjeux liés à l’alimentation. Nous pensons que la connaissance des 

singularités de l’acte alimentaire peut apporter un éclairage complémentaire à la théorie du 

risque perçu. A notre connaissance, les aliments et les médicaments sont les seuls produits qui 

pénètrent au sein de l’intimité corporelle
4
. Comme nous tenterons de le montrer, les travaux 

sur la perception et la réduction du risque se focalisent davantage sur l’achat que sur la 

consommation. Pour accéder à la logique du mangeur, au sein duquel fusionnent les identités 

de l'individu et de l’aliment, et comme le propose Siriex (1999), dans son modèle intégrateur, 

il paraît donc nécessaire d’adopter une vision résolument pluridisciplinaire (les sciences de 

gestion, l’économie, l’histoire, l’anthropologie, la sociologie, la psychologie, la nutrition...). 

De nombreux auteurs ont ainsi cherché à comprendre les mécanismes psychologiques et 

sociologiques, auxquels se trouve confronté le consommateur tout au long de sa vie et 

plusieurs fois par jour, face à la nécessité de se nourrir. Tous ces travaux fondamentaux 

(Barthes, 1961 ; Levy-Strauss, 1968 ; Aron, 1975 ; Bourdieu, 1975 ; Grignon, 1989 ; Poulain, 

1983 ; Chiva, 1985 ; Fischler, 1990 ; Corbeau ; 1992, Flandrin ; 1998) qu’ils soient en 

sociologie, en anthropologie générale ou en anthropo-sociologie de l’alimentation, ont mis en 

évidence la complexité de l’acte alimentaire. Ces apports sont très précieux, pour la recherche 

en Marketing, et plus précisément en comportement d’achat et de consommation de produits 

alimentaires. Nous avons donc opté résolument pour une présentation pluridisciplinaire. 

 

- La théorie du risque perçu 

                                                 
4
 Cette similitude a même permis la naissance du concept hybride “ d’alicament ”.  
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Comme le font remarquer Drottz-Sjöberg et Sjöberg (1992), le développement très rapide des 

nouvelles technologies a permis de disposer de produits de qualité, mais a introduit également 

de nouvelles formes de risque. L’importance du risque perçu dans la décision de 

consommation s’est révélée si prégnante, aux yeux des praticiens et théoriciens du Marketing, 

qu’une des plus fécondes traditions de recherche s’est développée autour de ce sujet durant les 

quarante dernières années. Bauer fut ainsi, dès 1960, le premier à introduire la notion de 

risque perçu dans les recherches sur le comportement du consommateur. Son point de départ 

était « le comportement du consommateur implique un risque dans le sens où, toute action 

d’un consommateur produira des conséquences qu’il ne pourra anticiper de façon certaine, et 

certaines d’entre elles sont susceptibles d’être désagréables ». L’auteur  propose de 

considérer le risque perçu comme “ un élément du comportement du consommateur ”. Selon 

lui, le choix étant le principal problème du consommateur, et les conséquences de ce choix ne 

pouvant que partiellement être prévues, il est logique qu’un risque soit perçu. Pour 

Cunningham (1967), le concept de risque perçu s’inscrit dans “ le cadre conceptuel général 

de la prise de décision, c’est à dire le processus par lequel l’individu choisit quel produit ou 

quelle marque acheter ”.  

 

Parallèlement aux travaux sur la perception du risque, un courant de recherche s’est 

également intéressé au comportement du consommateur face au risque, et à la façon dont ce 

dernier tente de le réduire. Dans le sillage de Roselius (1971), ces chercheurs se sont 

focalisées sur les moyens utilisés, par le consommateur, pour réduire le risque. Depuis les 

travaux de Bettman (1973), il est d’usage de distinguer le risque inhérent et le risque assumé. 

Le premier correspond au risque latent (inné) qu'une classe de produits induit pour le 

consommateur (ce qui est le cas des produits issus de l’industrie agroalimentaire), alors que le 

second concerne l’inconfort qu’une classe de produits provoque quand l’acheteur choisit une 

marque, dans une situation d’achat : il inclut les effets d’information, le processus de 

réduction des risques et le degré de réduction du risque qui affectent le risque inhérent  

(Bettman, 1973). Les recherches portant sur le processus de perception et de réduction du 

risque ont, à notre connaissance, toutes implicitement ou explicitement privilégié cette vision. 
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Dans cette optique, la réduction du risque s’opère entre le risque inhérent et le risque assumé. 

Si, comme nous le verrons plus loin, la théorie du risque perçu en Marketing s’est développée 

à partir de l’idée que les modèles rationalistes ne pouvaient pas prévoir efficacement le 

comportement de l’acheteur, il semblerait que les travaux portant sur la réduction du risque se 

soient inspirés de théories, qu’elles critiquent pourtant vigoureusement. Ainsi, la recherche 

d’informations a été dès le début appréhendée comme le meilleur moyen de limiter 

l’incertitude relative à l’achat. Cette dernière se trouve alors au cœur du processus de 

réduction du risque, décrit dans les recherches en Marketing, à tel point qu’il devient même 

difficile de distinguer la réduction du risque de la recherche et du traitement de l’information.  

 

- La théorie transactionnelle du stress et du coping 

 

Si la relation entre le risque perçu et l’anxiété trait et état a fait l’objet de quelques études en 

Marketing (Schaninger,1976 ; Locander et Hermann, 1979 ; Chauduhri, 1998), à notre 

connaissance, peu ou pas de travaux se sont focalisés sur le traitement des conséquences 

émotionnelles liées à la perception du risque. Afin d’étudier cette relation, nous avons opté 

pour le modèle cognitiviste transactionnel du stress et du coping issu des travaux de Lazarus 

et de ses collègues (Lazarus et Launier, 1978 ; Lazarus et Folkman, 1984). Cette théorie 

considère le stress (négatif ou positif) comme étant la résultante d’une transaction opérée 

entre l’individu et son environnement. La personne compare ainsi la capacité de nuisance 

(altération du bien-être psychologique) de l’événement, auquel elle se trouve confrontée, 

(évaluation cognitive primaire) aux ressources, dont elle dispose pour faire face à ce dernier 

(évaluation cognitive secondaire), afin d’évaluer les enjeux liés à l’événement stressant. 

Cependant, selon Folkman et Lazarus (1988), le résultat de cette comparaison n’indiquerait 

pas le niveau de stress vécu par l’individu, mais la charge émotionnelle subjective et 

potentielle portée par l’événement. La relation entre cette dernière et le niveau de stress 

réellement vécu serait alors médiatisée par les stratégies d’ajustement ou stratégies de coping 

que  nous nous proposons d’étudier.  
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Le recours à l’analyse transactionnelle permet, à notre avis, de compléter les apports 

fondamentaux des travaux portant sur la perception et la réduction du risque. En effet, si pour 

Roselius (1971), un réducteur de risque est « un procédé (ou une action), initié par l’acheteur 

ou le vendeur, qui est utilisé pour réduire le risque perçu », les stratégies d’ajustement sont 

désignées comme « des comportements ou des cognitions utilisées par les individus pour 

maîtriser ou contrôler les effets de l’anticipation ou de l’expérience d’une situation 

stressante » (Lazarus et Folkman, 1984). Si la définition du concept de réducteur de risque 

semble se limiter à la mise en œuvre de comportements spécifiques (fidélité à la marque, 

achat du produit le plus cher, recherche d’informations…), celle des stratégies de coping 

ouvre la voie, en plus de la mise en œuvre de comportements, à un deuxième niveau de 

traitement du risque : la régulation des conséquences émotionnelles liées à la perception du 

risque (cette dernière s’opérant grâce à des réaménagements cognitifs désignées par le terme 

de « stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion »). 

 

 

 Les objectifs de la recherche  

 

 

Notre volonté est de décrire et d’analyser le processus de perception, et de réduction du 

risque, lié à l’achat et à la consommation d’un produit alimentaire à fort risque inhérent 

connu. Il est ainsi possible de dégager trois objectifs principaux de cette recherche :  

 

- Proposer et tester un modèle conceptuel alternatif de perception et de réduction du 

risque.  

- Enrichir le cadre théorique du risque perçu en intégrant de nouveaux champs 

conceptuels (alimentation, modèle transactionnel du stress et du coping).  

- Montrer la spécificité du comportement alimentaire.  
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 Les intérêts de la recherche 

 

Les intérêts de notre recherche sont, selon nous, d’ordre théorique, méthodologique et 

pratique.  

 

- L’intérêt théorique 

 

La majorité des travaux consacrés à la perception du risque s’est focalisée sur la réduction du 

risque lié à l’achat et non à la consommation. En étudiant le comportement alimentaire, nous 

souhaitons souligner l’intérêt d’étudier le comportement de consommation dans toute sa 

complexité. Ainsi, nous voulons  montrer que les stratégies de réduction du risque peuvent 

être mises en œuvre avant, pendant et après l’achat proprement dit. Nous proposons 

également de remettre en cause la vision de la perception, et de la réduction du risque, issue 

des travaux de Bettman (1973). Nous pensons que le consommateur peut réduire aussi bien le 

risque inhérent que le risque assumé. Enfin, en nous appuyant sur le modèle transactionnel du 

stress et du coping, nous espérons montrer que les stratégies, mises en œuvre par les acheteurs 

et les consommateurs de beefsteaks hachés surgelés, peuvent être orientées, soit vers la 

résolution du problème, soit vers la régulation des conséquences émotionnelles liées à l’achat 

et l’incorporation d’un produit perçu risqué. 

 

- L’intérêt méthodologique 

 

L’apport méthodologique de cette thèse reposera sur le développement et la validation 

d’échelles de mesure du risque perçu alimentaire et des stratégies d’ajustement à ce dernier. 

Ainsi, nous tenterons de montrer la validité d’une mesure de l’incertitude perçue alors que de 

nombreux chercheurs se focalisent sur le risque perçu (ce qui implique une notion de 

probabilité). Nous utiliserons également les méthodes statistiques dites de « deuxième 
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génération », ce qui nous permettra d’évaluer de façon conjointe l’influence de l’incertitude 

perçue et des stratégies d’ajustement sur le comportement d’achat. Ainsi, dans le but d’obtenir 

le plus de pureté théorique possible, nous aurons recours à l’analyse factorielle confirmatoire 

de premier, second et troisième ordre quand cela s’avèrera nécessaire. Enfin, nous tenterons 

de tester le modèle transactionnel dans son intégralité, ce qui n’a pour l’instant, à notre 

connaissance, pas encore été réalisé. 

 

- L’intérêt pratique 

 

Comme nous l’avons déjà noté, le secteur alimentaire n’a plus la confiance des 

consommateurs, en quête d’informations, de marqueurs, de signes leur permettant de répondre 

à leur « besoin de réassurance ». Nous voulons donc fournir une explication des mécanismes 

de perception et de réduction du risque mis en œuvre par le mangeur. Nous souhaitons nous 

positionner également à contre courant des recherches qui sont actuellement menées sur le 

risque alimentaire. Ainsi, plutôt que de déterminer les raisons qui poussent le mangeur à ne 

plus consommer un produit alimentaire risqué, nous souhaitons plutôt nous focaliser sur les 

mécanismes mis en œuvre, par le consommateur, afin de conserver sa matrice alimentaire.  

 

 Le processus de la recherche 

 

Si la rédaction d’une thèse nécessite la mise en œuvre d’une progression logique, le processus 

de notre recherche ne s’est pas avéré aussi linéaire. De nombreux séquences de va-et-vient 

entre la théorie et le terrain de recherche ont ainsi caractérisé le processus de notre recherche.  

 

Nous avons essayé de structurer cette thèse de façon à en faciliter la lecture. Ce document 

comporte deux parties de trois chapitres chacune :  
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La première partie est consacrée à la présentation du cadre conceptuel. Son objectif est 

d’exposer les différents champs conceptuels mobilisés dans notre recherche, et de justifier les 

choix théoriques que nous avons opérés. Le premier chapitre porte sur l’étude des 

déterminants du comportement alimentaire. Nous défendons ainsi la thèse selon laquelle 

l’alimentation, en raison de ses nombreuses spécificités, représente un champ de recherche à 

part entière, et que tout chercheur, travaillant sur ce sujet, doit s’approprier les principaux 

développements théoriques qui ont fondé une véritable tradition de recherche. Le second 

chapitre permet de faire un état de l’art critique sur la théorie du risque perçu. Nous proposons 

ensuite, dans un troisième chapitre, un cadre théorique alternatif : le modèle transactionnel du 

stress et du coping. 

 

La seconde partie nous donnera l’occasion d’élaborer et de tester un modèle théorique de 

perception et de la réduction du risque alimentaire. Dans un quatrième chapitre, nous 

adapterons le modèle transactionnel au cadre spécifique de la consommation alimentaire. Pour 

cela nous présenterons les résultats de notre recherche exploratoire, puis nous formulerons le 

corps d’hypothèses de la recherche. Afin de tester ces dernières, nous devrons élaborer et 

tester les différents instruments de mesure que nous souhaitons utiliser. Le cinquième chapitre 

sera consacré à la présentation des résultats relatifs aux Analyses Factorielles Exporatoires et 

Confirmatoires des échelles de perception du risque, de coping et des variables modératrices. 

Le sixième chapitre nous permettra enfin de tester  nos hypothèses afin de présenter et de 

discuter le modèle conceptuel final.  

 

Le tableau 1 résume le déroulement de la recherche ainsi que les objectifs et les méthodes 

employées.  
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Tableau 1 : Etapes, objectifs et méthodes de la recherche 
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Première partie : Présentation du cadre 

conceptuel de la recherche 
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Chapitre 1 : Les déterminants du comportement 

alimentaire 

 

 

Introduction 

 

L’intérêt que portent les praticiens, et le monde de la recherche, à l’alimentation n’a jamais 

été aussi fort. Les raisons de la réhabilitation du champ alimentaire se trouvent d’une part, 

dans la richesse conceptuelle sous-tendue par l’étude du comportement alimentaire, et d’autre 

part dans une actualité féconde en informations alarmantes concernant la qualité sanitaire et 

l’identité de nos aliments (vache folle, maïs transgénique, poulet à la dioxine, listériose…). 

De nos jours, les besoins physiologiques alimentaires étant majoritairement satisfaits, les 

peurs du mangeur se sont déplacées vers des considérations moins immédiates et plus 

symboliques. Le fantasme d’incorporation du mauvais objet a ainsi remplacé la crainte de ne 

rien incorporer du tout.  

 

Manger, c'est-à-dire absorber une quantité minimum de nutriments, de vitamines et de 

minéraux, est une activité indispensable à notre survie et au bon fonctionnement de 

l’organisme. L'acte alimentaire correspond donc avant tout à un besoin physiologique. 

Néanmoins, une étude plus approfondie du fait alimentaire nous apprend que cette action est 

également porteuse de nombreuses significations, induisant également d'autres besoins (Weil, 

1993). Analyser le risque perçu par le consommateur de produits issus de l’agroalimentaire, 

c’est avant tout apprendre à connaître le mangeur, c’est à dire identifier les facteurs 

individuels et environnementaux susceptibles d’influencer son comportement.  
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Cette opinion est partagée par Poulain (1983) qui note que “ manger convoque l’homme dans 

sa globalité corporelle, psychologique et sociale (donc culturelle) : il s’agit d’un acte 

“ humain total ”. Selon Pfirsch (1997, p. 16) “ en tant que modes de perceptions de saveurs 

ou d’aliments, les goûts alimentaires mettent en œuvre des mécanismes physiologiques, 

reposent sur des processus affectifs et cognitifs, sont indissociables d’apprentissages 

culturels, de réponses à des contraintes sociales, d’interactions symboliques ”. Poulain (1998, 

2, p5) rappelle également que “ si les hommes ont besoin de nutriments, ils ne peuvent les 

ingérer que sous forme d’aliments, c’est à dire de produits naturels culturellement valorisés, 

transformés et consommés dans le respect d’un protocole d’usage fortement symbolique ”.  

 

Depuis les premiers travaux d’Halbwachs (1912), et plus récemment de Barthes (1961), un 

champ alimentaire s’est progressivement construit principalement autour des travaux des 

sociologues. Poulain (2001) a ainsi synthétisé le positionnement de ces visions et apporté un 

éclairage théorique sur les différents regards posés sur le fait alimentaire (voir figure 1). 
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De nombreux auteurs, dans le champ du Marketing, ont également apporté une contribution 

significative à l’étude du comportement alimentaire. Ainsi, Sirieix (1999) note qu’il est 

“ important d’aborder la consommation alimentaire comme un ensemble de choix, mais aussi 

d’expériences de consommations, de pratiques, dont les dimensions symboliques et sociales 

sont fondamentales ”. Conformément aux recommandations d’Aurier et al (1999), qui 

conseillent l’utilisation d’une approche unificatrice de l’acte alimentaire, et de Fischler (1993, 

1, p. 21), qui estime qu’il convient d’adopter une démarche « transdisciplinaire », nous 

souhaitons donc nous situer dans une démarche « intégrative », qui trouve ses influences dans 

le courant de la  “ sociologie des mangeurs ” (Fischler, 1994 ; Poulain, 2001). Pour cela, nous 

ferons appel à différentes traditions de recherche de la sociologie (structuralisme, sociologie 

de la consommation, développementalisme, anthropologie de l’alimentation) ainsi qu’à 

l’histoire (Poulain ; Flandrin), à la psychologie (Châtelet ; Freud), à la sémiotique (R.Barthes) 

et à la physio-psychologie de l’alimentation (M.Chiva).  

 

Cette visite de l’espace alimentaire nous permettra de saisir, ne serait-ce que partiellement, le 

lien unissant le mangeur à son environnement physique et symbolique. En effet, le rapport de 

l’homme à l’aliment étant un enchevêtrement complexe de besoins, de représentations, de 

valeurs et de croyances, il semble nécessaire d’en tracer les contours généraux, si nous 

souhaitons nous intéresser à l’aspect particulier de la perception du risque alimentaire. Le 

mangeur ne s’inscrit pas dans un courant théorique, et nous pensons, par conséquent, que la 

spécificité du travail d’un chercheur en Marketing impose de transcender les clivages 

traditionnels, afin d’intégrer les différents déterminants de son comportement. Nous tenterons 

donc d’appréhender l’acte alimentaire dans sa globalité et dans sa “ multidimensionalité ” 

(Trémolières, 1975). 

 

Comme le remarque Châtelet (1977), le mangeur prend forme dans une relation triangulaire 

ou sont imbriqués les corps charnel, institutionnalisé et fantasmatique. Dans cette perspective, 

le comportement alimentaire s’articule autour des composantes physiologiques, 

psychologiques et sociales du comportement alimentaire. Ainsi, Poulain (1983) propose de 

représenter l’acte alimentaire (par l’intermédiaire du goût)  de la façon suivante (cf. figure 2) : 
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Figure 2 : Les déterminants du comportement alimentaire 

 

 

Nous proposons donc d’explorer ces trois dimensions dans le chapitre à venir. Nous 

étudierons, tout d’abord, succinctement, dans une première section, les déterminants 

intrinsèques du comportement alimentaire (physiologique et psychologique), puis, dans une 
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deuxième section, nous présenterons les déterminants extrinsèques (macro et micro-sociaux) 

qui influencent la sélection des aliments et la mise en œuvre des pratiques alimentaires. 

 

 

Section 1 : Les déterminants intrinsèques 

 

 

Par déterminants intrinsèques, nous entendons des influences qui ne sont pas dictées par 

l’environnement du mangeur. A la différence des déterminants extrinsèques, ces derniers 

peuvent être caractérisés d’universels. Dans une première sous-section, nous détaillerons donc 

les déterminants physiologiques, puis, dans une deuxième sous-section, nous ferons une 

présentation des déterminants psychologiques.  

 

Sous-section 1 : Les déterminants physiologiques  

 

 

Le mangeur, avant de se nourrir de symboles, doit apporter à son organisme l’ensemble des 

nutriments nécessaires à sa survie. Pour cela, il va mettre en œuvre un processus complexe lui 

permettant de traiter les aliments à l’intérieur de son corps. Du bon déroulement de celui-ci, 

dépendent directement, les conséquences physiologiques et hédoniques de l’incorporation 

alimentaire. Il semble donc impossible de faire l’économie d’une telle analyse. Nous 

proposons d’étudier le système du goût dans un premier temps, puis de déterminer les 

variations du goût dans un second temps. 
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I : Le système du goût 

 

 

Selon Nicolaïdis et al (1996, p 40), le goût remplit plusieurs fonctions. Il a, tout d’abord, un 

rôle de surveillance des aliments incorporés, définissant ainsi ce qui est culturellement et 

physiologiquement bon ou mauvais. Chiva (1985) montre le caractère à la fois inné et acquis 

de la sensation gustative. De plus, le goût sert également à préparer l’organisme au traitement 

des nutriments dépensés, en orientant les besoins nutritionnels. Enfin, il informe le cerveau de 

l’ingestion d’aliments, afin de déclencher leur traitement par l’organisme.  

 

Même si certains aliments peuvent être substituables, en ce sens qu’ils s'ajustent aux 

changements d'environnement et d’écosystème, l'homme dispose toujours d'une certaine 

autonomie, d'une liberté, induite par sa faculté d'adaptation vis-à-vis de sa nourriture. 

L’incorporation alimentaire étant en liaison directe avec la santé du mangeur, il est, à ce titre, 

intéressant de comparer les régimes alimentaires de certaines populations, et le biotope dans 

lequel elles prélèvent leurs aliments. Ainsi, si pour des occidentaux, le mélange des haricots 

rouges et du maïs paraît pour le moins incongru et indigeste, pour les Mexicains, c’est une 

nécessité. En effet, la combinaison des protéines végétales de ces ingrédients, permet de 

pallier les carences en protéines animales. Le goût s’adapte donc ainsi aux contraintes 

nutritionnelles. Il existe alors, en fonction des populations, des différences biologiques (liées à 

l’expérience) et qui sont capables d’influencer durablement la relation du mangeur et de son 

aliment. Nous pouvons alors nous demander s’il n’en va pas de même pour la perception des 

saveurs. En effet, l'homme, par l’intermédiaire du goût (caractère hédonique de 

l’incorporation) sélectionne ses aliments en utilisant, notamment, la notion d’hédonisme 

alimentaire. Celle-ci revêt alors une fonction biologique ; la bouche, donc les papilles 

gustatives, devient “ le check-point de l'incorporation ” (une sorte de poste de douane où l'on 

ne laisse passer que ce qui est désiré (Fischler, 1990 ; Rozin, 1994). La perception olfacto-

gustative, avec tout son corollaire d'informations gustatives, olfactives, thermiques se 

comporte ainsi comme un filtre qui va traiter  l'information.  

 



Chapitre 1 : Les déterminants du comportement alimentaire  

 31 

Si le goût a une fonction biologique, il en va également de même pour le dégoût, qui agit 

comme un véritable rempart de l'organisme contre l’incorporation d’un objet néfaste pour la 

santé. Ainsi  selon Flandrin (1993), la fonction première du goût est de distinguer le “ bon du 

mauvais ”, autrement dit ce que l’on peut manger et ce que l’on doit rejeter. Chiva (1985, 

p46) estime à ce propos que “ le conditionnement aversif joue, dans le règne animal, le rôle 

d’un puissant instrument de discrimination, d’apprentissage, et, à un niveau supérieur, de 

connaissance et d’organisation de son environnement ”. 

 

L’influence du goût sur le comportement alimentaire impose donc une étude des mécanismes 

qui permettent à l’aliment de provoquer la sensation gustative. 

 

A/ Le traitement mécanique des aliments  

 

L'homme est un omnivore, ce qui implique qu'il va avoir besoin de toutes sortes d'aliments 

pour se nourrir. Il lui est donc nécessaire de rechercher un maximum de variété dans son 

alimentation : lipides, protides et glucides. Cet état d'omnivore entraîne évidemment des 

conséquences physiologiques (Fischler, 1990).  

 

Pour traiter les aliments en bouche, l’être humain dispose de trois outils : 

 

 Les incisives coupantes des rongeurs, 

  Les molaires et les prémolaires broyeuses des herbivores, 

 Les canines pointues des carnivores. 

 L'ensemble de son alimentation doit permettre à l'être humain d'utiliser les trois types de 

dents.  
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Cependant, malgré un appareillage spécialisé au niveau de la bouche, le système digestif va 

traiter toutes les catégories d'aliments de la même manière, quel que soit le produit considéré. 

Pour ce dernier, aussi raffiné que soit un repas, il consiste en un ensemble de produits 

chimiques qu'il lui faut métaboliser, afin qu'une fois combiné à de l'oxygène, il soit en mesure 

de produire de l’énergie (les calories). Aussi, et contrairement à une idée généralement 

admise, le système digestif n'est pas à proprement parler dans le corps. Il convient plutôt de 

parler “ d'exo-intérieur ” (Fischler 1990) ; il s’agit d’un tube unique, d'une dizaine de mètres 

de longueur, ouvert à chacune de ses deux extrémités. Les aliments y sont broyés finement et 

la quintessence nutritive transite dans le sang et le système lymphatique. Certains aliments, 

tels que les légume, ne pénètrent même jamais dans le corps. Tout un phénomène chimique se 

déroule au niveau de l'intérieur du corps humain, par l'intégration et l'incorporation (Fischler, 

1990).  

 

Cependant, le goût perçu par l'individu en train de se nourrir, et par là même le plaisir qu'il 

éprouve, est indépendant de ce processus interne. C'est un tout autre système qui va se mettre 

en place. Comme tout sens, le goût réagit selon un ensemble de facteurs. “ Le stimulus 

(substance physique, sapide ou odorante) va créer un effet sur les organes de sens qui, par 

l'intermédiaire des récepteurs neuro-sensoriels va entraîner une sensation qui conduira à une 

réaction réflexe ” (Etiévant, et Issanchou, 1987). Cette dernière, combinée à la mémoire des 

expériences antérieures, va déboucher sur la perception, l'interprétation et la reconnaissance 

des goûts.  

 

B/ Le traitement sensoriel des aliments 

 

- Le goût en tant que modalité sensorielle 

 

Dans une définition strictement physiologique, le goût est l’un des cinq sens (avec le toucher, 

l’ouïe, la vue et l’odorat). Localisé dans la bouche et principalement sur la langue, il répond 

aux excitations des corps chimiques en générant des influx nerveux décodés en termes de 
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saveurs : sucré, salé, acide, amer. Cette définition correspond précisément à celle du goût 

donnée par Brillat Savarin (1825), qui le définit comme “ celui de nos sens qui nous met en 

relation avec les corps sapides, au moyen de la sensation qu’ils causent dans l’organe destiné 

à les apprécier ”. Chiva (1985, p. 46) rappelle, au sujet de la théorie des quatre saveurs, que la 

preuve définitive de leur existence a été apportée par “ l’accumulation de données 

d’investigation éléctrophysiologiques qui permettent de définir des profils spécifiques de 

fibres nerveuses et des clusters de réponses à l’intérieur des nerfs véhiculant la sensation ”. 

Comme l’explique Chiva (1985, p 48 à 51), les papilles gustatives, localisées sur la langue, 

sont au nombre de quatre :  

 

 Les calciformes : les plus volumineuses, elles sont situées sur la partie postérieure de la 

langue. 

 Les fongiformes : elles se trouvent sur la pointe de la langue. 

 Les foliées : elles sont placées sur les bords de la langue. 

 Les filiformes : dispersées aux dos de la langue, elles n’ont pas de rôle lors de la 

gustation. 

 

Les récepteurs gustatifs sont appelés des bourgeons ; ils sont disposés en plus ou moins grand 

nombre dans les papilles de la langue, et permettent d’obtenir la sensation liée aux quatre 

saveurs (le salé, le sucré, l’acide et l’amer). Comportant une ouverture vers l’extérieur (le pore 

gustatif), les bourgeons captent les substances sapides (de l’aliment) contenues dans le liquide 

buccal, grâce aux cellules sensorielles du bourgeon. Trois nerfs (le lingual, le glosso-

pharyngien et le pneumogastrique) permettent ensuite d’opérer le transport de l’information 

ainsi récoltée jusqu’au cerveau (les autres informations provenant d’autres modalités 

sensorielles sont également véhiculées et traitées simultanément par le cerveau).  

 

- Un complexe multi-sensoriel 
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Un second sens plus large et plus complexe rend compte de l’expérience psychosensorielle de 

la dégustation. Pour Faurion (1993), le stimulus présenté dans la bouche concerne toujours de 

multiples modalités sensorielles. Le goût fonctionne comme un complexe multi-sensoriel  

(gustation au sens strict, olfaction, olfaction rétro nasale, sensation tactile, kinesthésique...), 

résultant de l’ensemble des sensations déclenchées par l’aliment (Poulain, 1994). Ainsi, si 

nous percevons quatre saveurs, vingt cinq mille à trente mille particules odorantes ont été 

répertoriées, et le nez procure 90 % du plaisir que nous ressentons lors de la dégustation 

(Lenoir, 1993).  

 

Le premier personnage à s'intéresser au rôle conjoint des cinq sens dans la perception des 

goûts fut l'abbé Poncelet, dès la fin du dix-huitième siècle, dans son ouvrage "Théorie de 

l'harmonie des saveurs". Il  développa une analogie des goûts, des odeurs et de la musique en 

expliquant le fonctionnement d'une sorte d'orgue à bouche. Il existerait une musique pour la 

langue et le palais comme il en existe pour les sons. Les saveurs ont des tons (amer, doux, 

acide...), des notes qu’il est possible de mélanger harmonieusement. Le goût ne peut pas être 

considéré comme un élément de la perception parfaitement isolé mais bien lié en particulier à 

l'odorat. Ainsi, l'abbé Poncelet estime-t-il qu’il serait envisageable de “ construire un orgue à 

bouche qui consisterait en un agencement de fioles et de tuyaux afin de pouvoir mélanger les 

différents alcools pour "composer des liqueurs qui étant bues produiraient dans l'âme des 

sensations agréables et exactement analogues à celles que produisent les sons au moyen d'un 

instrument acoustique". Cette analogie est d’ailleurs reproduite dans le langage courant, qui 

n’hésite pas à évoquer une “ gamme de saveurs ”. L'approche de l'abbé Poncelet est innovante 

puisqu'elle affirme que le goût perçu ne dépend pas seulement de ce que  le mangeur a  en 

bouche ; cependant, elle est incomplète : en effet, elle ne traite que de deux sens (goût et 

odorat) alors qu'en fait les cinq peuvent être mis à contribution.  

 

L'homme perçoit également les aliments par la vue, l'odorat grâce aux substances chimiques 

volatiles en suspension dans l'air, et solubles dans le mucus olfactif (il y a, par exemple, plus 

de trois cents corps volatils différents dans le vin, Etiévant et Issanchou, 1987), les goûte 

grâce aux éléments solubles (contenus cette fois dans la salive), et les reconnaît par la 

sensation tactile, c'est-à-dire par leur consistance et leur résistance en tant que corps chimique. 
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Ainsi, le traitement et la perception des aliments par le corps, passent par plusieurs stades qui 

font intervenir les différents sens : c'est l'extéroception. Cependant, la perception des aliments 

nécessite diverses sensations qui seront exprimées par des aspects plus internes 

(proprioception : os, muscles... ). D’autres sens interviennent dans la perception des aliments 

formant ainsi l’image globale : sensibilité mécanique, sensibilité thermique, chimique 

(épices), astringence (assèchement de la bouche). Enfin, une sensation générale secondaire va 

témoigner de la digestion d'un aliment: il s'agit des effets tels que l'euphorie, l'excitation ou 

autres sensations diverses (qui peuvent être désagréables et conditionner le comportement 

alimentaire futur). 

Le goût “ physiologique ”, concerne l’ensemble des modalités sensorielles mises à la 

disposition de l’être humain. Il semble donc, dès lors, plus judicieux d’évoquer une 

interaction (plutôt qu’une action) des différents sens dans le système de perception des goûts. 

Le tableau 2 présente les différents organes, les cinq sens, et le résultat de la perception. Il 

permet de mettre en valeur l’ensemble des sensations provoquées lors du traitement de 

l’aliment par le mangeur.  
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Tableau 2 : Le goût une perception multi-modale 
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II : Les variations du goût  

 

A  : Les variations naturelles 

 

Fort logiquement, la puissance du stimulus va influer sur la qualité de la réception. Cette 

dimension quantitative de la sensation gustative s’appréhende à partir de la notion de seuil 

perceptif. Il existe différents types de seuils indépendants les uns des autres (Bagot, 1996) :  

 Le seuil de détection : la sensation est déclenchée, mais l’individu ne peut pas l'identifier 

clairement.  

 Le seuil de reconnaissance : le sujet peut classer le stimulus dans une catégorie donnée.  

 Le seuil différentiel : valeur pour laquelle un sujet perçoit deux niveaux d'intensité 

différents pour un même stimulus.  

 Le seuil final : valeur maximale de différenciation. 

 Le seuil de “ préférabilité ” : correspond à la valeur la plus agréable, il est utilisé pour 

déterminer les caractéristiques d’un groupe particulier –obèses, anorexiques…- ou les 

préférences alimentaires (Chiva, 1985 p52).  

 

Ainsi, l'homme n’incorpore pas exclusivement des composants biochimiques (protides, 

glucides, lipides), il ne se nourrit pas seulement de nutriments, mais aussi d'aliments, qui 

fournissent une réelle source de plaisir au mangeur. Un ensemble de techniques s'est 

développé, pour des raisons économiques (N’Diaye, 1993), afin d'évaluer les critères qui vont 

déterminer l'acceptabilité d'un produit alimentaire par le consommateur : c'est l'analyse 

sensorielle qui se décline en deux éléments : 

 Une démarche analytique qui va mesurer les "qualités" d'un produit pour le décrire et le 

comparer à d'autres.  

 Une démarche plus globale qui cherche à saisir l'attraction, le tonus émotif du produit, sa 

capacité à donner  du plaisir, à être désiré : la gustation hédonique. 
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Le recours à l’analyse sensorielle permet de spécifier les caractéristiques des produits 

proposés, d’analyser la qualité (stabilité de l'offre, les variations sensorielles en cas de 

modification des matières premières, de la formulation  du process), de mettre au point des 

produits nouveaux (innovation, modification, développement), voire de participer à une 

certaine “ labellisation ”. L'analyse sensorielle influence alors, bien évidemment, la nature des 

produits qui vont être proposés aux consommateurs potentiels. Outre l’aspect technologique, 

qui est abordé dans divers textes législatifs et réglementaires, la qualité, selon le point de vue 

du consommateur, se dégage principalement à partir de la sensation hédonique éprouvée lors 

de la dégustation des aliments. Toutes les perceptions sensorielles vont se superposer pour 

donner l'image du produit et son appréciation par rapport aux prototypes déjà connus 

(reconnaissance sensorielle). 

 

D’autres éléments interviennent également dans la perception gustative. Chiva (1985, p56 à 

60)explique ainsi qu’il existe différents facteurs pouvant influer sur les dimensions 

qualitatives et quantitatives de la gustation :  

 La température : la sensation gustative suit une courbe en U avec des points optimaux 

différents en fonction des saveurs (37° C pour le sucré, 10 à 15° C pour l’amer, 18 à 22°C  

pour le salé ; la sensation acide est peu sensible aux variations de température).  

 Les contrastes : le phénomène de contraste successif provoque des réactions différentes en 

fonction des couples de stimuli en interaction (après l’acide, le seuil du sucré serait 

abaissé). Lors d’un contraste simultané, on évoque une inhibition au marquage (le tout est 

généralement inférieur à la somme des parties). 

 L’adaptation : “ Le prolongement de l’action d’un stimulus au délai de temps nécessaire 

pour l’obtention de la sensation entraîne une diminution de la sensation gustative, de son 

intensité, pouvant aller jusqu’à la disparition pure et simple de la sensation ” Chiva 

(1985, p58).  

 La lumière : un séjour prolongé dans l’obscurité diminue la sensibilité gustative. 

 Les transformations physiologiques du mangeur : modification de l’équilibre hormonal, 

grossesse, cycle menstruel, pathologies mentales. 
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 L’état énergétique interne du consommateur (alliésthésie) : le plaisir est plus important 

lorsque le mangeur est à jeun. 

 

La complexité de l’acte alimentaire repose ainsi sur la rencontre du mangeur, du produit et de 

la situation de consommation, à un instant et dans un lieu donnés (Corbeau, 1992). En 

fonction de toutes ces contraintes, une des plus grandes difficultés rencontrées par les 

industriels de l’agroalimentaire réside dans la nécessité de produire un aliment qui plaise au 

plus grand nombre, et de fournir un niveau de qualité organoleptique constant, alors que le 

goût lui même dépend de nombreuses variables personnelles et situationnelles (mise en œuvre 

de l’aliment par le consommateur, facteurs de perception individuels).  

 

B :  Les variations culturelles 

 

Comme le soulignent Faurion (1993) et Bellisle (1993), il semble qu’une certaine part de 

l’hédonisme soit innée. Ainsi, “ le nouveau né de quelques heures ingurgite une solution 

sucrée et rejette une solution de quinine ” (Faurion, 1987). Chiva (1985, p. 62) estime que 

“ la qualité émotionnelle affective de  la sensation gustative est donnée dès le départ et n’est 

pas un construction surajoutée” et que par conséquent, le goût existe avant la culture ”. Ainsi, 

l’enfant exprime dès sa naissance, des réactions affectives aux différentes stimulations. Ces 

dernières sont évaluées, par les psychophysiologistes, à partir de l’interprétation des 

mimiques faciales du nourrisson. A quatre jours, le sucré provoque des réactions de plaisir 

(visage relaxé, front lisse, tétée...) alors que l’amertume engendre une sensation déplaisante 

(plissement du front, vomissements, bouche ouverte…). 

 

Il existe également certaines aptitudes individuelles, différenciant fortement les individus dès 

l’âge de six mois (Chiva, 1985, p. 227). Il existe donc des facteurs biologiques qui influencent 

la sensation hédonique liée à l’incorporation alimentaire. A titre d’exemple, Fisher et ses 

collègues (1961) montrent que les sujets à forte sensibilité à l’amertume sont ceux qui 

présentent le plus de rejets alimentaires. 
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Si la consommation de substances amères semble être refusée par le nouveau-né, 

l’incorporation de telles saveurs ne peut alors être possible qu’après un apprentissage culturel. 

Selon Chiva (1985), un tel conditionnement semble s’opérer par l’intermédiaire de la 

composante affective de l’alimentation. Permettant une adaptation de l’individu à son 

environnement, la gustation met en effet la personne en relation avec son milieu physique et 

social. D’après l’auteur, c’est à l’émotion (notamment gustative) que revient le rôle d’unir les 

individus entre eux par leurs réactions les plus organiques et les plus intimes. Pour Chiva 

(1998, p. 126), apprendre ce qu’est un aliment culturellement parlant “ est un processus qui 

joue un rôle majeur dans la construction de l’identité individuelle sociale et culturelle. Cela 

permet la construction de l’appartenance à un groupe, un moyen de communication et de 

partage de normes collectives et aussi un élément de distinction ”. Le réflexe engendré par la 

stimulation gustative est en effet immédiatement lu et interprété par l’entourage. Selon Chiva 

(1985, p. 236), “ les préférences individuelles peuvent être à l’origine de conflits ou de 

gratifications en fonction de leur cohérence avec les attentes des parents ”. Markus et Zajonc 

(1982, cités par Sirieix, 1999) montrent pour leur part que les modèles cognitifs traditionnels 

ne permettent pas d’expliquer réellement les préférences alimentaires. La dimension affective 

de l’alimentation est, selon les auteurs, trop influencée par des représentations sociales (ex : 

piments rouges appréciés par les enfants Mexicains). Nous pouvons également considérer que 

le goût, permet d'assimiler et de reconnaître la conformité aux normes culinaires 

culturellement admises, par le biais de l'habitude. En matière de goût, nous avons un réflexe 

typiquement Pavlovien : ce sont les aliments les plus connus (par expérience répétée), ceux 

que nous consommons le plus souvent, que nous allons, de manière acquise, apprécier le plus. 

 

La sensation gustative paraît donc être influencée par le milieu socioculturel  du mangeur. 

Cette action s’exerce à deux niveaux différents (Chiva, 1985, p67) :  

 Au niveau “ macro social ” : “ la relation nature  / culture se joue entre la pluralité des 

conduites possibles et les choix déterminés par divers groupes humains à un moment 

donné ”. 

 Au niveau “ micro social ” : par l’intermédiaire des conditionnements, des permissions, 

des contraintes, l’individu s’exprime et s’intègre au groupe. 
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Avant de s’intéresser aux conséquences symboliques de l’alimentation (dimension psychique 

et culturelle de la consommation alimentaire), il convient toutefois de définir par quelle 

opération, un aliment peut passer de l’ordre de l’Objet Comestible Non Identifié (Fischler, 

1990) à celui d’aliment consommé et familier. Ainsi, Poulain (in Poulain et Larrose, 1994, p. 

203) a défini un processus en quatre phases qui permet de “ comprendre la construction du 

statut symbolique de l’aliment  (cf. tableau 3). 

Tableau 3 : la construction du statut symbolique de l'aliment 

 

 

Poulain a développé ce modèle en lui  associant un ensemble de processus psychologiques, 

d’actions du mangeur, et d’éléments du contexte alimentaire (cf tableau 4) : 
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Tableau 4 : La construction du statut de l'aliment 
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Ce modèle nécessite à notre avis l’ajout d’une étape supplémentaire, la rétroaction, qui permet 

d’intégrer le fruit de l’expérience dans le processus d’identification. Il se présenterait alors de 

la façon suivante (voir figure 3) :  
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Figure 3 : la construction du statut de l'aliment 
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la construction du statut de l'aliment 

 

 
Identification 

 
Acquisition 

 
Appropriation 
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Attitude développée à l’égard du produit déjà 

consommé 

 

 

Comme nous l’avons vu, le processus physiologique d’incorporation alimentaire est très 

complexe et met en œuvre de nombreux mécanismes qui interagissent. Toutefois, le mangeur 

ne consomme pas uniquement des substances chimiques, il « consumme »
5
 également des 

symboles. 

 

 

 

 

                                                 
5
 Néologisme (cf. Veys, 1991) 
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Sous-section 2  : Les déterminants psychologiques  

 

 

Selon Chiva (1985, p 237) “l’aliment fait partie du domaine du désir gratifié, du plaisir, de la 

méfiance, de l’incertitude, de l’anxiété”, il a donc des conséquences psychologiques que l’on 

ne peut ignorer. Pour Rozin (1976) et Fischler (1990), ces dernières sont dues, en partie, à ce 

que ces auteurs présentent comme le paradoxe de l’omnivore. L’être humain étant à la fois 

néophile et néophobe, il a besoin de variété dans son alimentation. Cependant, si l’aliment 

proposé est inconnu, s’il ne fait pas encore partie de l’ordre du mangeable, il provoque un 

sentiment de suspicion. Châtelet (1977, p. 121) estime que “le corps biologique ne se conçoit 

pas sans son double, son calque subversif ; le corps fantasmatique ” et que par conséquent, il 

existe 
6
:  

 

 Un corps biologique : matériel, engagé pour la survie : c’est ce qui resterait du corps une 

fois débarrassé du poids de l’imaginaire et de la pression de l’institution. 

 Un corps culturel : influencé par l’institution, l’image idéale et les fantasmes du mangeur. 

 

Consommer un aliment, ce n’est pas seulement le détruire pour y puiser les nutriments 

(comme nous l’avons déjà vu) dont l’organisme a besoin, c’est également le faire pénétrer en 

soi, au plus profond de l’intimité corporelle, le laisser nous transformer, nous régénérer. Sur le 

versant psychologique (comme sur le plan physiologique), le mangeur devient donc ce qu’il 

consomme, il intériorise des codes sociaux, et les restitue par son comportement alimentaire 

réel ou supposé. Cette intériorisation et cette restitution des normes, valeurs et croyances 

(métaphore alimentaire) circulant dans le champ social, s’opère par un processus de pensée 

magique. Nous nous proposons donc d’étudier les mécanismes de la pensée magique et de son 

prolongement alimentaire : le principe d’incorporation.  

 

                                                 
6
 Chiva remplace la notion de corps biologique et de corps culturel par celle de patrimoine biologique et culturel. 
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I  :  La pensée magique 

 

 

La pensée magique (ou pensée sympathique) est une “ découverte des premiers 

anthropologues au XIXème siècle qui alimenta de nombreux débats théoriques orientant les 

Science humaines de Durkheim à Lévy-Strauss, en passant par Freud, Mauss, Lévi-Bruhl, 

Piaget et bien d’autres ” (Fischler, 1993, 1). Dans les premiers travaux étudiant les 

mécanismes de cette dernière, l’objectif des chercheurs était de “ formuler les principes de 

base de la pensée dans les cultures primitives ” (Fischler, 1996). 

 

Schweder (1996, p. 45) définit la pensée magique comme “ un processus psychologique qui 

produirait chez le penseur une conscience hypertrophiée de la puissance et de l’objectivité 

des états subjectifs. Cette démarche conduit à faire une confusion entre la conscience 

(interne) et la réalité (externe), à projeter l’esprit dans la matière, à confondre les symboles 

avec les choses, à attribuer aux associations mentales le pouvoir de causer des effets 

matériels ”. Morin (1970) précise également que “ la pensée magique est un moyen de 

percevoir l’univers comme un macrocosme et l’homme comme un microcosme dans lequel 

nous nous projetons et que nous ramenons ensuite à nous ”.  

 

Selon Tylor (1871, cité par Fischler, 1994) Frazer (1981) et Mauss (1902, cité par Fischler, 

1994), dans le cadre de la théorie de la pensée magique, il est possible de distinguer deux lois 

(Rozin, 1994, Fischler, 1994) :  

 

La loi de la contagion implique le transfert de l’une à l’autre des parties en contact de 

certaines propriétés fondamentales, de manière permanente. Les choses agissent à distance les 

unes sur les autres par une sympathie secrète (Frazer, 1890) lors d’un contact même minime. 

Cet échange ignore toute notion de dosage.  
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La loi de la similitude postule que l’image et l’objet ne font qu’un. Les choses qui se 

ressemblent ne sont qu’une seule et même chose (Frazer, 1890). Rozin (1994) note que la loi 

de la similitude relève de ce que l’on appelle en psychologie “ l’heuristique ”. Contrairement 

à la loi de la contagion, la similitude postule que les choses sont ce qu’elles semblent être. La 

loi de la similitude semble s’exercer dès le début de la vie (Rozin, 1994). 

 

A  :  Primitivité et modernité 

 

Dans les premiers travaux de Frazer (1890), la “ pensée sympathique ” est un mode de pensée 

utilisé par les “ sauvages ” ou les “ esprits faibles ”. Lévy-Bruhl (cité par Fischler, 1994) 

attribue, dans un premier temps, la pensée magique à un stade “ plus primitif ” de 

l’organisation sociale, avant de finalement renoncer à toute son œuvre en refusant d’opposer 

la pensée primitive et la pensée rationnelle (Chiva, 1994). Selon Fischler (1994, p. 13), “ il 

apparaît de plus en plus clairement que la pensée magique n’est ni l’exclusivité des sauvages, 

ni des moins instruits ”. Ainsi, “ lorsque nous disons “ vous avez mangé du lion ”, à qui 

manifeste une énergie particulière, c’est façon de parler. Mais c’est aussi façon de penser. Et 

cette pensée relève d’une logique magique, plus profondément ancrée en nous et plus 

universelle que nous ne sommes prêts à l’admettre ” (Fischler, 1994, p. 10). 

 

Rozin, Millman et Nemeroff (1986), et Rozin, Nemeroff, Wane et Sherrod (1989), en 

multipliant les expériences en laboratoire, montrent ainsi la présence habituelle du principe de 

contagion dans le comportement d’Américains, pourtant instruits (étudiants). Les exemples de 

nos croyances et superstitions sont donc nombreux. Fischler (1994, p 14) note, à titre 

d’exemple, que 52% des français plus diplômés que la moyenne sont d’accord avec 

l’affirmation “ les travailleurs de force ont besoin de viande rouge ”. 

 

Levy Strauss (1962) souligne, qu'il faut se méfier des visions simplistes des cultures sauvages 

(abandon de la thèse évolutionniste de Darwin). Partant du principe qu’il est possible d’opérer 

une analogie entre le langage et l'alimentation, l’auteur affirme que l’acte alimentaire possède 
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les mêmes valeurs et les mêmes fondements d’une culture à une autre, quel que soit le degré 

d’avancement de la civilisation. La pensée magique ne semble donc pas être l’unique apanage 

des sociétés primitives décrites par les anthropologues. Au contraire, pour Ariès (1997, p. 

144), “ La pensée magique parvient à se recycler très aisément au sein de la modernité car 

elle crée les conditions d’un rapprochement, voire même d’une fusion, des problématiques 

nutritives, sanitaires ou sociales”. Fischler (1994), souligne également que la modernité et la 

science ne sont pas à l’abri d’une pensée magique que l’on retrouve au cœur du discours 

scientifique. Rozin (in Apfelbaum et al, 1998, p. 136), tentant d’expliquer les raisons d’une 

pensée sympathique liée à l’alimentation moderne, explique que “ l’intérêt sur les effets à 

long terme des régimes alimentaires a donné lieu à la mise à la disposition du grand public 

d’une masse d’informations sur les liens entre alimentation et santé ”. Pour l’auteur, le 

public, s’il est exposé à cette information, ne dispose pas des connaissances et des capacités 

cognitives pour traiter cette information
7
. Ne pouvant expliquer rationnellement les différents 

paradoxes alimentaires, le mangeur trouve des interprétations et des solutions magiques à ses 

craintes. 

 

Pour Fischler (1994), le recours à la pensée magique s’explique par le fait que l’être humain 

ne tolère pas le hasard, l’aléa et l’incertitude. Il construit du sens, et de la connaissance, à 

partir de ses propres croyances. Cette position est conforme à la définition psychanalytique de 

la pensée magique donnée par Dadoun (1994), à savoir, “ toute puissance d’origine infantile, 

des idées et des images qui nous font percevoir et traiter êtres et choses sous le biais 

dominateur du désir, du fantasme, de l’irrationnel ”. Rozin (1998, p. 138), précise également 

que la pensée magique diffère de l’heuristique, en ce sens “ qu’elle est plus automatique, plus 

difficile à modifier et qu’elle ressemble davantage à ce que Freud appelle la pensée 

primaire ”. Pour Rozin (1994), il s’agit donc d’un type de connaissance plus affectif que 

rationnel. Ce point de vue est partagé par Fischler (1996), qui estime que la pensée magique 

s’immisce dans le comportement de l’homme instruit, par l’intermédiaire de processus 

primaires qu’il ressent, mais qu’il peut surmonter rationnellement (Rozin, 1994). Le mangeur 

a donc à sa disposition un ensemble de moyens pour se préserver des périls de la contagion. 

                                                 
7
 Le grand public se fait une idée assez naïve de la science et prend facilement un résultat isolé pour un résultat 

scientifique et n’est pas formé à la mise en balance des risques et des bénéfices, pas plus qu’aux raisonnements 

probabilistes et à la causalité multi-factorielle.  
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Rozin (1994) nous apprend ainsi que “ la plupart des gens règlent le problème de la 

contagion en évitant simplement de penser à l’origine des aliments ”. L’auteur donne 

l’exemple de nombreuses situations dans lesquelles l’individu ne pense pas à la contagion : 

consommation au restaurant, préservation des souillures par le film sanitaire enveloppant la 

viande des supermarchés. Il est également possible de surmonter l’idée de la contamination en 

utilisant des stratégies à rationalité limitée.  

 

B :  Pensée magique et comportement alimentaire 

 

Selon Rozin (1994), la forme la plus répandue de la contagion est interpersonnelle. Dans la 

filière alimentaire, l’aliment passant entre de nombreuses mains, il est contaminé petit à petit. 

Nemeroff et Rozin (1994), soulignent qu’il existe une contagion matérielle (que l’on peut 

faire disparaître), et une contagion spirituelle dont les effets sont permanents. Ne changeant 

pas les propriétés physiques de l’objet, il semble que le sens de la contagion soit absent chez 

les enfants de moins de quatre ans (Rozin, 1994). 

 

 

Rozin (1994), explique que les deux phénomènes peuvent influer conjointement sur le 

comportement. (ex : un insecte factice peut contaminer un liquide par similitude). Si ces deux 

notions cohabitent ainsi conceptuellement, dans la conduite des individus, elles s’opposent 

clairement. Ainsi, l’être humain définit à la fois l’objet pour ce qu’il paraît (donc ce qu’il est), 

alors qu’il lui attribue des qualités (et souvent des défauts), par un changement d’état définitif, 

sans que celui-ci ne laisse un signe perceptible. A titre d’exemple, une viande souillée par un 

insecte provoque une réaction de dégoût bien après le départ de celui-ci. Rozin, Millman et 

Nemeroff (1986) montrent, pour leur part, que la similitude s’applique également aux 

concepts, et que les choses peuvent être aisément remplacées par des mots (“ cyanure de 

sodium ”, “ poison ” écrits sur des bouteilles).  
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Rozin (1994) rappelle enfin, que la pensée magique est une des causes des peurs alimentaires, 

et que dans ce domaine, il faut se garder de dissocier les craintes du corps et de l’esprit. 

Comme le précise Fischler (1993, 4,  p. 90),  “ l’alimentation constitue une voie royale pour 

accéder aux manifestations de la pensée magique .  

 

 

II  :  Le principe d’incorporation 

 

A  :  L’incorporation des mets 

 

La présence d’une pensée magique liée à l’acte alimentaire repose notamment sur le principe 

d’incorporation, croyance qui veut que, “ en incorporant ce qu’il mange, l’être humain 

assimile certaines vertus de la chose mangée ” (Fischler, 1990). Pour l’auteur précité, la 

pensée magique utilise des schémas mentaux “ normaux ” enracinés dans la culture du sujet, 

mais en les appliquant à des objets qui peuvent en représenter d’autres. Le résultat est ainsi 

une « formule magique », par laquelle la structure de la substance ingérée s’incorpore au 

sujet. Celle-ci se réalise par une action magique : le sujet mange le symbole de la substance, 

qui hérite en retour de ses particularités (contagion).  

 

Pour Faucheux (1997, p 12) “ manger, c’est un peu faire entrer le monde en soi et 

l’incorporer. En mangeant, je tisse une relation symbolique entre moi et les choses. J’imagine 

la réalité en même temps que je la goûte ”. En incorporant les aliments, ceux-ci accèdent au 

comble de l’intériorité (Fischler, 1994). Sur le versant psychologique, le mangeur devient 

ainsi ce qu’il consomme (Rozin, 1994). Si cette hypothèse est vérifiée du point de vue 

physiologique (les nutriments devenant le corps même du mangeur), ceci est également vrai 

sur un plan imaginaire (le mangeur s’appropriant les qualités symboliques de l’aliment). 

Incorporer un aliment, c’est donc lui faire franchir la frontière entre le monde et le corps, la 

bouche constituant ainsi une frontière entre le dedans et le dehors, autrement dit le soi et 
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l’autre. Pour franchir les limites du “ self ” (soi), le produit alimentaire doit satisfaire à un 

certain nombre de contraintes qui ne sont pas seulement liées à l’aliment lui-même, mais aussi 

au contexte dans lequel il est incorporé.  

 

Lors du processus d’incorporation, l’aliment “ devient un substrat qui véhicule des essences, 

des vertus assimilables par le mangeur ”  (Lahlou, 1994, p. 113 et 1998). Comme l’explique 

l’auteur (p. 115), “ la magie alimentaire réalise des métaphores, en s’appuyant sur 

l’expérience causale de l’ingestion”. La figure 4, représente le processus individuel 

d’incorporation de ces vertus. Il peut être prolongé par une dernière étape appelée 

« assimilation », c’est à dire l’incorporation non plus au corps, mais à l’essence de l’être lui-

même. L’incorporation est, dans ce sens, la transmission, par l’ingestion, d’un certain nombre 

de “ traits constituant en quelque sorte le contenu pertinent, le principe actif dans le 

représentation ”. Ces derniers sont, évidemment, d’ordre symbolique autant que 

concret (Lahlou, 1994, p. 114)  : 
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Figure 4 : Le processus d’incorporation 

 

 

L’histoire des pratiques alimentaires peut apporter un éclairage intéressant afin de comprendre 

le principe d’incorporation. Poulain et Neirinck (1992, p37-40) effectuent, à ce titre, le 

rapprochement entre l’alchimie et la cuisine. La démarche du cuisinier du XVIIIème siècle se 

rapprochant de celles des alchimistes, son objectif est de tirer la quintescence de la substance 

qu’il cuisine (osmazone). Métaphoriquement, pour les cuisiniers, la sauce devient la 

« panacée », l’or liquide qui doit être extrait de la matière par l’œuvre au blanc et l’œuvre au 

noir en la chauffant sur l’athanor (fourneau), puis incorporé physiologiquement et 

symboliquement pour donner la vie éternelle.  

 

Autant que des signifiants, le mangeur incorpore donc des signifiés. Par exemple, consommer 

du caviar, c’est incorporer une substance nutritive et imaginaire. Cette incorporation engendre 

un tissu d’évocations, de connotations, et de significations qui vont, de la diététique à la 
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poési,e en passant par l’ostentation et la festivité. Un autre exemple d’incorporation aux 

multiples connotations est celui du vin considéré, par les croyants, comme le sang du christ 

dans l’eucharistie chrétienne. Le cannibalisme, qu’il s’agisse de l’exo cannibalisme 

(consommation de la victime pour s’approprier sa force) ou de l’endo-cannibalisme (faire 

vivre à travers soi l’être consommé), est également un exemple extrême du principe 

d’incorporation.  

 

B :  L’incorporation des mots 

 

La construction de l’identité symbolique de l’aliment passe par un ensemble de 

transformations culturelles, dont la préparation culinaire proprement dite est un maillon 

essentiel. Chaque plat possède un nom qui est censé signifier le mode de préparation, et qui, 

la plupart du temps, ne relève pas uniquement du champ sémantique culinaire (techniques 

culinaires) : noms de lieux, noms de personnages, noms issus de la mythologie (Poulain et 

Neirinck, 1992, p59-62). Les appellations ont été créées dans le cadre d’un vaste projet, né au 

XIXème siècle, de “ scientifisation ” des pratiques culinaires (Poulain, 1985). Celles-ci 

devaient alors permettre d’établir un nouvel ordre épistémologique, en dénommant les faits 

culinaires, en donnant à chaque chose une place, en fixant un univers culinaire stable dans 

lequel puisse se déployer le discours, se transmettre  et se systématiser le savoir (Poulain et 

Neirinck, 1992).  Toutefois, au début du XIXème siècle, sous l’impulsion de Grimod de la 

Reynière, il apparaît de plus en plus évident que ce souci de positivité scientifique n’est pas, 

et de loin, la seule motivation des appellations. Ainsi, nommer un plat relève de la pratique et 

de l’esthétique gastronomique qui obéit aux lois de l’imaginaire. Les appellations ont dès lors 

une fonction évocatrice, poétique, symbolique et amplificatrice du plaisir de la table. Poulain 

(1985) note à ce titre que les appellations du XIXème siècle “ répondent à une double logique 

de développement de la science culinaire (combinatoire) et de “ fantasmatisation ” de la 

relation du mangeur et de l’aliment ”. 
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Dans la lignée de Grimod de la Reynière, Aron (1973), réalisant une étude de la rhétorique 

des appellations au niveau symbolique, distingue ainsi trois modes de fonctionnement du nom 

du plat :  

 

La parole du monde : le nom leste le comestible d’horizons lointains, de voyages, d’inconnu, 

qui contribuent à sa séduction (celle du plat) alimentaire. L’appellation participe à cette 

fonction du repas qui est de figurer le monde, de le réorganiser et de le fédérer.  

La rhétorique du sublime : Ce type d’appellation associe le nom d’un personnage prestigieux 

à un plat. Les appellations utilisent souvent des noms de nobles ou de personnes en vue, par 

exemple la filet de barbue Dugléré (chef cuisinier). Avec la rhétorique du sublime, le 

phénomène d’incorporation pousse le mangeur à se hisser vers ce qu’il admire. D’un coté le 

mangeur s’ennoblit en incorporant les qualités du plat, de l’autre cette appellation confère une 

certaine reconnaissance à celui qui donne son nom. 

La métamorphose : Il est question ici d’entourer un aliment d’un ensemble de connotations de 

classe, artistiques, poétiques, sexuelles...  

 

 

Conclusion de la section 1 

 

Cette première section nous a permis de mettre en évidence les déterminants intrinsèques du 

comportement alimentaire. Nous avons vu que le mangeur se nourrit autant de nutriments et 

de substances chimiques, que de symboles et d’imaginaire. Ainsi, grâce à  un ensemble 

complexe d’interactions, l’aliment se dote d’une identité pour chaque individu avec qui 

s’opère le contact. Nous avons montré que la sensation gustative dépasse largement sa 

définition restrictive, et que la perception alimentaire dépend de la stimulation d’un ensemble 

de modalités sensorielles (odorat, toucher, ouïe, kinsthésique). Nous avons également tenté de 

comprendre les déterminants psychologiques du comportement alimentaire. A ce sujet, nous 

avons étudié les mécanismes grâce auxquels l’individu incorpore des symboles et se les 
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approprie. La dimension imaginaire de l’incorporation participe alors, d’une part, pleinement 

au plaisir gustatif et, d’autre part, elle permet aux individus de se protéger contre 

l’incorporation du mauvais objet (physique ou symbolique), par l’intermédiaire du principe de 

similitude et de contagion. Ce rapide tour d’horizon nous a également appris que la pensée 

magique n’était pas l’apanage des populations primitives et qu’elle se retrouve aisément dans 

la modernité alimentaire.  

 

Le choix et la consommation de denrées alimentaires sont également fortement contraints 

socialement et culturellement. Nous nous proposons donc de définir le lien existant entre la 

culture et l’alimentation. 

 

 

Section 2 : Les déterminants extrinsèques 

 

 

Introduction  

 

Comme le rappelle Goody (1984), depuis un siècle, la place de la culture dans l’acte 

alimentaire a été au centre de nombreuses études menées par les anthropologues. Frazer 

(1906, cité par Goody, 1984, p. 28) se pose les questions suivantes : Les sauvages mangent-ils 

tout ce qui est comestible ? Certains aliments sont-ils interdits ? L’hypothèse de contraintes 

sociales, d’influences culturelles pesant sur le choix des aliments consommés, est donc une 

question centrale des recherches portant sur l’alimentation. Nous nous proposons donc de 

faire un rapide tour d’horizon des principaux déterminants extrinsèques du comportement 

alimentaire. Ainsi, dans une première sous-section, nous présenterons les déterminants macro-

sociaux, puis, dans une seconde sous-section nous nous intéresserons aux déterminants micro-

sociaux. 
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Sous-section 1  :   Les déterminants macro-sociaux  

 

Dans cette sous-section, nous essayerons de voir de quelle manière la culture peut influencer 

le comportement alimentaire. Nous distinguerons à ce titre l’influence diffuse de la culture du 

mangeur et les prescriptions plus formelles qui circulent dans le champ social.  

 

 

I  :  La culture alimentaire 

 

 

L’être humain met en œuvre des procédures plus ou moins complexes, afin de rendre un 

aliment propre à sa consommation. La cuisine comprend ainsi l'ensemble des ingrédients et 

des techniques utilisées nécessaires à une préparation. Elle rassemble, synthétise des 

pratiques, des règles, des normes, et des représentations des groupes sociaux. 

 

Selon Levy Strauss (1964), l'être humain, bien qu'étant pensant et cultivé, est quotidiennement 

soumis à des contraintes biologiques. Ainsi, l'homme est-il tiraillé entre ses besoins naturels et 

son être culturel. Pour tenter d'expliquer ceci, Levy Strauss a établi un triangle d'opposition 

(cf. figure 5).  
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Figure 5 : Le triangle culinaire 

 

 

 

La structure de ce modèle particulier est sous-tendue par une double opposition à savoir : 

entre élaboré et non élaboré d'une part, et entre culture et nature d’autre part. Le cuit résulte 

d'une  transformation culturelle du cru, tandis que le pourri est une transformation naturelle du 

cru et du cuit (1958, p. 69). Pour le structuraliste Levy-Strauss, la cuisine est une activité 

présente dans toute société humaine. L’auteur s’est notamment intéressé au rôle du feu dans la 

transformation des aliments crus en aliments cuits, opération qui, à ses yeux, caractérise 

l'émergence de l'humanité, et qui sépare clairement le monde naturel du monde culturel. Plus 

un aliment est cuit, exposé à une énergie, soumis à des préparations longues et complexes, 

plus il subit une influence culturelle, et plus les individus le considèrent comme faisant partie 

du champ des comestibles. En revanche, moins un aliment est cuit, et plus il se rapproche de 

la nature. Donc, un aliment cru, lorsqu'il est cuisiné, subit un métamorphose qui le fait passer 

d'un état impropre à la consommation, à un état culturellement assimilable, et le rend ainsi 

comestible.  

 

Fischler (1990) estime pour sa part, que la culture sert de répertoire alimentaire, et qu’elle 

permet de définir un “ ordre culinaire ”. Apfelbaum (1994, p. 179), affirme également  que 

les hommes n’opèrent pas un apprentissage des choix alimentaires par la méthode individuelle 

des essais et des erreurs, mais à partir “ d’un savoir collectif, celui-ci se constituant, de 

générations en générations, sous la forme d’un corpus de croyances, certaines confirmées par 



Chapitre 1 : Les déterminants du comportement alimentaire  

 60 

l’expérience, d’autres entièrement symboliques ou magiques ”. Il n’y a donc pas de 

comportement alimentaire constaté qui n’ait pas été soumis à une influence culturelle. De 

plus, dans le cadre du repas, de nombreuses règles coexistent, concernant l'ordonnancement, 

la composition, la compatibilité des ingrédients..., qui prouvent que l'alimentation est un 

phénomène complexe et culturel.  

 

De même, “ tout ce qui est biologiquement incorporable n'est pas forcement culturellement 

comestible ” (Fischler, 1990) 
 

(chez certains peuples, larves, serpents et singes sont 

couramment consommés, voire même fort appréciés car goûteux et nourrissants, alors que 

dans nos sociétés cela nous paraîtrait culturellement impensable et proscrit). Selon Levy 

Strauss (1962), nous allons “ trier, combiner, classer les aliments selon des catégories 

culturellement définies ”. Ainsi, s'il apparaît qu'un aliment (du chat...), un plat préparé (du 

boeuf accompagné de fraises,...) ou un ordonnancement (cas de la mousse au chocolat servie 

en entrée,...), ne correspond pas à la conception que nous nous faisons d'une nourriture 

culturellement comestible, nous pouvons alors éprouver du dégoût. Toutefois, la culture est 

évolutive : ce sont les changements de notre société qui ont permis l'émergence, et le 

développement de la consommation du hamburger, et non l'inverse. 

 

Si la culture détermine l’ordre du mangeable dans une société, elle donne également des 

indications sur la façon d’incorporer les aliments. Comme le note Rozin (1994), les humains 

utilisent un savoir transmis culturellement pour séparer le comestible du non comestible. 

Rozin et Fallon (in Bessis, 1995), relatent une expérience intéressante : faire boire des 

individus dans un pot de chambre neuf. Dans leur grande majorité, les personnes ont éprouvé 

du dégoût et ont refusé de le faire, la boisson étant servie dans un objet culturellement 

inapproprié. Nous pouvons donc considérer le dégoût comme une réaction cognitive. Les 

différents ingrédients, l'assemblage ou le contenu d'une préparation culinaire peuvent paraître 

ainsi inappropriés, dès lors qu’ils ne sont pas classés comme nourriture dans notre esprit et 

dans la conscience collective. 
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L’être humain s’impose également de nombreuses contraintes alimentaires qui, peuvent être 

en profonde contradiction avec sa réalité biologique. Ainsi, l'être pensant qu'est l'homme, peut 

tenter d’affirmer son autonomie vis-à-vis des impératifs physiologiques, et montrer ainsi la 

suprématie de la culture sur la nature. C’est l'exemple du fugu (poisson lune), fort prisé par les 

Japonais, mais néanmoins très dangereux ; une erreur dans sa préparation pouvant entraîner 

une mort rapide. Biologiquement, l'être humain devrait avoir une réaction qui le pousse à ne 

pas consommer cet aliment, sachant le risque qu'il encourt, mais par ses aspects culturels, il se 

fie à l'expertise du chef cuisinier qui va préparer le plat, et qui lui confère un sentiment de 

sécurité. 

 

Pour Chiva (1998, p. 131) “ l’ordre culinaire vise non seulement à prévenir des risques pour 

la santé mais à assurer l’identité du mangeur ”. Poulain (1998, 2, p7) note “ qu’à côté des 

déterminants classiques que sont les catégories sociales, l’activité ou la non activité, la 

répartition sociale et sexuelle des rôles et des goûts, il existe une différenciation régionale des 

représentations nutritionnelles ”. Ainsi, lorsqu’en 1991 la France a failli “ perdre ses 

fromages ” (Piault et al, 1993) sous la pression de l’Union Européenne, c’est un pays tout 

entier qui a défendu son art de vivre. La première difficulté de ce dialogue tenait à une 

tolérance plus ou moins grande concernant les modes de production, et l’acceptation de 

processus de maturation ou de fermentation qui ne s’accompagnent pas d’une teneur 

bactériologique la plus réduite possible. Si l’incident a été sans conséquences pour les 

heureux consommateurs hexagonaux (et mondiaux), il n’en demeure pas moins qu’il est 

significatif du rapport que les Français peuvent entretenir avec leur alimentation. Ainsi, plus 

qu’une croûte fleurie ou une pâte persillée, les Français défendent un art de vivre, qui, au delà 

d’une simple coutume, représente un véritable dénominateur commun autour duquel se forme 

une partie de l’identité Française. Pour Bessis (1995), “ Aucun brassage n’a jamais empêché 

la cuisine de faire frontière ”. Ainsi, de grandes aires subsistent, les traditions s’entretiennent 

alors que le monde se globalise. Comme le rappelle Bessis (1995), “ la lecture de la cuisine 

est un fabuleux voyage dans la conscience que les sociétés ont d’elles-mêmes, dans la vision 

qu’elles ont de leur identité ”. 

 

A :  Perméabilité des cultures alimentaires 
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Contrairement à d’autres flux, ceux des aliments qui servent à remplir les assiettes ne sont pas 

à sens unique. Des aliments naguère exotiques (tomates, pommes de terre, courges... (Poulain 

et Neirinck, 1992) font aujourd’hui partie du quotidien alimentaire des occidentaux. La 

cuisine est ainsi le seuil le plus accessible d’une culture. En effet, elle ne requiert pas une 

adhésion à la culture qui l’a produite, tandis que lire un livre, écouter de la musique, aller au 

théâtre  sont des actes à forte compromission, qui nécessitent une réelle connaissance de leur 

culture d’origine. Le goût est comme un signifiant qui peut vivre dissocié de son signifié (qui 

peut pourtant indéniablement le sublimer). Cette relation entre la cuisine étrangère et le 

mangeur est décrite par Bessis (1995) comme “ un espace de traduction, de médiation entre 

deux univers qui se côtoient sans se connaître vraiment ”. C’est une “ porte d’entrée sur une 

culture qui ne demande que peu d’implication ”. Cette simulation d’échange culturel sert à 

maintenir une convivialité entre des cultures différentes, et entretient l’espoir illusoire qu’en 

persévérant, il serait possible de trouver les clés de compréhension de l’espace culturel ainsi 

approché. 

 

Pour ne donner que deux exemples d’adoption de plats étrangers, nous pouvons citer le 

couscous et la paella, qui ont depuis fort longtemps, intégré le paysage alimentaire des 

ménages Français (Bessis, 1995). En effet, la France, pays ethnocentrique s’il en est en 

matière de cuisine (car pourvu d’une grande tradition), a fait sienne deux plats fortement 

évocateurs de leurs cultures d’origine. Le couscous (salé ou sucré), véritable bannière 

symbolique de l’identité alimentaire des populations du Maghreb (il en existe autant que de 

populations peuplant cette région), pénétra dans l’hexagone lors de l’installation des rapatriés 

d’Algérie en France. Sous l’effet combiné des cantines, restaurants et de l’industrie agro-

alimentaire, le couscous, de plat exotique, se transforma en produit familier. La paella a quant 

à elle traversé les Pyrénées avec les espagnols réfugiés de la guerre civile. Cependant, elle 

connut le succès dès les premières vagues de touristes Français attirés par la côte espagnole. 

En voie d’incorporation au patrimoine culturel Français, “ la paella et le couscous présentent 

les caractéristiques principales des plats transculturels ” (Bessis, 1995). Il s’agit de repas 

complets élaborés sur une base céréalière, pour lesquels il est possible de moduler à volonté 

l’accompagnement.  
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Le processus d’acquisition du statut d’aliment par un produit alimentaire, proposé par Poulain 

(cf. page 35), peut nous aider à comprendre les raisons de ces adoptions. Tout d’abord, ces 

plats ont été apportés par des gens qui, soit faisaient partie de notre univers (touristes 

Français), soit aspiraient à y entrer (rapatriés d’Algérie, immigrés).  Ainsi, les individus se 

sont comportés comme des chevaux de Troyes. Les populations étaient reconnues,  identifiées 

avant leur alimentation qui, par la suite, était reconnue puis acceptée. Le plat, “ d’objet 

comestible non identifié ” (Fischler, 1990), devenait un aliment connu, évocateur, apte à être 

acquis. Le couscous et la paella ont également la particularité, comme nous venons de le voir, 

d’être  transformables, adaptables aisément. Cette caractéristique renforce les capacités 

d’appropriation de ces plats. Ils deviennent ainsi familiers car personnalisés. Enfin, une fois 

l’aliment sur la table, l’incorporation des qualités organoleptiques et imaginaires 

(significations symboliques, rationnelles et affectives)  peut débuter. Le plat fait alors partie 

du domaine des possibles de l’alimentation, et sera ainsi toujours reconnu comme tel. 

 

B :  Imperméabilité des cultures alimentaires 

 

Les chercheurs ayant tenté de vérifier l’hypothèse de mondialisation des pratiques 

alimentaires, ne parviennent pas à valider ou infirmer totalement cette dernière. Ainsi, des 

résultats contradictoires ont été rapportés :  

 

Convergence entre pays au niveau de la structure alimentaire et des pratiques de 

consommation  (Angulo et al, 1996 ; Steenkamp, 1996). 

Existence de segments spécifiques à certains pays (hédonisme en France) et d’autres 

caractérisés par des “ styles de relation avec l’alimentation identiques ” dans divers pays 

d’Europe (Grande-Bretagne, Allemagne, France et Danemark) (Brunso et al, 1996). 

Les produits consommés et les pratiques alimentaires demeurent nettement différenciés 

(Askegaard et Madsen, 1995). 
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Comme le définit Brillat-Savarin (1975), le goût “ est celui de nos sens qui nous met en 

relation avec les corps sapides ”. Cependant, ce goût n’est pas universel, et toutes les cultures 

possèdent leur propre échelle de valeurs, où figurent le salé, le piquant, l’âpre... Les anglais 

eux-mêmes n’ont qu’un seul mot (sweet) pour définir ce qu’en France nous désignons par les 

termes douceur et saveur sucrée. La relation entre la saveur et le mangeur s’opère par le jeu de 

l’expérience et du langage. Le goût est une combinaison de caractères innés et acquis. Il 

ressort de cette constatation une hétérogénéité des perceptions gustatives. La difficulté de 

compréhension d’une cuisine réside souvent dans une forme “ d’ethnocentrisme gustatif ”, qui 

incite le goûteur à passer les saveurs à travers le filtre de ses propres schémas culturels.  

 

Tout n’est donc pas culturellement comestible, même si le dégoût peut souvent être perçu 

comme “ l ’antichambre d’une curiosité disparue sitôt satisfaite ” (Bessis, 1995). L’amateur 

de cuisines étrangères est “ un flâneur qui finit toujours par rentrer chez lui ” (Bessis, 1995). 

En effet, nous demeurons tous “ prisonniers ” de nos normes alimentaires ; ainsi,si nous nous 

réjouissons de consommer un plat Iranien, nous l’occidentalisons (conditions matérielles 

d’incorporation, heures du repas). Les restaurants eux-mêmes proposent des structures de 

repas, véritables règles de syntaxe, qui demeurent l’apanage de la tradition culinaire Française 

(Entrée, aliment protéique garni, dessert). 

 

Comme le note Bessis (1995), “ la cuisine demeure un des lieux de résistance de la 

conscience identitaire et que, dans ce domaine, la standardisation des productions et 

l’accroissement des échanges n’engendrent pas les métissages que l’on observe ailleurs ”. 

Ainsi, même si certaines entorses au régime alimentaire sont possibles, les individus 

reviennent le plus souvent à leur matrice culinaire et culturelle, dès qu’ils en ont l’occasion. 

Grignon (1989) évoque à ce titre la pesanteur sociale des modèles traditionnels. Cependant, 

les essais ne sont pas toujours possibles, et les sentiments de peur de l’autre et d’affirmation 

de soi se retrouvent bien souvent dans les pratiques alimentaires. La cuisine des autres pays 

incarne la nourriture préparée et concoctée par d’autres et loin de nos yeux. Selon Rozin (in 

Bessis et al, 1995), le rejet de la cuisine étrangère est la résultante à la fois de la crainte 

(danger) devant la composition d’aliments inconnus, de la répulsion (dégoût) envers la nature 
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de ces aliments, et du fait qu’ils soient préparés par d’autres, possédant des propriétés 

négatives qu’ils ont transmises à la nourriture. 

 

Le parti pris de valorisation intensive des gastronomies locales s’inscrit dans une tradition 

historique de la nostalgie (Dubois, 1998), du repli sur soi, où les usages culinaires ancestraux 

semblent menacés de façon répétée. C’est cette mémoire mythique et sacralisée du terroir 

ainsi recréée, qui rend à ses racines et à son identité une population urbaine déracinée. “ Dans 

cette réappropriation et cette revalorisation des cuisines traditionnelles, le discours contribue 

à l’élaboration de stéréotypes culinaires où la ruralité se voit désormais intimement associée 

à une qualité apte à symboliser l’excellence de la France dans toutes ses composantes, dans 

son sol comme dans ces hommes ” (Csergo, in Bessis et al, 1995).  

 

II  :  Les prescriptions alimentaires 

 

 Comme l’explique Nemeroff (in Fischler, 1994, p 44), “ les individus perçoivent 

certains aliments comme moralement bons, d’autres comme mauvais, et portent des 

jugements moraux sur les personnes en fonction de ce qu’ils mangent ” (les français ne sont-

ils pas connus en Angleterre comme des “ mangeurs de grenouilles ” ?). Comme le rappelle 

Nemeroff (Fischler, 1994, p 42), les individus qui souffrent d’un trouble du comportement 

alimentaire (ex : anorexie mentale...) divisent généralement les aliments en deux catégories : 

“ les bons et les mauvais ” (caractères pourtant rarement donnés aux objets). Elles obéissent à 

cette catégorisation, et éprouvent une culpabilité en cas de transgression. Fischler (1993, 4) 

nous apprend également que l’écart par rapport à l’idéal moral alimentaire, est vécu par le 

mangeur sous la forme d’une culpabilité, se traduisant par l’emploi d’expressions telles que 

“ il faudrait manger moins de ceci…plus de cela ”. Selon l’auteur, le discours du “ il 

faudrait… ” peut être analysé comme “ une sorte de mauvaise conscience alimentaire, un 

sentiment d’impuissance, de transgression et d’anxiété ”. L’alimentation semble être 

aujourd’hui vécue de manière conflictuelle par un mangeur tiraillé entre la tentation 

(engendrée par une véritable profusion alimentaire), et le respect de la norme socialement 

imposée. Si nous évoquons une transgression autour de l’acte alimentaire, alors nous devons 
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en conclure que l’alimentation obéit à un ordre moral qui, se servant du corps comme 

médiateur, influence la prise alimentaire. Ainsi, Fischler (1996, p. 16), estime que 

l’alimentation (comme la sexualité), est un domaine dans lequel la morale s’insinue aisément. 

Le principe de contagion, précédemment abordé, permet de comprendre par quel moyen, les 

qualités d’un aliment peuvent être étendues au corps (effet de halo) du mangeur qui, lui 

même, est soumis à des jugements de valeurs (taille, poids, couleur des yeux...). 

 

Les valeurs morales permettent également de classer les individus. Ainsi, la société va juger 

une personne à partir de son comportement alimentaire effectif ou pré-supposé. Trémolière (in 

Fischler, 1993, 3, p84) écrit à ce sujet que “ la société crée des obèses et ne les tolère pas ”. 

Taffieri (1967), montre que des enfants de six à dix ans évaluant des photos d’obèses utilisent 

les qualificatifs “ tricheurs ”, “ paresseux ”, “ sale ”, “ méchant ”, “ laid ”, “ bête ” alors que 

les silhouettes minces sont jugées de manière positive. Fischler (1993, 3), explique qu’à 

travers notre corps, et en particulier de sa corpulence, circulent des significations sociales 

importantes. Selon l’auteur, la grosseur révèle des comportements sociaux déviants qui 

nuisent à la cohésion de la société. L’obèse mettrait en péril l’ordre social en prenant 

(légitimement ou non) plus que sa part de nourriture, en n’étant pas capable d’exercer un 

contrôle sur lui même. Soumise au jugement social, il doit perdre cet excédent pour s’accepter 

en même temps que la société l’accepte. Fischler (1993, 4), explique que les entretiens, et les 

réunions de groupes montrent, que l’enjeu de l’alimentation et de son contrôle, sont différents 

pour les hommes et pour les femmes. Pour les femmes, il s’agit surtout de la séduction, de la 

résistance à la tentation dont dépend leur image. Les mères souhaitent également contrôler 

l’alimentation au nom du statut de mère nourricière. Pour leur part, les hommes de plus de 

quarante ans, perçoivent des enjeux morbides aux déviations alimentaires, alors que les moins 

de quarante ans se focalisent principalement sur la dimension hédonique du repas.  

 

A :   Les prescriptions sacrées 

 

Pour Fischler (1993, 4), depuis toujours, la nourriture a fait l’objet de tabous, de jugements de 

valeurs et de normes sociales. Nichter (1986) souligne la distinction entre les 
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 aliments “ tabous ” et “ réglementés ”. Ainsi, le terme “ règlementé ” correspond à des 

aliments qu’il est préférable (pour la santé) de ne pas consommer, alors que le terme de 

“ tabou renvoie à l’idée de récompense et de châtiment divin ” (1986, p 203). Cependant, 

comme le précise Nemeroff (in Fischler, 1994), la nuance entre la réglementation et le tabou 

réside “ davantage dans le degré de tolérance des individus d’un groupe que dans une 

quelconque punition métaphysique qui dépasserait le simple cadre humain ”. Quoi qu’il en 

soit, le résultat demeure le même, et la consommation de certains aliments reste moralement 

proscrite (cannibalisme, consommation d’un animal domestique...). Freud (1993, p. 126), en 

définissant le tabou comme “une interdiction très ancienne imposée du dehors et dirigée 

contre les désirs les plus intenses des hommes”, nous donne ainsi une grille d’analyse des 

réactions de nos contemporains vis-à-vis de la crise de la vache folle. Dans le cas de la 

maladie de l’encéphalopathie spongiforme bovine (ESB), ce qui semble avoir le plus marqué 

les consommateurs, demeure la transformation d’herbivores en carnivores (cannibales de 

surcroît).  La vache consommant des farines animales, incorporerait ainsi son totem et serait 

en quelque sorte “tabouisée et tabouiserait”  ceux qui la mangent, avec des conséquences 

néfastes. Ce mythe du châtiment divin lié à l’intromission illégitime dans l’ordre naturel, se 

retrouve également dans l’opposition de principe aux aliments transgéniques.  

 

Les progrès de la science, et de son corollaire la rationalisation, n’ont que rarement réussi à 

atténuer l’influence des différentes croyances religieuses ou animistes. La religion exerce 

donc encore une influence notable sur le comportement humain. Ainsi, demeure-t-elle un des 

principaux prescripteurs (ou “ proscripteurs ”) en matière d’alimentation. Parfois, cette 

dernière peut même être considérée comme une des pierres angulaires de l’identification d’un 

peuple (exemple la consommation de plats “ cachers ” par les juifs). Dans ce cas précis, ces 

prescriptions permettent d’éviter la consommation d’aliments interdits. Tout ce qui est 

mangeable n’est donc pas religieusement comestible. Certains aliments peuvent également 

être consommables, mais devenir tabous en fonction de la situation de consommation 

(moment et mélange d’ingrédients). Rozin (1994), note que dans la tradition cacher, la magie 

sympathique est bien présente, et que de nombreuses règles alimentaires sans fondement 

biologique influencent l’alimentation du peuple Juif. La codification des règles alimentaires 

juives peut se résumer en trois points (Chiva, 1998, p. 129) : 
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“ Le respect de la vie, les végétaux n’entrent pas dans la catégorie des vivants. 

La définition détaillée des animaux autorisés à la consommation. 

tu ne feras pas cuire le chevreau dans le lait de sa mère, interdiction de lier 

produits carnés et laitiers dans un même repas dans l’assiette ”. 

 

La religion catholique, avec la cérémonie de l’eucharistie, entretient elle aussi le mythe de 

l’incorporation de l’objet. Ainsi, “ ceci est ma chair ” (pain), ou “ ceci est mon sang ” (vin), 

est une façon d’enraciner la relation entre le mangeur et son alimentation dans un rapport 

magique, métaphysique. Il existe également un lien explicite entre la propagation de la foi, et 

l’abandon des contraintes alimentaires (qui forme la base de la tradition chrétienne). Un 

chrétien peut se sentir chrétien en tous lieux : il s’adapte à n’importe quel mode 

d’alimentation, parce qu’il refuse le concept de souillure matérielle. “ Dans la religion 

chrétienne, l’impureté ne concerne que les intentions et les pensées avec lesquelles doit vivre 

un homme normal ” (Bessis, 1995, p. 28).  

 

Toutefois, certains auteurs proposent de limiter l’influence des prescriptions religieuses dans 

la détermination des habitudes alimentaires. Fischler affirme par exemple (1993, 4, p. 113), 

que “ le caractère religieux ne subsiste guère que de manière résiduelle ou sous des formes 

laïcisées ”. Cependant, selon l’auteur, si la morale s’est détachée petit à petit de la religion, 

elle n’en demeure pas moins un jugement de valeur.  

 

B :  Les prescriptions scientifiques 

 

De nos jours, un nouvel ordre moral, différent des prescriptions traditionnelles, est apparu. 

Comme le note Châtelet (1977, p 121), “la diététique est devenue un modèle assez puissant 

pour faire passer pour subversif des modes de relation à la nourriture inspirés de conceptions 

différentes”. Avec un discours médicalisant, donnant l’image d’un corps surprotégé, la société 
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impose la norme d’un “corps institué” (Châtelet, 1977), pour lequel l’aliment n’est 

appréhendé qu’à partir des effets supposés de son incorporation.  

 

Comme le note Fischler (1993, 3, p43), “ tout se passe comme si les médecins aimaient 

parler, aujourd’hui comme jadis, morale, comme s’ils aimaient donner des conseils ou des 

prescriptions, non seulement sanitaires mais éthiques ”. L’auteur rappelle le désir de la 

médecine d’exercer son autorité “ sur les corps sains, sur la vie quotidienne, donc sur les 

mœurs ”. Ainsi, pour Fischler, à force de recommandations, il semblerait que médecins et 

nutritionnistes s’occupent autant de la gestion sociale du plaisir que de la santé du 

consommateur. Ils sont ainsi devenus de puissants prescripteurs alimentaires, et leurs 

préceptes sont largement diffusés dans le champ social. Châtelet (1977, p. 19), estime même 

que “ la diététique est un argument assez plausible pour faire vaciller un solide mangeur, 

d’autant qu’elle est entretenue par le despotisme alarmant de la médecine ”. 

 

La force des recommandations médicales est d’autant plus importante que celles-ci se veulent 

aisément moralisatrices (Fischler, 1993, 2). A titre d’exemple, Fischler (1993, 3, p42) note 

ainsi que la manière dont le sucre est évoquée par les médecins dans les media “ est rarement 

purement technique ”.  

Après avoir analysé les déterminants macro-sociaux, nous allons à présent nous intéresser aux 

déterminants micro-sociaux.  

 

Sous-section 2  : Les déterminants micro-sociaux  

 

 

Nous allons tout d’abord tenter d’expliquer par quels mécanismes la consommation 

alimentaire peut permettre au mangeur d’exprimer son appartenance sociale, puis nous 

essayerons de comprendre comment le choix des produits alimentaires peut être un outil de 

distinction sociale.  
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I  :  Consommation alimentaire et appartenance sociale 

 

A :  Le repas comme institution sociale 

 

 

Le sociologue Maurice Halbwachs (1912), a été le premier à appréhender le repas “comme 

une “institution sociale” jouant un rôle fondamental dans le processus de socialisation et de 

transmission des normes et des valeurs des groupes sociaux”. L’incorporation est ainsi 

fondatrice de l’identité collective et du sentiment d’appartenance. A partir d’une vision 

fonctionnaliste, Richards (1932), explique que   “ la nutrition en tant que processus 

biologique, serait plus fondamentale que la sexualité ” dans l’organisation des groupes 

sociaux. Ce propos est repris par Rozin (1994), qui estime que l’acte alimentaire est la 

nécessité la plus impérative pour la plupart des espèces animales. La cause du primat de 

l’alimentation sur les autres activités humaines, serait liée à une hiérarchie des priorités 

attachées aux conditions même de l’existence de tout être vivant. La faim serait le principal 

facteur déterminant dans les relations humaines, d’abord au sein de la famille, et par la suite 

dans des groupes sociaux plus larges, le village, une classe d'âge… 

 

A côté d’un apprentissage psychophysique (naturel), s’opère donc également un apprentissage 

social et culturel (Chiva, in Danziger et al, 1992, p. 163). Ainsi, le repas socialisé favorise 

l’inscription du mangeur dans ce qu’Elias (1975) nomme “un processus de civilisation”. Cette 

opération permet de concilier l’être biologique, psychique, et social, grâce à une action 

récursive au cours de laquelle le mangeur est façonné, intégré (grâce à un sentiment de plaisir) 

à un groupe social, dont il renforce en retour la pérennité, et le contrôle qu’il exerce sur ses 

membres. Selon Douglas (1971, p61), la nourriture est un code, dont la signification se trouve 

dans le réseau de relations sociales. Ainsi, il convient de replacer le repas dans le contexte des 
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autres repas consommés au cours de la journée, de la semaine et de l’année. Chaque repas 

véhicule un peu de la signification des autres, chaque repas est un événement social structuré 

qui structure les autres à sa propre image (Goody, 1984).  

 

Les hommes marquent leur appartenance à un groupe, à la fois par l’affirmation de leur 

spécificité alimentaire, mais aussi par la différence avec les autres. Ainsi, l’aliment constitue 

ce que Barthes (1961) appelle une “ information… un véritable signe, c’est à dire l’unité 

fonctionnelle d’une structure de communication ”. L’homme incorpore les qualités de la 

nourriture et la nourriture incorpore le mangeur dans un système culinaire, donc dans le 

groupe qui la consomme. L’alimentation fonctionne alors comme un outil de différenciation 

et d’intégration, expliquant ainsi que les individus s’orientent vers des goûts sociaux en 

fonction d’éléments symboliques.  

 

B :  Le partage alimentaire 

 

Pour Fischler (1993, 4), l’alimentation relève du don, de l’échange et du partage. Le principe 

d’incorporation permet alors de saisir la façon dont le partage alimentaire agit comme un 

ciment identitaire pour un groupe. Ainsi, le fait de partager les mêmes qualités contenues dans 

un même aliment, c’est en partie reconnaître l’autre comme possèdant une identité commune, 

un destin commun, en acceptant que celui-ci se transforme de la même manière que soi. Pour 

Robertson Smith (cité par Goody, 1984, p. 30)  “ nous devons nous rappeler que l'action de 

manger ensemble est l'expression solennelle et  immuable du fait que tous ceux qui partagent 

le repas sont frères et que toutes les obligations de l'amitié et de la fraternité sont reconnues 

implicitement par cet acte commun ”. Radcliffe-Brown (1922), soulignant “ la valeur sociale 

de la nourriture ”, relève ainsi que, chez les habitants des îles Andaman, l'activité sociale la 

plus importante est celle qui consiste à se procurer des aliments, et c'est au tour de la 

nourriture, dit-il, que l'on fait le plus souvent appel aux sentiments sociaux (inculqués par une 

série de cérémonies d'initiation qui, en même temps, imprime dans l’esprit de l’individu la 

dépendance envers la société ). Pour Goody (1984), une des fonctions de l’acte alimentaire est 

de perpétuer le système social. Poulain (1998, 2, p. 15), rappelle que “ le repas familial, avec 
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son système normatif très précis et sa dimension régulatrice, participe à la détermination des 

rôles sociaux,  non seulement à l’intérieur de la famille, mais bien au-delà et rendant plus ou 

moins prévisibles les comportements, apparaît comme une institution centrale de 

l’organisation d’une société. ”. 

 

Les échanges alimentaires ne semblent donc pas gratuits. Ainsi Mauss (1950), estime que 

dans la vision française de l’invitation chez soi, s’il y a bien échange, ce n’est pas entre des 

individus représentant uniquement leur propre intérêt, mais ceux de groupes, de collectivités, 

de sociétés. Dans cette optique, les biens échangés sont définis et appréciés autrement que par 

leur valeur d’usage (échanges de rites, de symboles…) et, par conséquent, les systèmes de 

dons et de contre dons (partage des plaisirs de la table), sont fortement contraints socialement. 

Ce système participe à l’établissement et à la consolidation de hiérarchies sociales, le choix 

d’un aliment s’opérant en fonction des participants au repas. Levy-Strauss (1968) introduit 

dans cet esprit les concepts d’endocuisine (à usage intime) et d’exocuisine (réservée aux 

étrangers).  

 

 

II  :  Consommation alimentaire et distinction sociale 

 

A :  L’expression d’un ordre social 

 

Ces dernières années, de nombreux chercheurs ont montré que les produits peuvent être 

représentés comme des objets porteurs de sens (Richins, 1994, McCracken, 1986). 

Consommant à la fois le produit pour sa valeur d’usage (profane) et pour son sens (sacré) 

(Belk et al, 1989), les objets de consommation sont alors associés à un sens social. Le goût 

alimentaire, s'il est caractérisé par une partie innée, n’en demeure pas moins sous influence 

sociale, cristallisant ainsi nombre de nos désirs. En fait, la jouissance esthétique procurée par 

le goût est un rapport qui relie le mangeur à l’univers esthétique de représentation de la classe 
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à laquelle il appartient. Flandrin (1993, p. 156) estime que “ même s’ils ne sont pas 

explicables seulement en termes de rapports sociaux, les goûts entretiennent néanmoins des 

relations évidentes avec eux ”. Méchin (1997) affirme ainsi que “ manger de la chair animale 

a longtemps été une façon de marquer sa différence, de se placer au dessus des mangeurs de 

végétaux ”. Dans la distinction des groupes sociaux, l’objet est un outil d’intégration ce qui 

explique que les individus s’orientent vers des goûts sociaux en fonction d’éléments 

symboliques. La consommation alimentaire peut être considérée, comme d’autres types de 

consommation, comme une voie de circulation symbolique de l’ordre social dont l’objectif est 

de posséder un attribut d’une condition jugée désirable.  

 

B :  Les pratiques de disctinction 

 

Bourdieu (1979), estime que l’alimentation permet de saisir la manière dont les agents des 

différentes classes sociales, disposant de capitaux d’espèces différentes (économiques, 

culturels et sociaux), objectivent leur “ habitus ” de classe pour le maintien ou l’extension de 

leurs positions et de leurs propriétés
8
. Chambart de Lauwe (1956), étudiant la vie quotidienne 

des familles ouvrières, constate que les représentations attachées à l’alimentation diffèrent en 

fonction des groupes sociaux. L’auteur remarque ainsi que, pour les membres de cette 

population, une bonne alimentation doit être “ nourrissante ”, c’est à dire “ abondante et 

rassasiante ”. Bourdieu (1982), s’intéressant aux micro-cultures, va plus loin en décrivant ce 

qu’il nomme le “ goût populaire ” et le  “ goût bourgeois ”, le premier étant caractérisé par 

une notion de nécessité physique et économique, le second demeurant davantage lié à la 

liberté et au raffinement. La logique du raffinement prend la place de celle du mythe 

Prométhéen renforçant ainsi l’idée que la rareté rend désirable. 

 

Bourdieu (1982), développe également la dialectique de la prétention et de la distinction dans 

laquelle il explique que plus les différentes classes sociales prétendent à la consommation 

                                                 
8
 Grignon (1988) dénonce l’importance fondamentale accordée au concept synthétique d’habitus : trop grande 

vertu explicative accordée à l’habitus, boite noire masquant des processus sociaux complexe, utilisation de 

l’habitus comme explicatifs et expliqués par de phénomènes comme la reproduction des structures de classe.  
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d’un produit, et plus les classes dominantes (prédécesseurs) poursuivent une fuite en avant, 

véritable course à la différenciation résultant de “ la compétition des fractions ascendantes et 

descendantes ”. Ce phénomène permet d’expliquer le fait que, pendant la Renaissance, 

l’aristocratie abandonna les épices dont l’usage avait été généralisé à la Plèbe (peuple). Plus 

près de nous, des produits de la cuisine classique comme la volaille ou les crustacés, ont été 

remplacés par des mets moins traditionnels tels que les ris de veau. 

 

Comme nous l’avons souligné, l’incorporation est fondatrice de l’identité collective et du 

sentiment d’appartenance. Les hommes marquent leur appartenance à un groupe, à la fois par 

l’affirmation de leur spécificité alimentaire, et aussi par la différence avec les autres. 

L’homme incorpore les qualités de la nourriture et la nourriture incorpore le mangeur dans un 

système culinaire donc dans le groupe qui la pratique, et situe ainsi l’homme par rapport à 

l’univers qui l’entoure.  

 

 

Conclusion du chapitre 1  

 

Nous avons vu que le choix (qualitatif et quantitatif) des aliments est influencé par des 

déterminants intrinsèques et extrinsèques. Ainsi, le traitement de l’aliment par le corps 

humain suit d’une part un processus complexe, et que d’autre part, le plaisir lié à 

l’alimentation remplit de nombreuses fonctions.  Nous avons également essayé de donner un 

éclairage sur l’hédonisme alimentaire en étudiant la génèse  de la sensation. Pour analyser le 

passage de la sensation à la perception,  nous avons défini par quel moyen le mangeur pouvait 

donner du sens à son alimentation. Ainsi, loin des représentations restrictives des premiers 

anthropologues, nous avons vu que la pensée magique exerce toujours une influence 

significative sur le comportement du mangeur moderne. Les principes de similitude et de 

contagion nous ont permis de déterminer quels mécanismes psychologiques peuvent être à 

l’origine du  rejet alimentaire . Nous avons également présenté le principe d’incorporation 

grâce auquel, le mangeur « incorpore » l’imaginaire déployé par et pour le mangeur. Cette 



Chapitre 1 : Les déterminants du comportement alimentaire  

 75 

« consummation » de symboles se fait dans des contextes macro et micro-sociaux. Ainsi, les 

valeurs, les normes et représentations sociales sont elles véhiculées par la consommation 

alimentaire. Le consommateur s’inscrit dans un contexte culturel, et choisit son alimentation 

en fonction d’influences sociales. Consommer un met, c’est alors aussi bien inscrire son 

appartenance à un groupe social, par une intégration des normes de ce dernier, que se 

différencier d’autres groupes qui expriment d’autres valeurs à travers d’autres pratiques 

alimentaires.  

Si ce tour d’horizon peut sembler à certains éloignés de notre problématique, nous 

revendiquons ici clairement sa nécessité. En effet, comment serait-il possible de réaliser une 

recherche qualitative sur le comportement alimentaire, sans avoir auparavant donné des clés 

de compréhension d’un acte de consommation dont les logiques spécifiques en font tout 

l’intérêt.  
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Chapitre 2  :  La théorie du risque perçu 

 

 

Introduction 

 

Les enquêtes sur la perception de la sécurité de l’alimentation moderne dans le public révèlent 

que, si les aliments sont perçus comme étant plus sûrs qu’il y a dix ans, des aliments comme 

le poulet, les plats préparés, les ovoproduits et le bœuf inquiètent respectivement 45%, 41%, 

39% et 34% des consommateurs
9
. 

 

Ainsi, si le risque alimentaire est objectivement moins important de nos jours (Apfelbaum et 

al, 1998), sa perception semble avoir fortement évolué. Les peurs alimentaires se déploient à 

présent davantage autour de représentations sociales, que sur des données objectives. Pour 

Duby (1998, p. 160), « la peur est moins liée à l’objectivité du risque qu’aux imaginaires 

induits ». L’auteur ajoute que « les risques nouveaux introduits par l’Industrie Agro-

Alimentaire ont toutes les aptitudes à la surestimation : leurs natures et leurs mécanismes 

sont mal connus du grand public, les consommateurs n’ont aucun contrôle de l’innocuité des 

produits qu’ils achètent, ils n’ont d’autre choix que d’être confrontés aux conséquences de 

cette incorporation, ils sont exposés au sophisme selon laquelle la nature est bienveillante, 

l’homme non ». Ce manque de clarté de la filière alimentaire dans son ensemble a  été à 

l’origine ces dernières années de nombreuses rumeurs  (Campion-Vincent, 1994) : les 

aliments cancérigènes, le tract de Villejuif, le veau aux hormones, le Coca-Cola qui rongerait 

comme de l’acide, la poudre Spacer Dust qui ferait exploser les enfants, les serpents minute 

dans les bananes, les vers de terre dans les hamburgers…. Ainsi, selon Fischler (1993, 4), les 

 rumeurs alimentaires ne font que traduire l’anxiété que le mangeur ressent. 

                                                 
9
 (source : sondage ifop, les français et la santé alimentaire, Santé magazine du 26 juillet 1999) 
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Comme le souligne Rozin (in Apfelbaum et al, 1998), l’aliment a par définition, pour le 

mangeur, un statut ambigu : il est d’une part indispensable, une source de plaisirs et un 

élément de socialisation, et d’autre part, il représente un danger potentiel. Si la crainte de 

l’incorporation n’est pas l’apanage des sociétés contemporaines (Goody, 1984)
10

, il n’en 

demeure pas moins que l’industrialisation et l’apparition de nouvelles technologies de 

production ont modifié le paysage alimentaire, engendrant ainsi un sentiment d’angoisse chez 

un consommateur privé de ses repères traditionnels. Comme l’écrit Poulain (1993) 

“ l’industrialisation de la sphère alimentaire génère chez le consommateur des angoisses qui 

appellent une symbolique d’enracinement rural et affectif ”. Privé de toute affectivité, 

déconnecté du tissu  familial, l’aliment industriel (véritable artefact mystérieux) est à présent 

consommé en portions individuelles, réalisé à la chaîne, à l’aide de machines qui n’ont pas 

d’équivalent chez le particulier, par des modes de préparation et l’emploi d’ingrédients 

spécifiques. A l’angoisse liée à l’industrialisation de la production et à la transformation des 

produits alimentaires, viennent s’ajouter des modes de distribution impersonnels, un choix 

pléthorique et éphémère, un goût des media pour le catastrophisme… De cette angoisse 

grandissante naît la perception du risque par le mangeur. 

 

Toutefois, si comme nous l’avons vu, l’alimentation représente une activité par essence 

risquée, elle n’est surement pas la seule. L’importance du risque perçu, dans le processus de 

décision menant à l’achat, a ainsi incité Bauer (1960) à l’intégrer, pour la première fois, aux 

recherches sur le comportement du consommateur. Son point de départ était “ le 

comportement du consommateur intègre le risque dans le sens où toute action d’un 

consommateur produira des conséquences qu’il ne pourra anticiper de façon certaine, et 

certaines d’entre elles sont susceptibles d’être désagréables ”. Selon Stone et Gronhaug 

                                                 
10

 Goody (1984, p. 280) écrit à ce sujet : « A Rome, des vins de Gaule étaient déjà accusés de frelatage, et l’on 

disait que des boulangers de la ville ajoutaient de la terre blanche dans leur pain. Les aliments frelatés sont liés à 

l’expansion des sociétés urbaines, ou plus exactement des sociétés urbaines ou rurales qui sont complètement 

coupées du secteur primaire. (l’auteur) En 1757, un médecin qui signait « mon ami » publia un ouvrage intitulé 

Poison détecte, l’année suivante, Henry Jackson faisait paraître un essai sur le pain...auquel est adjoint un 

appendice, expliquant l’altération des vins, des cidres. C’est le livre de Frederick Accum, un traité des 

adultérations de la nourriture et des poisons culinaires (1820) qui exerça la plus grande influence sur le public, 

du fait que l’auteur était un chimiste respecté ».  
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(1993, p. 39), “ le concept de risque a depuis pris une part non négligeable dans l’inventaire 

standard de la littérature concernant le comportement du consommateur”, au point de 

devenir un des rares champs de recherche en comportement du consommateur s‘appuyant sur 

une tradition de recherche  (Horton, 1976). De ces années de recherches fécondes, ont émergé 

de multiples résultats, qui sont autant de contributions, qui ont participé à une meilleure 

connaissance du comportement du consommateur.  

  

L’objectif de ce chapitre sera de réaliser un tour d’horizon le plus exhaustif possible des 

différents travaux en Marketing qui ont enrichi le champ du risque perçu ces quarante 

dernières années. Dans une première section, nous définirons les fondements théoriques du 

risque perçu. Pour cela, et afin d’appréhender les spécificités du risque perçu tel qu’il est traité 

en Marketing, nous énoncerons certaines interprétations contradictoires qui ont incité les 

chercheurs de notre discipline à proposer leur propre vision du concept. Puis, nous nous 

intéresserons aux apports spécifiques des travaux relatifs à l’analyse et à la compréhension du 

comportement de l’acheteur en situation d’incertitude. Dans une deuxième section, en nous 

appuyant sur la littérature, nous présenterons les facteurs explicatifs du niveau de perception 

du risque ressenti par le consommateur. Ainsi, dans un premier temps, nous nous focaliserons 

sur les antécédents de la perception du risque puis, dans un second temps, nous essayerons de 

comprendre le processus permettant aux individus de réduire le risque.  

 

Comme nous l’avons stipulé en introduction, l’objectif de notre recherche est à la fois 

pratique et théorique. Pratique, dans le sens où le risque alimentaire correspond à une 

préoccupation croissante de la part des consommateurs, et que les industriels de 

l’agroalimentaire sont à la recherche de clés de compréhension des processus de décision et 

de traitement du risque par leurs clients. Théorique, car nous souhaitons apporter un éclairage 

particulier à la théorie du risque perçu. Nous tenterons donc, au terme de ce chapitre,  d’ 

apporter un regard critique sur la théorie du risque perçu telle qu’elle s’est développée en 

Marketing, et de proposer un cadre conceptuel alternatif apte à améliorer la compréhension de 

la perception et de la réduction du risque par le consommateur.  
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Section 1  :  Les fondements théoriques du risque perçu 

 

 

Nous verrons, dans cette section, que la théorie du risque perçu en Marketing, s’est 

développée en partie en raison de l’incapacité des modèles antérieurs à prévoir le 

comportement du consommateur. Nous présenterons ensuite les spécificités des travaux en 

Marketing, en tentant de revenir, lorsque cela sera nécessaire, sur les controverses qui ont 

contribué à enrichir ce champ de recherche.   

 

Sous section 1  :  Une longue tradition de recherche  

 

Dans cette sous section, nous présenterons, tout d’abord, les divergences qui ont contribué à 

la naissance de la théorie du risque perçu en Marketing dont nous présenterons ensuite les 

spécificités.  

I  :  Des interprétations contradictoires 

 

A  :  Relatives à la rationalité de l’individu confronté au risque 

 

- De l’utilité espérée… 

 

Comme le rappellent Einghorn et Hogarth (1986), la recherche traitant du processus de 

décision dans un contexte d’incertitude, a longtemps été dominée par les théories de l’utilité 

espérée et de l’utilité subjective
11

 espérée (Von Neuman et Morgenstern, 1944 ; Savage, 

                                                 
11

 La théorie de l’utilité subjective “ insiste sur le fait que les valeurs subjectives associées aux probabilités 

fonctionnent de manière différente des probabilités mathématiques ” ( Assailly, 1997, p 39) 
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1954). Comme le souligne Mitchell (1999, p. 172), la théorie de l’utilité subjective espérée, 

postule que la présence d’une ambiguïté relative à la détermination de la distribution de 

probabilités n’affecte pas le processus de décision du consommateur. Selon Von Neuman et 

Morgenstern, les décisions risquées (ou prises en situation d’incertitude) peuvent, par 

conséquent, être traitées rigoureusement de façon équivalente aux problématiques posées dans 

le cadre des loteries (grâce à la notion d’utilité espérée). Cette approche implique que la prise 

de décision en univers incertain, se définisse en termes de probabilités d’occurrence, définies 

spécifiquement en fonction du risque considéré (Mitchell, 1999). Cette tradition de recherche 

érige donc la rationalité de l’individu confronté à une situation risquée comme pierre 

angulaire du comportement humain. Selon Munier (1997, p. 3), le concept de rationalité (dans 

un cadre de référence économique) induit deux caractéristiques :  

 

 “ Il est fondé sur une logique permanente (pas de lien situationnel) et identifiable. 

 Il peut être modélisé par la maximisation, sous les contraintes en vigueur, d’une fonction 

monotone à valeurs réelles définie sur l’ensemble des choix rendus possibles par les 

ressources de tous ordres dont le décideur dispose…. Cette fonction est dite fonction 

d’utilité du décideur.”  

 

Tversky et Kahneman (1986), estiment qu’une vision normative du choix en univers risqué 

peut être aisément justifiée. Les individus étant supposés efficaces, lorsqu’ils tentent de 

satisfaire leurs objectifs, il semble raisonnable de décrire leur choix comme un processus de 

maximisation. De plus, ces auteurs notent que, par nature, les décisions optimales sont 

susceptibles de faciliter l’adaptation des individus à leur environnement. 

 

Comme le rappellent Ingene et Hughes (1985), le modèle de l’utilité espérée a trouvé un 

prolongement naturel dans des disciplines telles que l’Economie, la Finance, la Psychologie et 

même le Marketing. Selon Munier (1997, p. 1), la rationalité est, par exemple, «  l’un des 

points de contact naturels entre économie et psychologie ”. Comme le fait remarquer 

Anderson (cité par Ingene et Hughes, 1985, p. 105), il semblerait que le Marketing ait adopté 

une partie importante de la logique de l’analyse économique, tout en rejetant simultanément 
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les fondements philosophiques de sa méthodologie. En effet, si le Marketing a paru remettre 

en cause certains postulats présentés ci-dessus, il n’en demeure pas moins que de nombreux 

chercheurs (Bettman, 1973 ; Peter et Ryan, 1976 ; Jacoby et Kaplan, 1972….) ont contribué à 

la découverte des aspects rationnels, influençant la perception du risque, telles que les 

connaissances antérieures du consommateur concernant la qualité du produit, ou bien encore 

les différences de prix existant entre les alternatives de choix au sein d’une catégorie de 

produits (Chaudhuri, 1997). 

 

Si la vision d’un acteur rationnel recherchant l’optimisation d’une fonction d’utilité a favorisé 

l’émergence d’un champ de recherche spécifique à la prise de décision, elle n’a pas permis de 

prévoir la totalité des phénomènes liés à ce processus. Eingorn et Hogarth (1986), estiment 

que la théorie de l’utilité espérée ne prend ainsi pas en compte certains aspects de la décision 

en univers incertain :  

 

 La nature de l’incertitude : si, comme le précise Guerrien (1995, p. 5), “ un jeu est une 

situation où des individus sont conduits à faire des choix parmi un certain nombre 

d’actions possibles, et dans un cadre défini à l’avance (les “ règles du jeu ”), le résultat de 

ces choix constituant une issue du jeu, à laquelle est associé un résultat positif ou négatif 

pour chacun des participants ”, alors “ les décisions étudiées dans la théorie des jeux sont 

très éloignées de celles prises dans le “ monde réel ” (Einghorrn et Hogarth, 1986). 

 Les effets du contexte de la décision ne sont pas pris en compte. 

 L´hypothèse de l’indépendance de l’utilité et des probabilités n’est pas réaliste. 

 

 

 

Cependant, malgré ses faiblesses, trois facteurs ont contribué à la pérénnité de cette 

théorie (Einghorn et Hogarth, 1986, p. 226) :  

 Le critère de la maximisation de l’utilité espérée implique un nombre limité d’axiomes. 
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 La théorie fournit un cadre conceptuel qui permet l’inférence de propositions testables 

empiriquement dans de nombreuses disciplines (Finance, Marketing…). 

 La théorie est difficilement falsifiable, puisque des variables exogènes sont susceptibles 

d’expliquer la non confirmation des prévisions. 

 

Puisque inspirées des travaux antérieurs provenant de la théorie de la décision, les recherches 

portant sur le risque perçu ont, naturellement, prolongé l’hypothèse de rationalité de 

l’acheteur. Cependant, comme le soulignent Stone et Gronhaug (1993, p. 40), “ si la théorie 

initiée par Bauer reprend les résultats antérieurs, elle se distingue toutefois par l’originalité 

de son approche ”. En effet, dans des disciplines comme la Psychologie, l’Economie ou la 

théorie des jeux, le concept de risque implique des conséquences positives ou négatives. En 

revanche, en Marketing, l’attention se porte essentiellement sur des conséquences négatives et 

représentent (le plus souvent) uniquement un frein à l’achat. 

 

 

- A la  rationalité limitée… 

 

Comme le souligne Pham (1996, p. 58), “ la théorie économique classique postule que les 

préférences et les choix des individus sont principalement déterminés par les caractéristiques 

intrinsèques des options qui leur sont présentées. Chaque option est porteuse d’utilité, et celle 

dont l’utilité est la plus élevée sera préférée et donc choisie ”. Cependant, l’émission d’un 

jugement de probabilité dans des conditions d’incertitude étant très éloignée des statistiques 

objectives, “ des modifications axiomatiques de la théorie de l’utilité espérée ont été 

proposées afin d‘intégrer les travaux empiriques qui modèrent l’hypothèse fondamentale 

selon laquelle le consommateur essaie de maximiser l’utilité attendue d’un ensemble de 

résultats, pondérés par leur probabilité d’occurrence ” (Volle, 1995). 
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Il existe ainsi des preuves expérimentales de l'intervention d'une variété de biais cognitifs, 

dans le traitement de l'information relative au risque, qui modifient la perception des 

probabilités d’événements risqués (Kahneman et Tversky, 1979 ; Kahneman, Slovic et 

Tversky, 1982). Selon ces auteurs, les individus mettent en place des « raccourcis cognitifs » 

dits « heuristiques », pour arriver à leurs estimations et à leurs prévisions. Tversky et 

Kahneman (1974) ont mis en évidence certaines tendances à déformer le sens des situations 

risquées :  

La sélection particulière des risques :  

Le biais de disponibilité : L’heuristique de disponibilité, pousse les individus à considérer 

comme plus probables les événements qui viennent le plus facilement à l’esprit (Folkes, 

1984). La disponibilité peut influencer l’évaluation individuelle de la gravité et de la 

probabilité d’un résultat. Slovic (1987) a montré qu’un danger rare, mais spectaculaire, est 

plus redouté qu’un danger de la vie quotidienne. 

Le biais de représentativité : Ce biais résulte de la mise en œuvre par l’individu d’une 

heuristique faisant appel à l'utilisation de stéréotypes, ou de “représentations” imagées, des 

conditions d'occurrence d'un événement (Kahneman et Tversky, 1972). Les individus ont 

tendance à assimiler les circonstances d’un événement à sa représentation la plus plausible 

(idéale). Ce mécanisme peut avoir les conséquences suivantes (Tversky et Kahneman, 1974) 

 :  

 Ignorance des probabilités de base. 

 Ignorance de la taille de l'échantillon.  

 Ignorance de la prévisibilité. 

 Illusions de validité. 

 Ignorance de la régression vers la moyenne. 

 

L’ancrage : il renvoie à la problématique générale de la résistance au changement : l’individu 

a tendance à réviser lentement ses estimations de probabilité lorsque les informations sont 

présentées de manière séquentielle. 
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Le cadrage (framing) : les perceptions et les jugements relatifs aux risques et aux avantages 

peuvent être influencés par la manière dont est présentée la situation  (négative ou positive, 

gain ou perte) (Tversky et Kahneman, 1981). 

 

Simonson (1989, cité par Pham, 1996, p. 62 et 63), a également mis en évidence un ensemble 

de distorsions, dont sont victimes les individus, au moment de l’évaluation des différentes 

options disponibles : 

 

L’effet d’attraction, rend ainsi compte d’un biais d’évaluation des alternatives. Celles-ci ne 

seraient pas toujours appréciées en fonction de leurs qualités intrinsèques mais “ dépendraient 

également de la présence d’autres options dans l’ensemble de considération … et de la 

possibilité de l’individu de justifier sa position ” (Pham, 1996).  

L’effet de compromis, selon lequel, dans certaines situations, les individus choisissent la 

solution qui permet un compromis entre les différents objectifs afin d’éviter tout conflit 

psychologique naissant de la concommitance d’objectifs contradictoires. 

 

Pham (1996), ajoute à ces phénomènes l’effet de « contraste »
12

, qui prend en considération le 

point de comparaison qui est utilisé par l’individu lors du choix, ainsi que l’effet d’humeur 

qui ajoute une notion plus extrinsèque à la situation de choix. 

 

Toutes ces distorsions renvoient clairement au concept de rationalité limitée introduit par 

Simon (1957), et March et Simon (1958), qui postulent “ que le décideur, bien que doté de 

buts guidant son activité, est limité d’un point de vue cognitif…face à la complexité des 

problèmes qu’il traite, il recherche un niveau de satisfaction plutôt qu’un optimum ”. Pour 

maintenir un niveau de satisfaction acceptable (concept d’homéostasie), l’individu va 

                                                 
12

 Différence perçue. 
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employer des simplifications et des stratégies à rationalité limitée. Ceci est une remise en 

cause profonde de l’hypothèse micro-économique de transparence des marchés
13

.  

 

Ce courant de recherche situé “ à la jonction de l’approche économique normative et de 

l’approche psychologique descriptive” (Pham, 1996, p. 54) est appelé Théorie du 

Comportement Décisionnel (Behavioral Decision Theory). Nous situerons notre approche de 

la perception du risque alimentaire dans ce cadre là. 

 

-  Risque ou incertitude ? 

 

Un autre point important, dans la littérature relative au risque perçu, concerne la distinction 

entre le risque et l’incertitude. Si dans certaines contributions une différence est clairement 

opérée entre les deux concepts, (Peter et Ryan, 1976 ; Stone et Gronhaug, 1993), de 

nombreux auteurs considèrent ces derniers comme étant interchangeables (Mitchell, 1999). 

Cunningham (1967, p. 83), estime par exemple, que “ la question n’est pas d’un intérêt 

crucial dans le cadre de sa conceptualisation ”. Son avis est partagé par différents chercheurs 

(Hansen, 1992, p. 175 ; Kahn et Meyer,1991, p. 508). Afin de régler cet épineux problème, un 

retour aux sources semble nécessaire. Selon Luce et Raiffa (1957), la conceptualisation de 

l’incertitude se fait en fonction d’une structure tripartite : l’univers certain, le risque et 

l’incertitude. Selon Becker et Knudsen (2001), le risque se distingue de l’incertitude “ par la 

nature des probabilités assignées aux différentes conséquences”. Dans une situation de 

risque, toutes les conséquences possibles, et leurs probabilités respectives, sont connues. En 

univers incertain, l’individu connaît l’ensemble des conséquences, cependant, ne disposant 

pas de probabilités objectives, il infère une distribution de probabilités subjectives à partir de 

son expérience et de l’information dont il dispose. Dans l’esprit des travaux de March et 

Simon (1958, p. 137), qui écrivent que “ la prise de décision en situation incertaine ne permet 

                                                 
13

 Derbaix (1983, p 19) la définit ainsi : “ pour une situation de choix dans laquelle toute l’information est 

disponible, le consommateur possède des capacités cognitives suffisantes pour tout connaître et faire des 

comparaisons ”. 
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même pas d’inférer l’ensemble des conséquences possibles ainsi que leurs probabilités et 

bénéfices”, certains auteurs estiment qu’il existe une forme encore plus diffuse d’incertitude, 

caractérisée par l’impossibilité de connaître, ni la totalité des différentes conséquences, ni 

bien évidemment leurs probabilités. Il s’agit de l’incertitude de Knight (« Knightean 

uncertainty »).  

 

B  :  Relatives à l’objectivité de l’individu confronté au risque 

 

Pour Assailly (1997, p. 33), l’évaluation du risque entretient des rapports étroits avec la 

conscience qu’en a l’individu, notamment en ce qui concerne la perception et la prise de 

risque. Le Breton (1995, p. 31) va plus loin, en écrivant qu’il ne s’agit nullement d’une 

“ appréciation objective des dangers, mais plutôt de la conséquence d’une projection de sens 

et de valeur sur certains événements, certaines pratiques, certains objets voués à l’expertise 

diffuse de la communauté ou des spécialistes ”. Ainsi, pour Martineau (1994, p. 9), “ un  

même danger peut paralyser l’un, nourrir sa phobie et attirer l’autre jusqu’à la fascination ”. 

Loin du risque objectif, les préjugés, les phobies individuelles et sociales peuvent faire 

apparaître un risque là où il n’existe pas, et l’occulter alors lorsque celui-ci est très réel.  

 

De plus les individus n’ont pas la même tolérance au risque. Dans cet esprit, Dowling et 

Staelin (1994) ont intégré la notion de “ risque acceptable ”. Ce dernier agit comme un 

modérateur entre la perception du risque et la mise en place de stratégies capables de réduire 

celui-ci (ou la consommation). Ainsi, un même risque ne provoque pas les mêmes 

conséquences comportementales. 

 

Dés les premiers travaux de Bauer, les chercheurs sur le risque ont souligné qu’ils ne 

travaillaient pas sur un risque réel, mais sur la perception du risque. Ainsi, comme l’écrit 

Mitchell (1999, p. 164), “ le consommateur dispose d’une quantité limitée d’informations, et 

même si ce dernier pouvait calculer correctement le niveau de risque induit par une situation, 

il le ferait à partir d’impressions subjectives et non à partir de données objectives ”. La 
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perception du risque est donc un phénomène relatif qui diffère fortement d’une estimation 

objective (Drottz-Sjöberg et Sjöberg, 1992, p. 1). Les auteurs précisent, à ce sujet, que le fait 

que la perception du risque soit construite à partir de données ou d’informations objectives, ne 

change rien au fait que cette dernière soit influencée par un ensemble de croyances 

personnelles. Yates et Stone (1992) insistent, pour leur part, sur la construction du risque (ce 

que Lazarus et ses collègues appellent une transaction), en précisant que “ le risque n’est pas 

une caractéristique objective d’une des options de choix. Il représente une interaction entre 

l’option et le décideur ”. Ainsi, Douthitt (1995, p. 329), s’appuyant sur l’exemple de la 

consommation de cigarettes remarque, qu’alors que les individus sont soumis à la même 

information, les fumeurs et les non fumeurs perçoivent le risque de façon différente. Le même 

auteur, dans un article portant sur la perception du risque liée à l’emploi d’hormones de 

croissance pour l’élevage des bovins, relève également l’incompréhension des experts, qui ne 

comprennent pas les raisons pour lesquelles les individus se focalisent sur les risques les 

moins graves (au risque de ne pas prendre en considération les vrais facteurs de risque). 

 

 

 

II  :  La conceptualisation du risque perçu en Marketing  

 

 

Il y a quarante deux ans, s’inspirant des travaux de Knight en économie (Stone et Gronhaug, 

1993), Bauer (1960) introduisit pour la première fois la notion de risque perçu dans les 

recherches portant sur le comportement du consommateur. L’idée de Bauer rencontra 

rapidement un franc succès (Dowling et Staelin, 1994, p. 119). Comme le fait remarquer 

Mitchell (1999, p. 133), le nombre important de recherches sur le risque perçu semble avoir 

donné une réponse claire aux interrogations relatives au bien fondé théorique et pratique de sa 
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proposition initiale formulées par Bauer
14

. Mitchell (1999, p. 163) donne les raisons qui ont 

permis à la théorie du risque perçu de rencontrer un si large écho :  

 Le concept possède un attrait intuitif et naturel pour les chercheurs et les praticiens. 

 Le risque perçu est pratiquement universel et permet un grand nombre d’applications. 

 Cette théorie semble avoir un fort pouvoir explicatif. En effet, le consommateur parait 

naturellement plus enclin à éviter les erreurs qu’à maximiser une fonction d’utilité. 

L’analyse en terme de risque peut être utilisée à des fins très opérationnelles (segmentation, 

définition du mix). D’une manière générale, et comme le soulignent Mitchell, Yamin et 

Pichene (1996, p. 12) “ les différents réducteurs de risque représentent un lien crucial entre 

la théorie et la pratique du Marketing ”. Par exemple, certains chercheurs ont étudié la 

relation entre le risque perçu et l’efficacité de la publicité (Barach, 1969) ou l’importance de 

la marque (Taylor et Rao, 1980). La perception du risque est également un outil de Marketing 

stratégique permettant, tout comme l’ont fait Coleman, Warren et Huston (1995), de 

segmenter une population a priori homogène. 

L’analyse en terme de risque perçu permet enfin de stimuler le processus d’innovation. 

Gronhaug, Hem et Ines (2001) ont étudié le poids du risque perçu par le consommateur dans 

la décision d’une éventuelle extension de marque. 

 

 

De plus, Dowling, (1986), dans un état de l’art, montre que 19,4% de la variance liée à la 

préférence pour un produit est déterminée par le risque perçu, alors que les variables liées à la 

situation d’achat, de personnalité ou les facteurs démographiques n’expliquent respectivement 

que 12,8%, 9,4% et 1,5% du comportement d’achat. 

 

                                                 
14

 I have neither confidence nor anxiety that my proposal will cause any major stir. At most, it is to be hoped that 

I will attract the attention of a few researchers and practitioners and at least survive through infancy (Bauer, 

1960, p 389). 
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D’un point de vue académique, de nombreux articles de synthèse ont été élaborés permettant 

ainsi de faire le point sur un champ de recherche des plus féconds (Ross, 1975 ; Stem, Lamb 

et Maclachlan ; 1977, Volle, 1995 ; Mitchell, 1999). Selon Stem, Lamb et MacLachlan 

(1977), les apports des recherches portant sur le risque perçu peuvent être regroupés suivant 

six axes principaux :   

 

 Les composantes du risque perçu (Cox, 1964 ; Cunningham, 1967). 

 Les dimensions du risque perçu (Jakoby et Kaplan, 1972 ; Cox, 1967). 

 La mesure du risque perçu (Cunningham, 1967 ; Bettman, 1973 ; Jacoby et Kaplan, 1972 ; 

Pras et Summers, 1978 ; Currim et Sarin, 1983 ; Havlena et Desarbo, 1991). 

 Le comportement du consommateur face au risque (Bauer, 1960 ; Cox, 1967 ; Barach, 

1969 ; Woodside et Delozier, 1972 ; Deering et Jacoby, 1972 ; Schanninger, 1976 ; 

Urbany, Dickson et Wilkie, 1989 ; Chaudhuri, 1998).  

 Les méthodes de réduction du risque (Roselius, 1971 ; Perry et Hamm, 1968 ; Taylor et 

Rao, 1980 ; Dunn, Murphy et Skelly, 1986). 

 Le choix des méthodes de réduction du risque en fonction de la situation d’achat 

(Roselius, 1971 ; Cox, 1967 ; Gabott, 1991 ; Dowling et Staelin, 1994). 

 

Si toutes ces contributions ont participé à l’émergence d’un champ de recherche important et 

complexe, le point de départ de Bauer se distingue par sa simplicité. En effet, comme nous 

l’avons vu, pour Bauer (1960), “ le comportement du consommateur implique un risque dans 

le sens où toute action d’un consommateur produira des conséquences qu’il ne pourra 

anticiper de façon certaine, et certaines d’entre elles sont susceptibles d’être désagréables ”. 

Selon Stone et Grohaug (1993, p. 39), et dans l’esprit de Bauer, le risque doit donc être 

appréhendé comme “ un construit psychologique hypothétique permettant d’expliquer des 

phénomènes tels que la recherche d’informations, la fidélité à la marque et le recours à un 

tiers lors du processus de décision d’achat ”. Toutefois, il serait abusif d’attribuer aux propos 

de Bauer une volonté de limiter l’influence du risque dans le comportement du 

consommateur. Bien au contraire, l’auteur affirme que le choix étant le principal problème du 

consommateur, et comme les conséquences de celui-ci ne peuvent que partiellement être 
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prévues, il est courant qu’un risque soit perçu. Cette position est partagée par Mitchell (1992) 

et par Matricon (1993) qui écrivent qu’acheter “ c’est toujours prendre un risque ” et  rejoint 

celle de Hugstadt et Taylor (1979, p. 450), qui font l’hypothèse que la théorie du risque perçu 

est une “ théorie centrale ” du Marketing.  

 

Selon Barach (1969, p. 315), le consommateur est guidé par la perception de besoins et de 

désirs non satisfaits. Dans ces conditions, la décision d’achat induit la perception  “d’ un 

risque ou d’une incertitude ” comme n’importe quelle autre décision impliquant des 

conséquences financières, sociales ou économiques. De même, Cox (1967) estime que le 

risque perçu peut être mieux analysé, si le consommateur est considéré comme ayant un 

ensemble de “ buts d’achat ” associé à chaque acquisition. Selon Cox et Rich (1964, p. 33), le 

risque est souvent perçu car, n’ayant pas encore effectué son acquisition, le consommateur ne 

peut être certain que l’achat “ planifié ” permette la satisfaction des objectifs liés à ce dernier. 

Ainsi, selon les auteurs, de la nature “ des buts d’achat ” dépend la nature du risque perçu. 

Cependant, comme le précise Woodside (1972), puis Woodside et Delozier (1972) Bauer n’a 

pour autant jamais perçu l’acheteur comme un individu passif. Bien au contraire, ce dernier 

est considéré comme quelqu’un d’actif, qui développe des stratégies de décision lui 

permettant d’agir avec un niveau acceptable de confiance et de tranquillité, dans des situations 

pour lesquelles l’information possède une faible valeur prédictive, et dont les conséquences 

peuvent être sévères. 

 

Comme le souligne Mallet (2001), “ le flou qui caractérise le concept de risque perçu ressort 

aussi bien au niveau des définitions proposées, qu’au niveau de ses différentes facettes ”. 

Ingene et Hughes (1985, p. 107) vont jusqu’à se demander si les différentes recherches 

traitant du risque abordent finalement le même sujet. Pour illustrer ce constat, Fischoff (1985) 

écrit que “ si l’on devait lire dix articles différents sur le risque, on ne devrait pas être surpris 

de voir le risque décrit de dix façons distinctes ”. De plus, s’il n’y a pas d’accord autour de la 

définition du risque perçu, il n’existe pas non plus de consensus concernant la nature même 

du contenu de cette dernière.  
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Initialement, Bauer définit le risque perçu comme “ une fonction croissante de l’incertitude 

liée aux conséquences potentielles engendrées par un comportement et du caractère 

désagréable de certaines de ses conséquences ” (Bauer cité par Derbaix, 1983, p. 21). 

Prolongeant la réflexion de Bauer, Cunningham (1967, p. 37) recommande pour sa part de 

retenir deux composantes du risque qui sont : la perte (ce qui est en jeu) si les conséquences 

d’un acte étaient défavorables d’une part, et le sentiment subjectif de certitude que les 

conséquences soient défavorables d’autre part. Kogan et Wallach (1964) suggèrent également 

que le concept de risque puisse avoir deux facettes différentes : une liée aux probabilités 

(“ chance ”), et une autre reliée à la gravité des conséquences négatives (“ danger ”). Cette 

position est également reprise par Volle (1995, p. 40) qui définit le risque perçu comme “ la 

perception d’une incertitude relative aux conséquences négatives potentiellement associées à 

une alternative de choix ”. 

 

D’autres auteurs insistent sur le caractère subjectif et hypothétique de la perception du risque. 

C’est le cas de Stone et Gronhaug (1993, p. 42), pour lesquels le risque peut être appréhendé 

comme “ l’anticipation d’une perte  sur la base d’une évaluation subjective de la situation 

risquée (“ subjective expactations of loss ”) ” ou d’Oglethorpe et Monroe (1994, p. 326), qui 

estiment que le risque est défini comme une “ croyance subjective individuelle qu’il y ait une 

probabilité, comprise entre 0 et 1, qu’une conséquence  non désirée résulte d’une situation de 

choix ”. Pour Dunn et al (1986, p. 205) le risque perçu représente l’utilité négative espérée 

associée à l’achat d’un produit ou d’une marque spécifique. Sitkin et Weingart (1995, p. 

1574) présentent la perception du risque comme “ une évaluation individuelle du risque 

potentiel induit par une situation, ce jugement intégrant une estimation probabiliste 1 / de 

l’incertitude liée à la situation, 2 / de la capacité de contrôle de l’incertitude et 3 / de la 

confiance que porte l’individu dans ses propres estimations ”. 

 

D’autres chercheurs enfin, appréhendent le risque perçu à partir de ses dimensions, ces 

dernières n’étant, comme nous le verrons plus tard, pas davantage consensuelles. C’est le cas 

de Gabott (1991), qui définit le risque comme des “ conséquences négatives résultant d’une 

décision d’achat, ce qui inclut des types de risque spécifiques : performance, psychologique, 

social et physique ”. 
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Nous allons à présent tenter d’éclaircir les différentes positions de ces auteurs en présentant 

dans un premier temps les composantes du risque perçu, puis dans un second temps, les 

dimensions de ce dernier.  

A  :  Les composantes du risque perçu 

 

Comme le note Brittz-Sjoeberg, (1992), il est souvent considéré comme acquis que la 

probabilité et le caractère de gravité d’un événement permettent de définir la notion de risque. 

Selon Dowling et Staelin (1994, p. 119), “ les chercheurs formulent implicitement l’hypothèse 

que la probabilité et les conséquences de tout achat sont toutes deux incertaines ”. Ainsi, 

Mowen (1992) explique que le risque perçu peut être “ conceptualisé comme étant basé sur 

l’intégration d’une estimation des probabilités  et sur une évaluation des conséquences qui 

permettent conjointement l’évaluation d’un niveau de risque global ”. 

 

Dès l’origine, à partir de la définition donnée par Bauer, le risque a été appréhendé à partir 

d’une structure à deux dimensions comprenant l’incertitude et les conséquences négatives. 

Dès 1964, Cox et Rich (p. 33), écrivent que le risque perçu par l’acheteur est “ une fonction 

de deux facteurs généraux : l’importance de l’enjeu induit par la décision d’achat et le 

sentiment subjectif individuel de certitude que le consommateur va perdre tout ou partie de ce 

qui est en jeu ”. Depuis, la conceptualisation et l’opérationalisation bi-dimensionnelle 

(incertitude et danger) de Cunningham (1967)
15

 a été utilisée à de nombreuses reprises (Arndt, 

1967 ; Sheth et Venkatesan, 1968 ; Bettman, 1972 ; Dash, Schiffman et Berenson, 1976 ; 

Zikmund et Scott, 1974 ; Güseman, 1981 ; Laurent et Kapeferer, 1983 ; Verhage, Yavas et 

Green, 1990 ; Mitchell et Greatorex, 1993…). D’une façon opérationnelle, les deux 

dimensions principales du risque perçu que sont l’incertitude et les conséquences peuvent être 

exprimées par les deux questions suivantes (Vincent et Zigmund, 1975) : “ quelle 

vraisemblance y a-t-il que ce produit soit de qualité médiocre ? ” et “ combien est-il 

important d’éviter ce produit de qualité médiocre ” ? 
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L’un des principaux avantages du modèle à deux composantes, est de permettre une bonne 

comparaison entre les différentes recherches, contribuant ainsi à une plus grande 

accumulation de connaissances. En effet, comme nous l’avons déjà vu, de nombreux auteurs 

se sont fondés sur une structure élaborée à partir des composantes incertitude et 

conséquences. De plus, comme le précise Mitchell (1999, p. 184), reprenant les travaux de 

Gemünden (1985), “ une mesure séparée des conséquences et de l’incertitude possède un 

pouvoir prédictif supérieur notamment dans le cadre de la recherche d’informations ”. 

Mitchell et Greatorex (1993) montrent qu’une structure, composée de l’incertitude et des 

conséquences, est fortement recommandée dans le cadre du risque perçu appliqué aux 

activités du secteur tertiaire. Enfin, la simplicité du modèle à deux composantes permet une 

plus grande facilité d’utilisation (notamment en termes d’administration d’un questionnaire).  

 

 

- L’incertitude 

 

Comme le font remarquer Currim et Sarin (1983, p. 249), dans de nombreux cas, les 

conséquences d’un achat ne sont pas connues de façon certaine par le consommateur, et la 

décision se fait alors dans un contexte d’incertitude. Dès 1974, Taylor, repris par Muller 

(1981, p. 2, 1986, p. 1), propose d’utiliser une décomposition du risque qui intègre deux 

formes d’incertitudes. L’une, est relative au résultat de la décision, et l’autre, aux 

conséquences d’une erreur éventuelle. Pour Urbany, Dickson et Wilkie (1989), il est 

également possible de distinguer deux formes d’incertitudes :  

 L’incertitude externe qui dépend des informations disponibles concernant les alternatives 

de choix. 

 L’incertitude interne qui est relative aux connaissances dont dispose l’acheteur. 

 

                                                                                                                                                         
15

 Cunningham fut l’un des premiers à proposer un modèle à deux composantes (mesurées par une échelle à trois 
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Pour Ladwein (1998, p. 3), les informations disponibles sont parfois “ objectivement 

insuffisantes ”  (information extrinsèque insuffisante) ; dans ce cas, le consommateur 

s’oriente, soit vers une recherche interne, soit vers l’évaluation de signaux intrinsèques de 

qualité. Parfois, au contraire, le consommateur est confronté à une quantité d’informations, 

trop abondante ou complexe, qui dépasse ses capacités cognitives (voir le construit de 

surcharge d’information  de Jacoby et al, 1974 et la rationalité limitée de Simon, 1957). 

L’incertitude interne concerne les connaissances dont dispose le consommateur, ces dernières 

étant liées à l’expertise ou à la familiarité (expérience cumulée) de l’acheteur avec la 

catégorie de produits (Alba et Hutchinson, 1987 cité par Ladwein, 1998, p. 4). 

 

Selon Yates et Stone (1992), l’incertitude peut porter sur de nombreuses étapes du processus 

d’évaluation des pertes attachées aux alternatives de choix  : examen des alternatives, 

identification des attributs du produit, estimation des points de référence, évaluation des 

alternatives. Poursuivant cette logique, Dandouau (2000) distingue l’incertitude liée à la 

catégorie de produits (attributs du produit, force des croyances, niveau des attentes), celle qui 

est relative à la tâche de choix (nature et poids des attributs, nature des règles, degré de 

contrôle), celle concernant l’écart entre les attentes et la réalité (étendue de l’écart, probabilité 

d’apparition d’un niveau d’écart), et enfin l’incertitude par rapport aux conséquences (nature, 

intensité). 

 

Dans le même esprit, Möller (1983, p. 203) et Mitchell (1999, p. 172) définissent les mêmes 

formes d’incertitudes auxquelles le consommateur est confronté :  

 La connaissance de ses propres besoins et objectifs d’achat (Deering et Jacoby, 1972).  

 L’incertitude relative à la définition de l’étendue des différentes alternatives (Pras et 

Summers, 1978). 

 La détermination des attributs pertinents pour évaluer les performances futures (Cox, 

1967). 

                                                                                                                                                         
points). 
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 L’évaluation de ses capacités à tirer les enseignements de sa propre expérience (Deering et 

Jacoby, 1972). 

 La difficulté pour opérer un classement parmi les différentes marques (Cox et Rich, 

1964). 

 

Les quatre dernières formes d’incertitude peuvent être perçues comme étant liées à ce que 

Sirieix et Morrot (2000, p. 66) désignent par le terme de « confiance du consommateur dans 

son propre jugement ». 

 

La composante incertitude du risque perçu revêt une importance considérable aux yeux de 

nombreux chercheurs. Ainsi, Mitchell et Greatorex (1999, p. 31) soulignent que “ plus la 

probabilité perçue par le consommateur que l’attribut soit satisfait est faible et plus le risque 

perçu est grand ”. Selon Ubany, Dickson et Wilkie (1989), l’incertitude relative au choix 

augmente la recherche d’informations. Cependant, ce résultat doit être nuancé par les résultats 

des travaux de Bettman et Park (1980) qui pensent que, confronté à la perception d’un risque, 

le consommateur limite la recherche d’informations (afin de ne pas augmenter le niveau 

d’anxiété perçu). Kahn et Meyer (1991, p. 519) montrent que l’incertitude affecte le poids des 

attributs sur lesquels elle porte. Ainsi, plus l’incertitude relative à l’évaluation d’un attribut est 

faible et plus l’importance accordée à un attribut pour évaluer l’utilité sera forte (et 

inversement).  

 

- La perte 

 

Pour certains auteurs, le concept de perte se révèle être déterminant dans le comportement 

d’achat (Diamond, 1988 ; Horton, 1976). Pour Cox (1967, p. 38) “ les pertes potentielles 

comprennent  les buts visés mais non atteints, les pénalités infligées au consommateur par 

son environnement, la perte des moyens engagés dans l’achat (comme l’argent ou le temps) 

ou tout autre “ danger ” associé à l’achat ”. D’autres chercheurs soutiennent l’hypothèse 

selon laquelle les individus cherchent davantage à maximiser l’écart positif entre les 
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conséquences positives et les conséquences négatives liées à l’achat (Peter et Tarpey, 1975). 

Cette vision remet en cause l’hypothèse d’une maximisation de l’utilité espérée. En effet, 

l’individu semble capable de choisir des solutions susceptibles d’engendrer des conséquences 

négatives (comportement sinon irrationnel mais à rationalité limitée). Nous verrons plus loin 

que nous partageons ce point de vue. En effet, l’individu peut acheter un produit, et assumer 

tout ou partie des conséquences négatives liées a l’utilisation de celui-ci, à condition qu’il 

trouve un intérêt à le faire (stratégie de désengagement comportemental). En revanche, nous 

ne retiendrons pas le sens accordé à la notion de perte par Kahneman et Tversky (1979) et 

repris par Volle (1995, p. 41) et Mallet (2000, p. 47) qui expliquent que la perte intervient 

dans une situation où “ un individu obtient un résultat inférieur à un point de référence…  

provenant de l’expérience, d’une référence sociale, d’une valeur cible, d’un meilleur résultat 

attendu possible, d’un regret minimum par rapport aux autres alternatives, (Yates et Stone, 

1992) ”. En effet, cette définition ne semble pas prendre en compte la diversité et 

l’antagonisme de certains buts d’achat. Par exemple, la consommation d’un dessert lacté riche 

en sucre et en lipides peut confronter le consommateur à un dilemme opposant deux objectifs 

liés à l’achat de produits alimentaires : la minceur et le goût. La définition de Kahneman et 

Tversky implique, à notre avis, que le consommateur choisisse un résultat intermédiaire, lui 

permettant de satisfaire au mieux ses deux objectifs. Alors que dans le cadre de la définition 

donnée par Peter et Tarpey, si le plaisir procuré par la crème est bien plus important que les 

conséquences négatives envisagées à court terme, le consommateur pourra renoncer à l’un de 

ses objectifs et consommer le dessert. 

 

Arndt (1968) a introduit une troisième composante : le concept d’importance qui permet de 

définir le niveau d’attention que le consommateur attribue aux conséquences négatives. Selon 

nous, cette notion est implicitement intégrée dans les échelles telles que celle qui a été 

élaborée par Stone et Gronhaug (1993, p. 49-50), qui demandent au répondant d’évaluer la 

perte sur une échelle de Likert en sept points. Enfin, Strazzieri (1992, cité par Mallet 2001) a 

intégré une dimension de “ différentiation ” entre les différentes marques ou produits d’une 

même catégorie.  
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Butler et Crino (1992), à partir des travaux de MacCrimmon et Werhung, ont repris les trois 

composantes du risque perçu qui sont l’exposition à une perte potentielle, la probabilité 

d’occurrence de la perte, et l’importance de cette dernière. Cependant, comme le soulignent 

Peter et Ryan (1976, p. 185), les modèles de perception du risque n’utilisent généralement que 

deux composantes : l’incertitude et les conséquences ou la probabilité et l’importance de la 

perte. Ingene et Hughes (1985, p. 106) regrettent, pour leur part, malgré la connaissance de 

ces différentes composantes, que l’incertitude, les conséquences et l’importance de la perte 

n’aient jamais été utilisées simultanément dans une recherche.  

 

- Les différentes composantes du risque perçu : leurs relations 

 

De nombreux auteurs se sont également intéressés aux relations qu’entretiennent l’incertitude 

et les conséquences négatives de l’achat. Diamond (1988), utilisant la théorie du prospect 

(Kahneman et Tversky, 1979), montre que les sujets attribuant une faible probabilité et des 

conséquences sévères à un événement, sont davantage influencés par les conséquences que 

par la probabilité. En revanche, Peter et Ryan (1976) et Bearden et Mason (1978) trouvent le 

résultat inverse. De plus, Bettman (1973), Horton (1976) ou Laurent et Kapferer (1985) 

confirment l’existence d’une relation positive entre les composantes incertitudes et 

conséquences. Par ailleurs, Peter et Ryan (1976) montrent que “ l’importance de la perte 

n’apporte que peu d’information à la validité prédictive du modèle ”, ce qui selon eux 

implique une forte corrélation entre les deux composantes (Mitchell, 1999, p. 185). Peter et 

Ryan indiquent que le concept de conséquence (perte) est reliée au risque inhérent et celle 

d’incertitude au risque assumé.  

 

Cependant, une des questions récurrentes concerne les dimensions du risque perçu relative à 

la combinaison des différentes dimensions. Deux approches ont été envisagées : le schéma 

multiplicatif et le schéma additif  
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Le schéma multiplicatif s’appuie sur une tradition de recherche (théorie des jeux) pour 

laquelle l’utilité est calculée par la multiplication des probabilités par la valeur espérée 

(espérance mathématique) (Mitchell, 1992, p. 27). Le modèle de Cunningham (1967) 

représente un des premiers schémas multiplicatifs à deux composantes à avoir été utilisé. 

Cette méthode permet, à partir d’une matrice croisant l’incertitude et le danger, d’obtenir trois 

niveaux de perception du risque global (élevé, moyen et faible). Cette conceptualisation sera 

reprise par Zikmund et Scott (1974), et Dash  Shiffman et Berenson (1976). Il inspirera 

également Peter et Tarpey (1975) (repris par Bearden et Mason, 1978) pour lesquels  le risque 

global sera formé par la somme des six probabilités et importances de la perte.  

  

Toutefois, si le schéma multiplicatif (incertitudes X conséquences) semble avoir rencontré un 

grand succès, plusieurs chercheurs l’ont fortement critiqué (Bettman, 1975 ; Dowling, 1986). 

C’est le cas de Bettman (1973, p. 189) qui, en comparant les schémas additifs et 

multiplicatifs, propose d’opter pour une relation additive entre les deux composantes (modèle 

linéaire). Le consommateur ajoute les scores d’incertitude et de conséquences, pour obtenir 

une représentation du risque global. Si les raisons invoquées par Bettman sont liées aux 

spécificités de sa recherche (mesure de l’importance et type de produits utilisés), et à une 

corrélation entre les deux composantes le poussant à choisir le schéma additif, l’auteur avoue 

toutefois ne pas être capable de trancher définitivement dans ce sens. Dans le même esprit, 

Mitchell et Greatorex (1990) utilisent également une mesure additive du risque global. De 

plus, Peter et Ryan (1976, p. 184) trouvent de meilleures corrélations entre le risque perçu et 

la préférence pour une marque en utilisant un schéma additif.  

 

B  :  Les dimensions du risque perçu 

 

Une des grandes interrogations, posées par la recherche portant sur le risque perçu, concerne 

la manière dont l’acheteur et le consommateur perçoivent le risque. Si certains estiment que 

celui-ci est évalué de manière globale, d’autres, au contraire, pensent qu’il est perçu de façon 

fragmentaire au niveau de chaque dimension (Volle, 1995 p. 43). Arndt (1967) -repris par 

Mitchell et Boustani (1993, p. 19)- montre que, dans le cadre de l’acceptation de nouveaux 
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produits, les personnes ne percevant pas de risque réel, évaluent ce dernier en utilisant moins 

de dimensions que ceux percevant un risque important. Nous allons maintenant présenter les 

dimensions du risque global. 

 

- Les dimensions du risque global 

 

Nous partageons le point de vue de Volle (1995, p. 42) qui souligne que “la décomposition du 

risque en deux composantes est avant tout heuristique…et les questions de recherche 

essentielles se posent plutôt par rapport au risque global : quelles sont les dimensions, quel 

en est le niveau de perception ” ? Le modèle justifiant la décomposition du risque global est 

un modèle multi-attributs (Mitchell et Vassos, 1997). Ainsi, si le produit ne satisfait pas le 

consommateur sur un des attributs jugés importants, ce dernier subira une perte. Stone et 

Gronhaug (1993, p. 42) précisent toutefois, que le poids des différentes dimensions du risque 

varie en fonction des situations d’achat. Dans cet esprit, Dunn, Murphy et Skelly (1986, p. 

206) soulignent que la désagrégation du modèle du risque perçu en différentes dimensions a 

sans aucun doute permis de fournir une représentation plus claire de la structure sous-jacente 

du construit. Selon Mitchell (1998, p. 172), la nécessité d’une décomposition du risque global 

en différents “ types de risques ” s’est donc tout naturellement imposée. Comme le 

remarquent Coleman, Waren et Huston (1995), une bonne partie des recherches basées sur le 

risque perçu s’est logiquement concentrée sur l’identification de ces dimensions.  

 

Cependant, une fois encore, les fondements théoriques, sur lesquels repose le risque perçu, 

n’ont pas permis l’édification d’un cadre conceptuel solide et clairement défini. En effet, les 

différentes contributions aux recherches sur le risque perçu ont tantôt fait référence à la notion 

de perte, tantôt à celle de dimension pour définir la nature des conséquences induites par 

l’échec d’un produit. Nous préférons employer le terme de dimension, celui-ci ayant le mérite 

de souligner clairement le caractère multidimensionnel du construit (Havlena et DeSarbo, 

1994, p. 936 ; Murray et Shlacter, 1990, p. 53 ; Rindfleish et Crockett, 1999 ; Stone et 

Gronhaug, 1993, p. 42) et la complexité du processus de la perception du risque. De plus, si 

les différentes dimensions sont souvent nommées de la même manière dans diverses 
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recherches, les définitions données pour ces dernières peuvent fortement varier, laissant 

planer ainsi un doute concernant la robustesse des concepts qui la sous-tendent : Ainsi, pour 

ne citer qu’un exemple, Derbaix (1983) utilise quatre dimensions du risque : les risques de 

perte de temps, physique, financier et psychosocial. Dans cette recherche, l’auteur définit le 

risque psychosocial en expliquant que “ l’acquisition d’un produit dont le résultat s’avère 

différent de ce qui était escompté par l’acheteur peut provoquer des sentiments de déception, 

de frustration et de honte ” alors que pour Bauer, il s’agissait initialement d’une “ déception 

du consommateur et / ou la modification de son image dans son environnement social ” (ce 

qui peut prendre des formes fort différentes du sentiment de honte). De plus, il nous semble 

que certaines définitions ne permettent pas d’opérer une bonne discrimination entre les 

différentes dimensions. Ainsi, Fraedrich et Ferrel (1992) définissent le risque de performance 

comme “ la probabilité qu’un événement négatif  advienne après que le produit ait été 

acheté ” et le risque physique comme “ la probabilité qu’un produit ne soit pas sûr, nuisible 

ou préjudiciable ”.  

 

La définition du risque de performance est apparue floue dès les premiers travaux de Bauer 

(1960). Celle qui a été reprise par Grewal, Gotlieb et Marmorstein (1994, p. 145) nous semble 

suspecte : “ le risque de performance renvoie à la possibilité que le produit ne fonctionne pas 

comme cela était escompté et / ou que celui-ci ne fournisse pas les bénéfices désirés ”. Ces 

mêmes auteurs sont toutefois conscients de l’ambiguïté de leur définition, et prennent même 

le soin de montrer la différence entre le risque de performance et le risque financier (p. 151). 

Une définition peu rigoureuse du risque de performance ne permettant pas une discrimination 

claire et précise des risques de performance et global a conduit Jacoby et Kaplan (1972) à 

affirmer que le risque global peut être approximé par le risque de performance. 

 

Dès 1960, Bauer identifie cinq dimensions du risque perçu :  

 Le risques financier : risque lié à la perte d’argent si le produit n’est pas bon ou si le 

même produit peut être trouvé à moindre coût ailleurs. 

 Le risque de performance ou de perte de temps : perte de temps causée par un produit 

défectueux, à son remplacement ou sa réparation. 
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 Le risque physique : un produit peut mettre le consommateur en danger ou le rendre 

malade. 

 Le risque psychosocial : un produit peut décevoir le consommateur et / ou modifier son 

image dans son environnement social. 

 Le risque global : somme des risques provoqués par l’utilisation d’un produit. 

 

En 1974, Woodside n’en distingue que trois :  

 Le risque social : danger de désapprobation de la part de la famille ou des amis. 

 Le risque de performance : vraisemblance que le produit ne remplisse pas la fonction 

escomptée. 

 Le risque économique : lié à l’investissement financier consenti pour acquérir le produit. 

 

Inaugurant ce que Dowling (1986), Lumpkin et Dunn (1990, p. 106) puis Mallet (2001) 

nomment des “ mesures à faible niveau d’abstraction ”, Roselius (1971, p. 58), à partir de 

questionnaires présentant différentes situations risquées, opère une distinction entre quatre 

sortes de perte :  

 “ Une perte de temps (“ time loss ”) : lorsque certains produits ne remplissent pas leur 

fonction, nous perdons du temps, une part de confort, et cela nécessite des efforts pour 

obtenir une réparation ou le remplacement. 

 Une perte physique (“ hazard loss ”) : certains produits mettent en danger notre santé et 

notre  sécurité lorsqu’ils ne remplissent pas leur fonction. 

 Une perte de “ moi ” (“ ego loss ”) : parfois quand nous achetons un produit qui devient 

défectueux, nous nous sentons “ idiot ” et d’autres personnes nous font nous sentir 

“ idiot ”. 

 Une perte d’argent (“ money loss ”) : Lorsque certains produits ne remplissent pas leur 

fonction, nous perdons de l’argent afin de remettre le produit en état  de marche ou en le 

remplaçant par un produit satisfaisant  ”. 
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Pour leur part, Jacoby et Kaplan (1972) puis Kaplan, Szybillo et Jacoby (1974) montrent, en 

étudiant le risque induit par douze  produits différents, que le risque global peut être assez 

bien prédit en le décomposant en cinq risques fonctionnellement indépendants
16

 :  

 Financier :  perte d’argent en cas de défection du produit. 

 Psychologique : lié à l’image que le consommateur se fait de lui même. 

 De performance : lié aux aspects fonctionnels du produit. 

 Physique : lié aux dimensions de sécurité et de danger pour la santé. 

 Social : lié à l’image que les autres ont du consommateur. 

 

Ces dimensions du risque perçu seront reprises dans de nombreuses recherches (Chaudhuri, 

1998, Stone et Gronhaug, 1993
17

). Une des spécificités de cette vision réside dans la remise 

en cause de la proposition de Cuningham (1967) de former un risque psychosocial. 

Cependant, cette conception fut récemment reprise empiriquement par Chaudhuri (2000) qui 

fit converger les risques financiers, de performance et physique vers un facteur “ fonctionnel ” 

et les risques psychologique et social vers un facteur “ émotionnel ”. Cette convergence 

semble donner raison à Cuningham (1967) et à Bauer (1960) qui intuitivement firent 

fusionner les risques psychologique et social,  ainsi qu’à Taylor (1974) qui suggéra que la 

nature de la perte pouvait être exprimée en terme psychosocial ou en terme fonctionnel / 

économique.  

 

Zikmund et Scott (1973) ont enfin mis en évidence l’existence « d’un risque d’opportunité » 

lié à « la perte d’une opportunité future ». Kahn et Meyer (1991, p. 508), en prenant pour 

exemple un nouvel appareil télévisuel, ont intégré le risque lié à la non utilisation du produit, 

qui pourrait s’apparenter dans l’esprit des auteurs à un risque de « sur qualité ». 

 

                                                 
16

 Les travaux de Jacoby et Kaplan ont représenté une formidable avancée. A partir d’une régression multiple, ils 

ont démontré que les cinq dimensions expliquaient 74% de la variance du risque global. 
17

 Stone et Gronhaug s’en serviront notamment pour développer une mesure multi-item à faible niveau 

d’abstraction. 
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-  La relation des différentes dimensions du risque entre elles 

 

Pour Stone et Gronhaug (1993), ainsi que pour Jacoby et Kaplan (1972), il ne fait aucun doute 

que les différentes dimensions du risque perçu ne sont pas indépendantes, et qu’il est possible 

de résumer le risque grâce à un nombre limité de dimensions. Ainsi, les premiers nommés 

font ils converger les différents types de risque (tous mesurés à partir d’une échelle multi-

item) de la manière suivante (cf. figure 6) :  

 

Cependant, ces résultats doivent être à notre avis nuancés. En effet, le risque psychologique, 

tel que mesuré par Stone et Gronhaug (p. 42), semble plutôt s’apparenter à un risque global, 

ou tout du moins aux conséquences psychologiques liées à la perception du risque (“ se sentir 

en situation psychologique inconfortable, ressentir une anxiété involontaire, percevoir une 

tension non nécessaire ”). 
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Figure 6 : Les relations des dimensions du risque entre elles selon Stone et Gronhaug (1993) 

 

 

Sous-section 2  :  Les apports des recherches en Marketing 

 

Dans cette sous-section, nous distinguerons les apports relatifs à la mesure, des apports 

relatifs aux conséquences du risque perçu sur le comportement d’achat. 

 

I :  Relatifs à la mesure  

 

Pour Volle (1995, p. 45), les méthodes de mesure du risque perçu peuvent être classées en 

trois catégories :  
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 Les méthodes directes qui consistent à combiner (de façon additive, multiplicative ou 

maintenues distinctes) des composantes estimées séparément par des questions 

spécifiques (Cunningham, 1967 ; Bettman, 1973 ; Laurent et Kapferer, 1986). 

 Les méthodes indirectes “ qui reposent sur la notion de variance ” que l’on retrouve dans 

les modèles multi-attributs (Moller, 1983 ; Pras et Summers, 1978). 

 Les méthodes expérimentales dont l’objectif est “ d’assigner les individus à des groupes 

dont les niveaux de risque sont supposés différents ” (Dowling et Staelin, 1994). 

 

Dans son état de l’art, Dowling (1986) remarque que les mesures sur le risque perçu peuvent 

être classées en trois catégories (cf. tableau 5) :  
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Tableau 5 : Les différents types de mesure du risque perçu 

 

 

A :  La perception du risque 
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Dans le cadre de notre recherche, nous allons nous concentrer sur les mesures à niveaux 

intermédiaires et faibles d’abstraction.  

 

- Les mesures à niveau intermédiaire d’abstraction 

 

Puisque nous souhaitons nous intéresser à la réduction du risque au niveau de la classe de 

produits, il est donc primordial de présenter les mesures à niveau intermédiaire d’abstraction. 

L’une des plus connues a été utilisée par Bettman (1973) et Dowling et Staelin (1994).  

Bettman (1973, p. 185) fait appel à une méthode de comparaison par paires, afin d’évaluer les 

différences de perception de risque inhérent pour neuf produits distincts. Ainsi, la mesure 

consiste à demander à un individu de choisir, parmi deux catégories proposées, la catégorie la 

plus risquée, puis d’évaluer le risque supplémentaire sur une échelle allant de -8 (différence 

négative de risque pour le premier produit cité) à +8 (différence positive de risque pour le 

premier produit cité). Un score de 0 indique donc que les deux produits sont porteurs du 

même risque. La différence entre le risque inhérent et le risque assumé est opérationnalisée 

grâce à la mise en situation du prospect. Dans le premier cas, il s’agit d’acheter le produit 

dans un magasin imaginaire, dont la marque n’est pas visible et pour lequel le type de 

produits et sa taille sont connus. Il n’y a donc pas d’information concernant les ingrédients ou 

le prix. Bettman mesure également la perception de la distribution de la qualité parmi les 

marques, l’importance du choix au sein d’un type de produits, le prix perçu, la familiarité 

moyenne de l’individu avec la classe de produits, l’ensemble des informations détenues 

concernant la classe de produits, l’utilité de la classe de produits pour le consommateur ainsi 

que la mesure de certitude et de danger de Cunningham (1967). Lumpkin et Dunn (1990, p. 

107) mesurent également le risque inhérent en demandant aux répondants d’indiquer le risque 

perçu global sur une échelle allant de 0 “ pas de risque ” à 5 “ risque très élevé ” en 

“ conservant à l’esprit les composantes financière, de performance, physique, psychologique 

et sociale ”. Chacune des “ composantes ” étant définie a priori sans faire l’objet d’une 

mesure. 
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Dans leur modèle global de perception du risque et de recherche d’informations, Dowling et 

Staelin (1994) utilisent une mesure du risque reposant sur une méthode « compositionnelle ». 

Le risque global pour “ un objet multi-attribut ” (produit) est calculé grâce à la somme 

pondérée des niveaux d’attribut perçu pour le produit. Pour évaluer ce dernier, les auteurs 

calculent un risque spécifique à la situation, et un risque lié à la catégorie de produits. Le 

premier est déterminé à partir des buts et de la situation d’achat, ainsi que des attributs 

spécifiques au produit. Le second est estimé à partir du niveau des variables individuelles et 

des attributs relatifs à la classe de produits.  

 

 

 

 

- Les mesures à faible niveau d’abstraction  

 

Comme le souligne Mitchell (1995, p. 791), la majorité des chercheurs utilise des mesures à 

faible niveau d’abstraction. Cependant, la mesure du risque global diffère en fonction des 

recherches. De nombreux modèles ont été inspirés par la conceptualisation à partir des deux 

composantes de Cunningham (1967). Le tableau 6 est adapté de Mallet (2001). Il reprend les 

principales mesures répertoriées ainsi que les modèles sous-jacents. Nous pouvons remarquer 

que le modèle le plus répandu est celui proposé au départ par Cunningham (1967) qui 

combine par un schéma multiplicatif la probabilité et l’importance de la perte.  

 

Mitchell (1995, p. 792) donne plusieurs raisons au succès de ce modèle :  

 Tout d’abord, étant le plus repris, il attire les chercheurs grâce aux possibilités de 

comparaison et d’accumulation des connaissances qu’il permet. 

 Certains résultats (Gemunden, 1985) plaident pour une mesure séparée de l’incertitude et 

des conséquences.  
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 Certains chercheurs comme Mitchell et Greatorex (1993) montrent que la dimension 

incertitude permet d’expliquer la raison pour laquelle les activités tertiaires sont perçues 

comme plus risquées par les consommateurs.  

 Cette méthode est la plus “ économique ” en termes de données. 

 Le modèle à deux composantes est simple à utiliser et engendre des questionnaires 

facilement compréhensibles par le répondant. 

 

Un deuxième point important réside dans l’utilisation de plusieurs ou d’un seul indicateur 

pour mesurer les dimensions du risque perçu. Si la deuxième solution séduit par sa simplicité 

et sa souplesse d’utilisation, certains auteurs, comme Stone et Gronhaug (1993, p. 42) 

estiment que pour examiner les dimensions du risque, des mesures multiples sont nécessaires 

pour chacune d’entre elles. Selon les auteurs, un seul indicateur ne permet pas de représenter à 

lui seul le “ domaine d’un risque donné ”. De plus les indicateurs multiples permettent 

d’examiner la validité discriminante des différentes dimensions du risque. 
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Tableau 6 : Les principales mesure à faible niveau d'abstraction 
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B :  La réduction du risque 

 

Il existe deux grandes familles de mesure de l’utilité des réducteurs de risque (Cases, 2001) :  

 Une mesure déclarative de l’utilité des réducteurs. 

 Une mesure consistant à évaluer la répercussion de la mise en oeuvre de réducteurs de 

risque sur le niveau de risque perçu global.  

 

- Les mesures déclaratives de l’utilisation des réducteurs de risque 

 

Les différentes mesures directes
18

 ne sont pas toutes opérationnalisées de la même manière. 

Ainsi, nous pouvons distinguer :  

 La mesure de l’intention d’utilisation d’un réducteur (Dowling et Staelin, 1994) : échelle 

de 1 à 7 allant de « n’utilisera jamais » à « utilisera très certainement ».  

 La mesure de l’utilité déclarée (Roselius, 1971 ; Greatorex et Mitchell, 1994) : les 

répondants doivent évaluer l’utilité sur une échelle (1 à 5 ou 7). 

 La mesure de l’importance des réducteurs de risque (Hawes et Lumpkin, 1986) : Un 

classement est opéré par les répondants.  

 La mesure de l’utilisation effective ou probable du réducteur de risque (Brown et Gentry, 

1975 ; Guseman, 1975) : les répondants doivent évaluer la probabilité d’utilisation d’un 

réducteur sur une échelle allant de très peu probable à très fortement probable). 

 

- Les mesures comportementales  

 

                                                 
18

L’utilité des réducteurs de risque est évaluée par le répondant à partir d’une liste.   
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D’autres auteurs (Ring et al, 1980) préfèrent inférer l’utilité des réducteurs sans en faire la 

demande explicite au répondant. Ces méthodes sont fondées sur des protocoles 

expérimentaux, dans lesquels les individus ont accès à plus ou moins d’informations pour des 

produits à différents niveaux de risque perçu. 

 

Cases (2001, p. 110) note que « seulement quelques études ont cherché à évaluer l’impact de 

certains réducteurs sur le niveau de risque perçu ». Des auteurs comme Havlena et De Sarbo 

(1991) ont ainsi évalué l’influence des attributs sur le niveau du risque perçu. Le principe est 

de manipuler certains attributs et d’observer si cela engendre un accroissement ou une 

diminution du niveau de risque. Jacoby et al (1994) se sont également intéressés aux effets de 

l’acquisition de l’information (item par item) sur la composante incertitude du risque perçu. 

Le principe de cette recherche consiste à interroger les individus après qu’ils aient acquis une 

information supplémentaire.  

 

Dans notre cas, nous souhaitons nous inspirer de travaux de Dowling et Staelin (1994) 

demandant aux individus quels réducteurs de risque ils vont utiliser. Cette démarche s’inscrit, 

comme nous le verrons plus tard, dans une volonté de cohérence avec les choix que nous 

avons opérés en matière de stratégies d’ajustement.  

 

 

II  :  Relatifs aux conséquences sur le comportement d’achat 

 

Comme le rappelle Gabott (1991, p. 38), “ le risque perçu est un facteur majeur de 

compréhension du comportement d’achat ”. Ainsi ce dernier figure dans la discipline du 

Marketing comme une composante intrinsèque des modèles d’Howard et Sheth (1967), Engel, 

Blackwell et Miniard (1987) (à travers la notion de confiance en soi et en relation avec des 

activités spécifiques telles que la recherche d’informations). Hugstadt et Taylor (1979) 

proposent de faire du risque perçu une théorie centrale du Marketing. Ce point de vue est 
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partagé par Ingene et Hugues (1985), qui estiment que le risque peut être une métathéorie du 

Marketing. Les auteurs donnent trois raisons convaincantes à cela (p. 133) :  

 “ C’est un fil commun qui passe à travers toutes les prises de décision et qui mérite à ce 

titre d’être inspecté. 

 La théorie du risque perçu fournit une explication systématique des différents travaux et 

interrelations qui animent la discipline. 

 Le concept a été appliqué avec succès à d’autres disciplines  telles que l’économie, la 

finance, la psychologie et les sciences de la décision ”. 

 

Mitchell (1992) fait également de la théorie du risque perçu une théorie centrale du 

Marketing, en soulignant son rôle dans la recherche d’informations avant l’achat, dans 

l’évaluation des alternatives et dans la décision d’achat elle-même. Nous serions tenté 

d’ajouter à cet inventaire les comportements post-achat, ainsi que la consommation, qui ont 

peu été pris en compte dans les recherches portant sur ce thème. Volle (1995, p. 49) estime 

que le statut théorique du risque perçu est double :  

 Le risque est une étape du processus d’achat (étape d’évaluation du risque attaché à la 

situation et aux alternatives), 

 mais également une variable intermédiaire qui affecte la suite du processus de décision ”.  

 

Nous allons  étudier à présent les conséquences du risque perçu sur le processus d’achat. Pour 

cela, nous distinguerons les conséquences observables et les conséquences non observables.  

 

A  :  Les conséquences observables  

 

- Risque et recherche d’informations 
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Il n’est pas possible d’évoquer l’information sans opérer de différences en fonction des 

sources. Cox (1967) distingue les canaux de communication dominés par l’offreur, ceux qui 

le sont par le consommateur et ceux qui sont neutres. Locander et Hermann (1979) classent 

les différentes sources d’information, en opposant les sources personnelles et impersonnelles, 

indépendantes et mandatées, issue de l’expérience directe et de l’observation. Certains auteurs 

(Bearden et Shimp, 1982 ;, Gabott, 1991) utilisent  également la notion de signaux de qualité 

(intrinsèques et extrinsèques), pour définir l’information directement disponible sur le produit 

lui-même.  

 

Selon Swoboda (1998, cité par Dandouau, 2000, p. 146), le besoin d’information résulte d’un 

processus d’activation dont les déterminants sont, soit situationnels, soit permanents. Le 

risque perçu est l’un des principaux facteurs d’activation du besoin d’information. En effet, 

une plus grande incertitude conduit à une recherche d’informations extensive (Lanzetta, 

1963). L’hypothèse sous-jacente au lien entre la perception du risque et la recherche 

d’informations réside dans l’attribution à l’information d’un statut de réducteur potentiel du 

risque perçu.  

 

Ainsi, traditionnellement, les différents chercheurs ont relié la perception du risque à la 

recherche d’informations (Cox, 1967 ; Sheth et Venkatesan, 1968 ; Lutz et Reilly, 1974). 

Selon Urbany, Dickinson et Wilkie (1989, p. 211), plus les choix paraissent incertains, et plus 

la recherche d’informations est active. Cox (1967) suggère que les individus ne donnent pas la 

même valeur aux informations et que cette valeur dépend de la confiance que l’acheteur 

accorde à cette dernière. Selon Engel Kollat et Blackwell (1978), le risque perçu influence 

l’évaluation de la valeur des sources d’information. Pour Chraïbi (1981, p. 99), le 

consommateur choisit les canaux de communication qu’il peut contrôler lorsque le risque 

perçu est élevé. Comme le rappellent Mitchell et McGoldrick (1996, p. 5), “ confronté à un 

large éventail de signaux, les consommateurs ont tendance à baser leur jugement sur un ou 

seulement quelques signaux dont la valeur informationnelle est jugée satisfaisante ”. Ce 

résultat est confirmé par Gabott (1991, p. 46) qui estime que les acheteurs utilisent un nombre 

limité de signaux pour inférer la qualité des différentes alternatives.  
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Selon Cox (1967), le niveau et la nature du risque perçu déterminent également les besoins en 

informations. Pour Gabott (1991, p. 39), quand le produit est perçu comme ayant un prix 

élevé et / ou qu’il est d’une complexité technique importante, le consommateur s’engage dans 

une recherche d’informations extensive. Cox (1967), Lutz et Reilly (1974), Woodside et 

Delozier (1972) soulignent que les individus percevant un fort risque perçu ont tendance à 

davantage initier des actions de bouche-à-oreille. Enfin, selon Sheth et Vankatesan (1968), 

ceux qui perçoivent un risque élevé recherchent plus d’informations.  

 

- L’expertise de l’acheteur 

 

Comme le rappellent Bansal et Voyer (2000), l’expertise de l’acheteur est “ un indicateur 

significatif du niveau de risque perçu ”.  Cette hypothèse repose sur le postulat que,  plus 

l’expertise de l’individu est importante, et moins la perception du risque est forte.  

 

Il existe ainsi de nombreuses recherches reliant l’expertise du consommateur et la recherche 

d’informations (Bansal et Voyer, 2000). Certains chercheurs suggèrent ainsi qu’un niveau de 

connaissance plus élevé concernant le produit encourage la recherche d’informations en 

facilitant le traitement de cette dernière (Punj et Staelin, 1983). Selon Brucks, (1985, in 

Bansal et Voyer, 2000), les connaissances détenues par un individu permettent à ce dernier de 

réduire le coût cognitif lié à leur acquisition, et d’augmenter ainsi les bénéfices procurés par 

l’information. Ce résultat est confirmé par Anderson et Jolson, (cités par Madhu, 1995) qui 

montrent que les novices trouvent l’information moins intéressante et moins utile, en raison 

d’une capacité inférieure à la traiter. Bettman et Park (1980), s’interrogeant sur le poids des 

connaissances dans la recherche d’informations, soulignent l’existence d’une courbe en U 

inversée signifiant que la recherche d’informations est élevée pour les personnes 

moyennement informées et faible pour les profanes et les experts. 

 

Gemunden (1985) Bettman et Park, (1980), remettent en cause la relation entre le risque perçu 

et la recherche d’informations. Le premier nommé, lors d’une analyse se focalisant 
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uniquement sur la relation entre le risque perçu et la recherche d’informations dans différentes 

contributions remarque que, dans un cas sur deux, les études empiriques rejettent l’existence 

d’une relation positive entre les deux variables. Simon (2000, p. 92) propose des explications 

intéressantes à ce résultat : un degré de perception du risque inférieur à un seuil minimal, le 

coût de l’information, la dissonance potentielle engendrée par l’information supplémentaire, 

le manque de confiance accordée aux sources d’informations.  Selon Dowling et Staelin 

(1994, p. 121), les individus ne se lancent dans une recherche d’informations que si le risque 

perçu ne dépasse pas ce qu’ils appellent le “niveau de risque acceptable ”. Enfin, si le lien 

entre l'incertitude et la recherche d’informations est connu, certains chercheurs insistent sur la 

complexité de cette relation et défendent la thèse selon laquelle sous certaines conditions, 

l'incertitude limite la recherche d’informations (Bettman et Park, 1980).  

 

La relation entre la recherche d’informations et la perception du risque n’est donc pas aussi 

linéaire et systématique. Urbany, Dickinson et Wilkie (1989) ont tenté de trouver une raison à 

ce phénomène, en se penchant sur la nature de l’incertitude. Les auteurs décomposent ainsi 

cette dernière en incertitude liée au choix (quelle alternative choisir parmi l'assortiment 

considéré?), et en incertitude liée aux connaissances (le consommateur ne possède pas toutes 

les connaissances nécessaires et disponibles qui pourraient lui permettre de réaliser son 

choix). La première nommée augmente la recherche d’informations alors que la seconde la 

limite.  

 

Le fait que l'incertitude liée au choix accroisse la recherche d’informations est conforme aux 

effets de ce que Lanzetta (1963) désigne par le terme de “ réponse à l'incertitude ”. Ainsi, une 

situation de choix, dont les différences entre les alternatives sont ambiguës, provoque un 

conflit que l'individu tente de résoudre en ayant notamment recours à un processus extensif de 

recherche d’informations. Une plus grande incertitude relative aux connaissances peut aussi 

impliquer des coûts de recherche d’informations plus importants. Ce résultat peut s’expliquer 

par de plus grandes difficultés de compréhension et d'utilisation de l'information.  

 

- Risque et choix  
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La problématique du lien entre le risque perçu et le choix du produit induit, logiquement, celle 

de l’évaluation des attributs par l’acheteur. Selon Mitchell (1999, p. 180), seulement quelques 

chercheurs ont utilisé une approche multi-attributs (Zikmund et Scott, 1977 ; Pras et 

Summers, 1978). L’auteur explique que le nombre important de données nécessaires à de 

telles recherches a peut-être découragé d’autres chercheurs. Comme le note Mallet (2000, p. 

49), selon la conception des modèles multi-attributs, “ il existe autant de dimensions du risque  

que d’attributs déterminants pour un produit dans une situation donnée ”. Selon Gabott 

(1991), le consommateur utilise un nombre limité de ses attributs  afin d’évaluer la qualité 

globale du produit. Le risque ne porterait donc pas sur tous les attributs. De plus, Zikmund et 

Scott (1977) opèrent une distinction supplémentaire en estimant que certains attributs 

engendrent la perception de formes personnelles de risque, alors que d’autres conduisent à des 

types de risque davantage reliés à la performance.  

 

S’appuyant sur cette logique, Pras et Summers (1978) ont mis au point une procédure 

générale permettant d’adapter les modèles multi-attributs courants au processus de décision 

en condition d’incertitude. Les auteurs définissent la liste des attributs “ déterminants ” et 

“ discriminants ” à partir d’entretiens individuels et d’un état de l’art. Les auteurs calculent 

ainsi un indice ajusté de risque pour un attribut et une marque donnés. Après avoir comparé 

plusieurs modèles multi-attributs de décision, les auteurs montrent que la perception du risque 

joue un rôle significatif dans la formation des préférences et dans l’évaluation des attributs. 

Möller (1983) a également présenté un modèle multi-attribut qui prend en compte 

l’incertitude relative à une situation de choix. L’auteur propose ainsi (p. 203) de considérer 

l’incertitude comme possédant trois dimensions qui sont respectivement relatives : aux 

objectifs du consommateur, à l’estimation de l’incertitude, et à l’évaluation même de 

l’attribut. Les sous-objectifs d’achat sont dès lors exprimés en termes de perception des 

attributs. Les deux hypothèses de base de l’auteur sont (p. 200) :   

 La perception des niveaux d’attributs du produit par le consommateur, ainsi que leurs 

valeurs relatives, peuvent être approximées par une distribution discrète de probabilités. 

 Il faut remplacer les composantes du modèle dérivé (croyance et évaluation) par des 

structures de valeurs attendues. 
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Dowling et Staelin (1994) utilisent une “ méthodologie compositionnelle ” dans laquelle le 

risque perçu pour un objet multi-attribut, est calculé par la somme des différents niveaux 

d’évaluation sur un ensemble de six attributs (marque, image de soi, style, réaction de la 

famille et des amis, qualité, prix). Contrairement à Pras et Summers (1978), la liste des 

attributs est finie et imposée aux prospects.  

 

De nombreux chercheurs ont également tenté de relier la perception du risque au 

comportement d’achat. C’est le cas de Popielartz (1967) ou de Rogers (1982) qui montrent 

l’influence du risque perçu dans le processus d’acquisition d’un produit nouveau. Ainsi, selon 

Popielartz (1967, p. 371), “ la volonté d’acheter un produit nouveau implique une propension 

à assumer différentes sortes de risques ”. Le risque peut également être un élément 

déterminant dans le comportement de fidélité à une marque. Selon Arndt (1967), plus le 

risque inhérent perçu est élevé, et plus la fidélité à la marque est importante. Enfin, le risque 

perçu, comme nous l’avons déjà vu, exerce une influence sur le choix du canal de distribution. 

 

Après avoir analysé les conséquences observables du risque perçu, nous allons présenter les 

conséquences non observables. 

 

B :   Les conséquences non observables  

 

- L’attitude 

 

Comme le notent Stone et Mason (1995, p. 136), l’hypothèse d’un lien entre l’attitude et le 

risque perçu a été faite dans de nombreuses recherches (Zikmund et Scott, 1974 ; Bearden et 

Mason, 1978). Comme le rappelle Mallet (2000, p. 56), les différents auteurs considèrent que, 

conjointement à un certain nombre de variables, le risque perçu est une “ variable explicative 
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de l’attitude globale à l’égard d’un produit  ou d’une classe de produits ”. Cette hypothèse 

est sous-jacente à l’ensemble des modèles multi-attributs de perception du risque. En effet, 

ces derniers montrent que plus l’incertitude concernant un attribut de poids positif est forte, et 

plus l’attitude à l’égard de l’objet est négative (et inversement). Ainsi, Stone et Mason (1995) 

expliquent que, sous certaines conditions, des risques liés à des situations spécifiques peuvent 

être influencées par un certain nombre de croyances qui agissent également sur la formation 

de l’attitude. Selon ces auteurs (p. 149), “ puisque l’attitude est formée de croyances 

favorables et défavorables, lorsque peu de croyances favorables sont associées à une 

situation, les croyances liées au risque forment la base de l’attitude ”. Dans ce cas, plutôt que 

d’envisager la perception du risque comme un construit séparé de l’attitude, il est préférable 

de l’analyser comme une composante inhérente à la formation de l’attitude. Nous partageons 

ce point de vue. 

 

- Risque et implication  

 

Depuis les premiers travaux de Sherif et Cantrill (1947), portant sur la théorie du jugement 

social, de nombreux auteurs ont focalisé leurs recherches sur la définition conceptuelle de 

l’implication. Cependant, comme le rappellent Derbaix et Brée (2000, p. 144), “ il n’existe 

pas de consensus en ce qui concerne la définition de la variable implication, variable 

hypothétique caractérisant la relation entre un individu et des objets ”. Selon Strazzieri 

(1992, p. 1), “ non seulement les conceptions varient, mais, plus grave, le même mot est 

utilisé, de manière explicite ou non, pour décrire des phénomènes tout à fait différents ”. Une 

des définitions les plus reconnues du concept d’implication est “ un état non observable de 

motivation, d’excitation ou d’intérêt . Celui-ci est créé par un objet ou une situation 

spécifique. Il entraîne des comportements : certaines formes de recherche de produit, de 

traitement de l’information et de prise de décision ” (Simon, 2000, p. 93).  

 

Si la définition de l’implication n’a pas fait l’objet d’un consensus, les dimensions elles-

mêmes du concept ne font également pas l’unanimité (Chaudhuri, 2000). Ainsi, certains 

chercheurs proposent les composantes importance et hédonisme (Laurent et Kapferer,1985), 
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McQuarry et Munson, 1987), d’autres auteurs évoquent les facettes affectives et cognitives 

(Park et Young, 1986) ou les aspects durables et situationnels (Richins, Bloch et McQuarrie, 

1992).  

 

Selon Chaudhuri (1998), il semble toutefois logique de supposer l’existence d’un lien positif 

entre l’importance du produit pour l’acheteur et le risque perçu par ce dernier. Cette 

hypothèse est en partie validée par Pras et Summers (1978), qui montrent que les individus 

sont moins « tolérants au risque » pour les attributs qui jouent un rôle important dans leur 

décision. De même, Venkatraman (1989) souligne le lien positif entre l’implication durable et 

le risque perçu. Cependant, la relation entre le risque perçu et l’implication, se trouve encore 

au centre de nombreux débats. En effet, si certains auteurs postulent encore une rationalité 

parfaite de l’acheteur, d’autres souhaitent intégrer une dimension plus affective au processus 

d’achat. Ainsi, dans le modèle de Dowling et Staelin (1994), les connaissances antérieures 

détenues par le consommateur sont rationnelles, et concernent l’évaluation des attributs du 

produit en fonction de l’expérience acquise dans d’autres occasions de consommation. 

Chaudhuri (2000), en revanche, estime que cette vision est restrictive et qu’il convient 

d’ajouter une dimension émotionnelle, hédonique à cette connaissance antérieure. 

 

De nombreux auteurs se sont intéressés au lien existant entre le risque perçu et l’implication 

(Laurent et Kapferer, 1986 ; Strazzieri, 1992 ; Chaudhuri, 2000). Les raisons d’un tel intérêt 

se trouvent dans la proximité conceptuelle des deux concepts. Ainsi, selon Simon (2000 p. 

92), une des similitudes les plus importantes partagées par les deux concepts réside dans 

“ l’incorporation mutuelle de la notion d’importance de la classe de produits ” pour le 

consommateur. Pour Strazzieri (1992, p. 4), cette dernière résulte de la gravité des 

conséquences si le produit ne remplit pas ses fonctions. Un autre point commun expliquant le 

foisonnement des recherches portant sur la relation du risque perçu et de l’implication, réside 

également dans le fait que les deux concepts semblent partager une conséquence commune 

sur le processus d’achat : la recherche d’informations. 
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Les deux construits étant proches, il n’est pas surprenant de constater que les analyses du lien 

existant entre ces deux concepts divergent fortement d’une recherche à une autre. Chaudhuri 

(2000) a ainsi tenté de résumer les différentes positions.  

 

Certains auteurs appréhendent le risque comme une conséquence de l’implication. C’est le cas 

de Dowling et Staelin (1994, p. 121) qui, dans leur modèle reliant le risque perçu et la 

recherche d’informations, ont placé l’implication en position d’antécédent du risque global 

perçu (les autres comprenant les objectifs d’achat, l’usage escompté du produit, les 

connaissances antérieures sur l’objet et la classe d’objets). Ainsi, le risque serait un médiateur 

entre l’implication et la recherche d’informations (cf. figure 7) :  

 

Figure 7 : Le risque perçu comme conséquence de l'implication 

 

 

D’autres, comme Laurent et Kapferer (1985), considèrent le risque perçu, comme une 

composante de l’implication (l’hédonisme et l’importance formant les deux autres 

composantes). Volle (1995, p. 50) note que la vision du risque comme source d’implication 

représente le courant de littérature dominant. Ainsi, le risque ne serait ni une cause ni un effet 

mais une composante de l’implication. La vision de Laurent et de Kapferer a été représentée 

par Chaudhuri (2000) de la manière suivante (cf. figure 8) : 
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Figure 8 :  Le risque perçu comme composante de l'implication 

 

 

Il est également possible de considérer le risque comme un antécédent de l’implication. C’est 

le cas de Choffee et McLeod (1973). De même, selon Ray et Batra (1983, cité par Chaudhuri, 

2000), si l’implication peut être divisée en implication liée à la classe de produits et en 

implication liée au message, le risque perçu est, pour sa part, un déterminant de l’implication 

liée au produit, donc, un antécédent de cette dernière (cf. figure 9) : 
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Figure 9 : Le risque perçu comme antécédent de l'implication 

 

 

Chaudhuri (2000) a testé ce modèle, et en a conclu que les dimensions “ importance ” et 

“ hédonisme ” n’étaient pas des médiateurs de la relation entre le risque et la recherche 

d’informations.  

 

Pour Strazzieri (1992, p. 4) “ le risque perçu et l’implication ont certainement en commun une 

composante : la gravité perçue d’un choix non satisfait... L’implication est formée de la 

conjonction de l’importance représentée par l’objet et de l’attirance qu’il suscite, alors que le 

risque perçu est composé de la conjonction de l’importance et de l’incertitude ”. Selon 

l’auteur, comme le consommateur impliqué, le consommateur percevant un risque important 

s’informe avant d’effectuer son achat. Cependant, “ l’activité de collectage d’information sera 

constante pour le consommateur impliqué et s’effectuera lors du processus d’achat pour le 

consommateur à fort risque perçu ” (cf. figure 10). 
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Figure 10 : Le risque perçu et l'implication comme construits distincts 

 

 

Pour simplifier, le consommateur impliqué aime l’objet, alors que le consommateur à fort 

risque perçu a peur de l’objet.  

 

La position la plus proche de la nôtre, et peut être la plus consensuelle en vertu de ce que nous 

venons d’exposer, est celle rapportée par Volle (1995, p. 50) qui estime que le risque est une 

conséquence de l’implication durable (cet objet est important pour moi parce que je l’aime) et 

une source d’implication situationnelle (cet objet est important pour moi parce que j’en ai 

peur).  

 

- Risque et émotions ressenties 

 

Comme le remarque Chaudhuri (1997, p. 81), ces dernières années, les aspects émotionnels 

du risque perçu n’ont pas attiré l’attention de nombreux chercheurs intéressés par les 

problématiques liées au risque perçu (la tradition cognitiviste semblant toujours aussi 

dominante). L’auteur s’étonne, à cet égard, que depuis l’article de référence écrit par 
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Hirshman et Holbrook (1982), la dimension expérientielle de la consommation (sentiments et 

émotions) a connu un écho favorable dans de nombreuses recherches. Selon Holbrook (1986), 

“ l’émotion liée à la consommation peut être évaluée  en termes de sentiments engendrés lors 

de la consommation, ces derniers pouvant être positifs (joie, amour) ou négatifs (peur, 

dégoût) ”. Pour concilier les deux approches, Chadhuri (1997) propose d’utiliser 

conjointement la vision du consommateur rationnel de Bettman (1979), et celle d’un 

consommateur guidé par ses émotions. Par exemple, le prix est une information cognitive, 

alors que le plaisir est une information d’origine plus affective (ce qui comme nous l’avons 

souligné précédemment n’est pas aussi simple dans le cas de l’alimentation). 

Toutefois, si Chaudhuri propose d’opter pour une vision consensuelle, la communauté 

scientifique s’interroge encore sur les relations entre l’affectif et le cognitif. Pour Zajonc 

(1980), l’émotion peut être dans certains cas indépendante de la cognition (la joie ou la peur), 

alors que pour Lazarus (1984), il ne peut y avoir d’émotion sans cognition et l’émotion serait 

l’output d’un processus cognitif. Si ce débat date de la célèbre controverse James-Cannon, il 

n’est cependant toujours pas tranché. Dans le cadre de notre recherche, et uniquement dans 

celui-ci, nous nous inscrirons naturellement nos hypothèses dans le deuxième paradigme.  

 

En ce qui concerne la relation entre l’émotion et le risque perçu, Chaudhuri (1997, p. 82), 

écrit que “ l’émotion liée à la consommation et celle attachée au risque perçu sont reliées car 

l’émotion est une forme de connaissance et que la connaissance affecte le risque ”. Cette 

vision de l’évaluation du risque perçu, implique logiquement, que le processus de perception 

et de réduction du risque se prolonge après la consommation proprement dite. L’émotion 

ressentie lors de cette dernière, influe donc sur la perception du risque dans le sens où, celle-ci 

devient une information mobilisable par l’acheteur. Cette hypothèse est vérifiée par 

Chaudhuri (1997, p. 89) qui trouve, tout comme Schanninger (1976, p. 96), une relation 

significative et positive entre les émotions négatives et le risque perçu. Bearden et Shimp 

(1982) montrent également que le risque perçu et l’affect sont négativement corrélés. Lors 

d’une recherche portant sur la classe de produits (luxe et nécessité) et la perception du risque, 

Chaudhuri (1998) prouve, pour sa part, l’influence de l’expérience émotionnelle (positive ou 

négative) sur la perception du risque. Selon l’auteur, les émotions négatives sont à l’origine de 

l’appréhension de la situation d’achat comme une menace qui engendre la perception d’un 

risque. Ainsi, les produits qui provoquent des émotions négatives sont négativement reliés à la 
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perception du risque. Ces résultats sont conformes aux résultats de Schanninger (1976) qui 

trouve une relation forte, positive et significative entre le risque perçu et l’anxiété trait et état. 

Les travaux de Schanninger indiquent la force et le sens de la relation entre les deux concepts, 

mais ne donnent malheureusement pas d’information sur le statut des deux variables (cause 

ou conséquence).  

 

Peu de chercheurs se sont intéressés aux conséquences émotionnelles (anxiété état) de la 

perception du risque. Le premier à avoir imaginé une telle relation est Taylor (1974, p. 55) 

qui, dans son modèle de perception du risque, définit l’anxiété comme une conséquence du 

risque perçu, et le résultat de l’adaptation de l’individu aux situations du milieu. Pour Taylor, 

le risque est péniblement perçu dans la mesure où celui-ci peut produire de l’anxiété. Selon 

l’auteur, l’incertitude engendre un niveau d’anxiété, que le consommateur réduit en 

développant des stratégies de réduction du risque (réduction de l’incertitude et réduction de la 

gravité des conséquences). Cependant, comme le note Muller (1981), l’auteur n’indique pas la 

nature du processus de déclenchement du mécanisme engendrant l’anxiété, pas plus que le 

niveau tolérable de cette dernière. La partie supérieure du modèle de Taylor (non testée par 

l’auteur) est reprise par Locander et Hermann (1979, p. 269) (cf. figure 11 ) :  
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Figure 11 : Le modèle de Taylor 

 

 

Locander et Hermann (1979, p. 269), reprenant les travaux de Spielberger (1972), ont précisé 

la différencece entre l’anxiété état, et l’anxiété trait. La première est reliée au stimulus 

présenté, alors que la deuxième résulte de la personnalité de l’individu, ainsi que de son 

expérience. Elle détermine, par conséquent, le statut cognitif des situations à un niveau global. 

L’anxiété état n’est plus considérée comme un antécédent du risque perçu (Chaudhuri, 1998), 

ni comme un état affectif indépendant de l’achat (Isen et patrick, 1983), mais comme une 

conséquence de la perception du risque qu’il va falloir réduire a un niveau acceptable. C’est 

dans ce sens que nous souhaitons orienter nos recherches. 

 

Dowling et Staelin (1994, p. 120)  estiment pour leur part que, confronté à une situation 

d’achat, l’individu ressent un sentiment “ d’incertitude, d’inconfort et / ou d’anxiété ” 

rejoignant ainsi les positions de Zaltman et Walendorf, 1983 et Engel Blackwell et Miniard, 
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1986), qui évoquent respectivement un inconfort psychologique, et un sentiment 

d’incertitude, lorsqu’ils mentionnent le risque perçu.  

 

Conclusion de la section 1  

 

Cette première section nous a permis de préciser les fondements théoriques du risque perçu. 

Ainsi, nous avons vu, que même si les recherches en Marketing se distinguent  des autres 

disciplines, il n’en reste pas moins que celles-ci demeurent encore fortement influencées par 

la vision de l’acheteur rationnel. Nous avons également noté que si ce courant de recherche 

est fécond, la théorie du risque perçu ne s’appuie pas sur une base conceptuelle largement 

partagée par l’ensemble de la communauté scientifique. Ainsi, les définitions, les dimensions, 

les composantes, diffèrent fortement d’un auteur à un autre. Il en résulte une variabilité des 

hypothèses sous-jacentes aux différentes recherches, qui rend parfois difficile toute 

confrontation des résultats, qui est une condition nécessaire au principe d’accumulation des 

connaissances.  

 

Dans une deuxième section, nous allons à présent définir les facteurs explicatifs de la 

perception du risque. 

 

 

Section 2  :  Les facteurs explicatifs du risque perçu 

 

L’objectif de cette section est de déterminer les facteurs qui expliquent une variation du 

niveau de perception du risque par les consommateurs. Dans cet esprit, nous commencerons 

par étudier les antécédents du risque perçu. Nous distinguerons ainsi les antécédents 

relationnels issus de la confrontation d’un individu et d’un produit, et les antécédents 
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situationnels. Ensuite, nous nous focaliserons sur la réduction du risque en analysant le 

processus de réduction du risque, puis les facteurs explicatifs du choix des méthodes de 

réduction.  

 

Sous section 1 : Les antécédents du risque perçu 

 

Nous allons dans cette sous-section distinguer les antécédents relationnels et les antécédents 

situationnels.  

 

I  :  Les antécédents relationnels  

 

A  :  Liés au produit 

 

 La classe de produits 

 

Dès 1967, Cunningham affirme qu’il existe des niveaux de risque différents en fonction des 

produits considérés et que, par conséquent, le risque perçu est un phénomène spécifique au 

type de produits. Dowling (1986) et Morris, Swasy et Mazis (1994, p. 135) estiment que les 

consommateurs interprètent le risque différemment en fonction du produit ou de l’activité 

concernée. Folkes (1988, p. 13) rappelle également que certaines propriétés du produit, telles 

que la complexité technologique, un prix élevé, la nouveauté, sont des facteurs qui incitent le 

consommateur à percevoir un risque, à la différence de produits à prix peu élevé, 

techniquement simples, achetés fréquemment et qui mènent à un achat routinier (Gabott, 

1991, p. 39). A partir d’une échelle croissante de risques, selon Matricon (1993, p. 316), il est 

possible de distinguer trois classes de produits  :  
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 Les produits banals  de prix unitaire bas ; ils sont interchangeables. Les consommateurs 

connaissent un grand nombre de marques et ne leur sont pas fidèles. La notoriété et le prix 

ont un rôle déclencheur de l’acte d’achat. 

 Les produits déterminants : d’un prix unitaire élevé, ils sont achetés à plusieurs (couple...), 

et sont spécifiques à une circonstance de consommation. 

 Les produits essentiels : d’un prix très élevé, ils sont achetés à plusieurs, et sont 

nécessaires à l’existence de la famille. La recherche d’informations est très approfondie et 

entraîne une forte différenciation entre les produits. 

 

S’il est d’usage d’employer plusieurs classes de produits pour étudier la perception du risque 

en général (Roselius, 1971 ; Barach, 1969 ; Derbaix, 1983), de nombreux produits ont 

toutefois fait l’objet de recherches spécifiques. Ainsi, une différence est, en général, opérée 

entre les biens de consommation courante (dont les produits alimentaires) et les biens 

durables
19

. Concernant les biens de consommation alimentaires, Mitchell et Greatorex (1989) 

se sont intéressés aux meilleures stratégies de réduction du risque lié à  l’achat de vin 

(échantillon gratuit, personnel en contact, prix et information située sur le packaging). 

Mitchell et Boustani (1993) montrent que les non-acheteurs de céréales perçoivent un risque 

plus important que les consommateurs habituels (surtout en ce qui concerne le risque 

financier). Des recherches ont aussi été centrées sur des biens durables. Stone et Gronhaug 

(1993) ont étudié l’achat d’un ordinateur personnel (“ produit relativement cher, complexe et 

capable d’induire des conséquences négatives ”), Gabott (1991) s’est intéressé aux voitures 

d’occasion, alors que Lumpkin Crawford et Kim (1985) ont choisi les vêtements. Derbaix 

(1983) estime que les biens durables sont caractérisés par un fort risque financier. Les 

différents chercheurs font l’hypothèse implicite que la perception du risque dépend du type de 

produits. Nous partageons bien évidemment ce point de vue.  

 

Chaudhuri (1998, p. 164) montre également qu’il existe un lien direct “ fort, significatif et 

négatif ”, et des liens “ indirects, positifs et significatifs ” (les variables médiatrices étant 

                                                 
19

 Derbaix (1983, p23) regroupe les biens durables et non durables dans une classe nommée “ expérience 

goods ” et ajoute les produits nommés  “ search goods ” caractérisés par des attributs (signaux intrinsèques) 

facilement visibles et identifiables (vêtements). 
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l’émotion négative et l’importance), entre l’achat de produits de nécessité, et le risque assumé. 

En ce qui concerne les produits de luxe, le lien indirect est médiatisé seulement par les 

émotions négatives et positives, alors que le lien direct entre l’achat d’un produit de luxe et le 

risque perçu est positif. Selon l’auteur, les produits luxueux et de nécessité n’exercent pas la 

même influence sur la perception du risque par le consommateur.  

 

Bearden et Shimp (1982, p. 229) insistent sur le fait que l’adoption d’un produit nouveau 

représente un acte risqué par nature. De nombreux chercheurs montrent que la propension à 

l’essai de produits nouveaux, est reliée inversement au niveau de risque perçu (Peter et Ryan, 

1976 ; Popielartz, 1967). Douthitt (1995, p. 329) révèle qu’une innovation technologique est 

perçue d’autant plus risquée, qu’elle ne semble pas apporter d’avantage substantiel, et 

supplémentaire évident au consommateur. Cependant, le risque perçu lié à un produit ne se 

limite pas seulement au à la situation d’acquisition d’un produit nouveau. Ainsi, dans un 

article s’intéressant à l’influence de l’heuristique de disponibilité de l’événement sur 

l’évaluation d’un produit, Folkes (1988) montre une relation positive entre le souvenir d’une 

expérience négative de consommation (ou d’utilisation du produit) et la perception du risque. 

 

 Les caractéristiques du produit 

 

- la marque 

 

Même si Lantos (1983) ou Horton (1973) suggèrent que l’achat d’une marque nationale 

connue, ne représente pas un réducteur de risque efficace, la plupart des auteurs montrent que 

la marque réduit effectivement le risque perçu. Dans ses premiers travaux portant sur le 

risque, Bauer affirme que la loyauté à la marque est un moyen de réduire le risque. De 

nombreux chercheurs ont relié la notoriété de la marque (Rao, 1972, Szybillo et Jacoby, 1974) 

et la fidélité à la marque (Sheth et venkatesan, 1968 ; Roselius, 1971) à la perception du 

risque. Ainsi, Roselius trouve que la fidélité à la marque est le meilleur réducteur pour 

l’ensemble des pertes étudiées. Comme le note Mitchell (1999, p. 174), le concept de risque 
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est étroitement lié à celui de confiance. Selon Sirieix et Dubois (1999), la confiance dans la 

marque est un concept bi-dimensionnel composé d’une dimension crédibilité (compétence, 

honnêteté, promesse tenue) et  d’une dimension intentionnalité. La relation entre la marque et 

la perception du risque est donc influencée par la confiance accordée au producteur (ou au 

transvecteur
20

) par le consommateur. Selon Mitchell et McGoldrick (1996, p. 9), le 

consommateur peut inférer les qualités d’un produit, portant une marque connue, en estimant 

que cette dernière, ayant une réputation à maintenir, ne fera rien qui puisse nuire à cette 

dernière.  

 

D’autres auteurs comparent la perception du risque entre les différents types de marques. Tho 

et Heeren (1982) rapportent que les marques génériques engendrent un risque plus important. 

Ce résultat est conforme à ce que Dunn, Murphy et Skelly (1986, p. 208) montrent dans une 

recherche portant sur l’influence du risque perçu sur la préférence liée à la marque. Le risque 

de performance est ainsi plus élevé pour les marques génériques, alors que le risque financier 

est plus fortement perçu pour les marques nationales. Certains chercheurs se sont également 

focalisés sur la représentation liée à la perception du risque encouru par les acheteurs de 

marques génériques. C’est le cas de Granzin (1981) selon lequel, lorsque le risque inhérent 

perçu est élevé, les acheteurs de produits génériques sont perçus par d’autres personnes 

comme étant plus enclins à prendre des risques. Il est à noter que cette représentation de 

l’acheteur se vérifie effectivement. Ainsi, Wu, Holmes et Alexander (1984, cités par Mitchell, 

1988, p. 177) indiquent que les individus “ aventureux 
21

” ont une plus forte propension à 

acheter des produits de marques génériques. 

 

Les différents chercheurs étudiant les relations entre le risque perçu et la marque, ont 

davantage étudié la marque comme réducteur de risque, que comme antécédent du risque. 

Certains l’ont fait sous l’angle de la fidélité (Roselius, 1971 ; Hoover, Green et Saergert, 

1978 ; Mitchell et Greatorex, 1993) d’autres relativement à la notoriété de la marque 

(Roselius, 1971 ; Guseman, 1981 ; Taylor et Rao, 1982). 

                                                 
20

 cf Veys (1991) 

21
 Rogers (1995)  définit d’ailleurs les innovateurs comme des individus "aventureux" et qui ont la volonté 

d'expérimenter de nouvelles idées comprenant un risque. 
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- Le pays d’origine 

 

Comme le rappelle Mitchell (1998, p. 178), la provenance d’un produit (surtout dans le cadre 

alimentaire) a un “ effet significatif ” sur la perception du risque. Selon Lumpkin, Crawford et 

Kim (1985), la connaissance du pays d’origine influe sur le risque perçu par les Américains 

(les produits américains étant jugés moins risqués). Par ailleurs, dans le cadre alimentaire, 

Brunel (2000) montre que, concernant l’achat de plats cuisinés, l’origine étrangère est un 

facteur significatif d’augmentation du risque perçu. Ces résultats sont conformes aux travaux 

de Han (1988), Schooler et Wildt (1968) ou d’Usunier (1992), qui indiquent que le pays 

d’origine est utilisé (sur un plan symbolique selon Usunier) par l’acheteur pour évaluer un 

produit. 

 

- Le prix 

 

Le prix a bien évidemment une influence importante sur le risque financier. Il est logique de 

penser que plus il est élevé et plus le risque augmente. Plusieurs chercheurs ont fait 

l’hypothèse d’une telle relation. Certains la confirment (Kaplan, Szybillo et Jacoby, 1974) 

alors que d’autres l’infirment (Shimp et Bearden, 1982). Un prix élevé peut être perçu par le 

consommateur comme un signe de qualité (Gabott, 1991), donc être relié négativement à la 

perception du risque de performance. Ainsi, Delozier (1976) montre que le prix est utilisé 

comme un signal de qualité dans les situations pour lesquelles le consommateur manque 

d’expérience ou d’information. Cependant, comme le notent Grewal, Gotlieb et Marmorstein 

(1984, p. 145), certains auteurs confirment cette hypothèse (Peterson et Wilson, 1985), alors 

que d’autres ne relèvent qu’une faible (ou pas d’influence du tout) du prix sur le risque de 

performance (Roselius, 1971 ; Schimp et Barden, 1982). Selon Grewal et al (1984), ce 

paradoxe s’explique par un biais d’ordre méthodologique et trouve son explication dans une 

différence de “ cadrage des messages ” (“ framing ”, voir Kahneman et Tversky, 1979) et de 

crédibilité de la source d’information. Le prix exercerait une influence significative sur la 

perception du risque de performance, lorsque le message est cadré négativement, ou lorsque la 
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source est peu crédible, et agirait significativement sur la perception du risque financier 

lorsque le message est cadré positivement.  

 

B :  Liés à l’individu 

 

Comme le rappelle Mitchell (1998, p. 172), chaque consommateur a sa propre tolérance au 

risque, et si celle-ci est dépassée, une procédure de réduction doit être mise en place. Pour 

affronter une situation risquée, l’individu possède un certain nombre de ressources 

personnelles que nous nous proposons d’étudier à présent. 

 

En préambule à ce développement, nous devons rappeler que peu de chercheurs ont trouvé 

une relation significative entre les variables socio-démographiques et la perception du risque 

(Volle, 1995, Mallet, 2000, Muller, 1985). 

 

- L’âge 

 

Les résultats portant sur l’influence de l’âge sur le risque perçu sont mitigés. Ainsi, Toh et 

Heeren (1982) trouvent une relation négative entre l’âge et le risque perçu pour des produits 

génériques d’épicerie. Leur explication du phénomène, réside dans le peu d’importance 

accordé au risque social et psychologique par les personnes âgées. En revanche, Kogan et 

Wallach (1964) et Mitchell et Boustani (1993b) soulignent que, confrontées à des  situations 

risquées, les personnes les plus âgées ont une tendance à adopter un comportement plus 

conservateur.  

 

- Le genre 
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Si certains auteurs comme Assailly (1997, p. 55) ou Toh et Heeren (1982), estiment que peu 

de résultats convaincants ont été accumulés dans le sens d’une évaluation différente du risque 

en fonction du genre, d’autres, comme Mitchell (1998, p. 178), rapportent que, d’une manière 

générale, les recherches montrent que les hommes ont une plus forte propension à la prise de 

risque. Mitchell et Boustani (1993) trouvent une différence concernant l’achat de céréales 

pour le petit déjeuner. Selon Kumpf (1978, cité par Mitchell, 1998, p. 178), le risque peut 

varier qualitativement d’un genre à un autre. Ainsi, dans le cadre d’une recherche portant sur 

l’achat de tondeuses à gazon, l’auteur rapporte que les femmes évaluent le risque à partir des 

dimensions performance, physique et financière alors que les hommes l’envisagent davantage 

en termes psychologique et social. Ce résultat semble être fortement influencé par la nature du 

produit et du contexte culturel de la recherche, puisque l’achat et l’utilisation de certains 

produits sont guidés par certaines représentations sociales. Assailly (1997, p. 55) estime que 

ces résultats peuvent s’expliquer par ce qu’il désigne par le terme “ d’identité de genre ”. 

Celle-ci implique l’existence de différences de comportement fondées sur des stéréotypes 

induits par le genre perçu. Il semble donc que l’écart de perception du risque entre les 

hommes et les femmes soit fortement contingent, donc lié à la catégorie de produits. Dans le 

cadre alimentaire, comme nous l’avons déjà vu lors de la première partie, il semblerait que la 

double fonction de “ portier économique ” (gate keeper) (Lewin, 1943) et de mère nourricière, 

puisse influencer positivement la perception du risque chez les femmes. Cette hypothèse est 

vérifiée par Grobe et Doughtitt (1995) qui montrent que les acheteurs de produits alimentaires 

ayant des enfants, perçoivent un risque plus important concernant l’achat de bœufs élevés aux 

hormones de croissance, que ceux qui n’en ont pas.  

 

- La classe socio-économique  

 

Comme nous l’avons déjà écrit, Prasad (1975) a montré l’existence d’un risque social 

important, concernant l’achat chez un “ discounter ”, pour les individus faisant partie des 

classes sociales les plus aisées. Ce résultat semble être conforme à la théorie de la distinction 

sociale décrite par Bourdieu (1982). Cependant, tous les chercheurs ne parviennent pas aux 

mêmes conclusions. Cunningham (1967) ne trouve pas de relation significative entre le risque 

perçu, et l’emploi occupé par le chef de famille. En 1993, Mitchell et Boustani (1993b) 
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rejettent l’hypothèse d’une différence significative de perception du risque financier pour les 

classes socio-économiques les moins favorisés. Dans des domaines plus éloignés de la 

consommation, Assailly (1997) rappelle que des études soulignent l’absence d’un 

déterminisme d’ordre socio-économique, dans la prise de risque comme facteur général du 

comportement humain. 

 

- La culture 

 

Dans un état de l’art concernant plus de cent-vingt contributions, Mitchell (1994), cité par 

Mitchell et Vassos, 1997), recense seulement cinq études interculturelles (dont seulement 

deux ne concernent pas les Etats-Unis). En effet, la majorité des publications relatives au 

risque perçu ont été menées par des chercheurs américains et réalisées au sein même de leur 

pays d’origine. Après avoir tenté de répondre à la question du caractère transposable du 

concept dans différents pays, Verhage, Yavas et Green (1991, p. 301) concluent que le 

concept de risque perçu demeure valide dans divers contextes nationaux (Pays-Bas, Arabie 

Saoudite, Thaïlande, Turquie). Toutefois, les auteurs précisent, que l’influence de ce dernier 

sur le comportement d’achat et de réduction du risque, diffère d’un pays à un autre
22

. Hoover, 

Green et Saegert (1978) ont effectué une étude comparative entre le Mexique et les Etats-

Unis, dans laquelle ils montrent que pour les trois produits étudiés (bain moussant, dentifrice 

et café instantané), les mexicains perçoivent un risque moins important que les américains. 

Weber et Hsee (1998) trouvent que les chinois, les américains, les allemands et les polonais 

perçoivent différemment le risque pour un même produit. Mitchell, Yamin et Pichene (1996, 

p. 18) ne notent pas de différence de perception et de réduction du risque chez les français et 

les anglais lors de l’achat de compact disc. 

 

D’une façon plus globale, il semble judicieux de dépasser le strict cadre de la nationalité qui, 

comme le souligne Usunier (1992), est une variable trop synthétique pour éviter les pièges de 

stéréotypes réducteurs. Ainsi, au niveau de ce que Trompenars (1993) désigne par le terme  de 

                                                 
22

 La fidélité à  la marque ne serait pas employée dans tous les pays (Verhage, Yavas et Green, 1991, p302) 



Chapitre 2 : La théorie du risque perçu 

 138 

second niveau de la culture, la perception du risque est influencée par les normes et valeurs 

qui sont véhiculées dans le champ social. 

 

Enfin, Delener (1990, p. 32) montre que les orientations religieuses d’un individu affectent le 

niveau de risque perçu par l’acheteur. Par exemple, en ce qui concerne l’utilisation du four à 

micro-ondes, les plus croyants perçoivent un risque plus important que ceux qui ne le sont 

pas.  

 

 

- Les variables de personnalité 

 

Comme le rappelle Plummer (1984, cité Debaix et Brée, 2000, p. 212), une des définitions les 

plus communément admises de la personnalité est “ la façon dont les individus réagissent de 

manière relativement permanente à une variété de situations environnementales ”. Ainsi, 

“ Les attitudes à l’égard du risque sont habituellement représentées comme des propriétés 

stables des individus…et des efforts ont été réalisés afin d’associer la préférence pour le 

risque avec la réalisation des différentes dimensions motivationnelles de la personnalité ” 

(Mitchell, 1998, p. 179).  

 

L’effet de nombreuses variables psychologiques sur la perception du risque a été analysé dans 

le cadre de recherches spécifiques. Muller (1986, p. 21) précise que le concept de risque perçu 

est lié à d’autres concepts de la psychologie de l’individu, notamment aux émotions, aux 

styles cognitifs et aux “ autres instances de la personnalité telles que la confiance en soi ”.  

 

Ainsi, certains auteurs appréhendent la prise de risque comme un trait de personnalité à part 

entière. Selon Mitchell et Boustani (1993, p. 18), l’attitude générale à l’égard du risque est un 

élément déterminant de la fidélité à la marque. Cunningham (1967), suggère que certaines 
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personnes ont une tendance naturelle et générale à percevoir un risque important ou non, quel 

que soit le type de produits et de situation considérés. Selon Weber et Milliman (1997, p. 

123), un tel trait pourrait être représenté sur “ un continuum allant de l’évitement à la 

recherche du risque ”. Selon Thaler (1985 in  Paraschiv et Zaharia, 2000), une composante 

majeure permettant de définir le comportement individuel en situation de risque, est l’attitude 

à l’égard du risque. Confrontés aux mêmes situations, des individus réagissent de façon 

différente en fonction de ce trait. Ils sont ainsi disposés à accepter différents niveaux de 

risque. Peter et Ryan (1976, p. 186) estiment, que les individus caractérisés par une forte 

aversion au risque, perçoivent les produits davantage en termes de pertes potentielles, que 

ceux qui ont une aversion moins importante. Barach (1969, p. 316), s’appuyant sur certains 

travaux antérieurs, évoque un style de prise de risque comme trait de personnalité, et le définit 

comme “ la propension d’un individu à commettre des erreurs plutôt que de manquer des 

opportunités ”. Dans cet esprit, l’auteur développe un instrument de mesure de  “ style de 

preneur de risque ”, permettant de discriminer les répondants en fonction de leur attitude à 

l’égard du risque (style positif, style neutre, style négatif) (Barach, 1969, p. 316). Schaninger 

(1976) souligne une relation positive entre la propension à la prise de risque (comme trait de 

personnalité) et le risque perçu. Kahneman et Lavallo (1993, p. 18), poursuivant cette logique, 

décrivent l’aversion au risque comme “ un trait universel qui n’est contredit que par deux 

exceptions : le cas des loteries et celui de l’évitement de pertes
23

 ”. Enfin, Sitkin et Weingart 

(1995, p. 1586) proposent un modèle dynamique de comportement du consommateur à 

l’égard du risque, permettant d’articuler la propension au risque, la perception du risque et 

leurs antécédents. Pour les auteurs la propension est conceptualisée comme un trait pouvant 

évoluer dans le temps. Le modèle, inspiré de Sitkin et Pablo (1992) est le suivant  (cf. 

figure12 ): 

                                                 
23

 Voir également la théorie des deux facteurs de Lopes (1987). 
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Figure 12 : Influence de la propension à percevoir un risque sur le risque perçu 

 

 

Lopes (1987) propose une « théorie à deux facteurs » afin de clarifier la relation entre la 

perception du risque trait et celle du risque état. Les attitudes relatives à la prise de risque 

d’un individu s’organisent ainsi selon deux grands facteurs :  

 Un facteur dispositionnel, qui oppose les sujets qui évitent le risque aux sujets qui le 

recherchent (motivation et traits de personnalité sous-jacents). 

  Un facteur situationnel, qui repose sur les réponses des individus à des besoins immédiats 

et à des opportunités. 

 

Certains auteurs ne relient pas directement les variables de personnalité à la perception du 

risque. Ces dernières sont appréhendées comme des variables modératrices des conséquences 

de la perception du risque. Ainsi, Taylor (1974) intègre l’estime de soi généralisée, l’estime 

de soi spécifique et l’anxiété
24

 dans son modèle de perception du risque. Dans le même esprit, 

Locander et Hermann (1979, p. 269) appréhendent la confiance en soi (généralisée et 

                                                 
24

 Selon Taylor (1974), “ l’anxiété est constructive et différente de la peur parce qu’elle donne l’aptitude ou la 

capacité de percevoir la perte, quelle que soit la nature du choix ”. 
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spécifique) comme une variable modératrice de l’anxiété liée à la perception d’un risque. Ces 

auteurs opèrent également une distinction entre l’anxiété trait et l’anxiété état, “ l’anxiété trait 

détermine quels stimuli doivent être évalués cognitivement comme provoquant un sentiment 

d’inconfort ”. L’hypothèse d’un lien direct entre la confiance en soi généralisée et la 

perception du risque ayant été rejetée dès le départ par Cunningham (1967), le risque perçu 

(ou ses conséquences) serait donc davantage relié à la confiance en soi spécifique (Locander 

et Hemann, 1979 ; Shaninger, 1976).  

 

D’autres résultats soulignent l’existence d’antécédents plus directs à la prise de risque. Une 

voie de recherche s’est ainsi avérée fructueuse. Il s’agit de celle, explorée initialement par 

Cox (1967), qui montre que les individus ont une tolérance différente au caractère 

contradictoire des informations. Ainsi, ceux dont le style cognitif se traduit par un besoin de 

“ clarté cognitive ” (“ simplifier ”), perçoivent un risque plus faible que les autres 

(“ complexifier ”). Selon Muller (1986, p. 16), un individu intolérant à l’ambiguïté, perçoit 

généralement plus de risque qu’une personne la tolérant bien. Kahneman et Lavallo (1993) 

expliquent que l’optimisme et l’illusion de contrôle (qui s’apparentent à une sorte de pensée 

magique et qui peuvent être à la fois des traits ou des états), accroissent la propension à la 

prise de risque. Selon Schaninger (1976) l’anxiété trait et l’anxiété état (la première étant a 

priori un antécédent du risque perçu et la deuxième une conséquence
25

), sont positivement 

corrélées avec la perception du risque, et négativement reliées à l’estime de soi et à la rigidité 

mentale (résultat confirmé également par Kogan et Wallach, 1964).  

 

Certains auteurs comme Dash, Shiffman et Berenson (1976, p. 34) associent la perception du 

risque (comme variable contingente) à des dimensions de la personnalité (comme la confiance 

en soi), et à des dimensions situationnelles (confiance en soi spécifique et importance du 

produit) pour définir le comportement de l’acheteur (paradigme de la perception du risque et 

du choix du magasin). C’est le cas de Locander et Hemann (1979) qui associent le risque 

perçu et la confiance en soi généralisée (relation médiatisée par la confiance en soi 

spécifique), pour prédire le niveau d’anxiété induit par une situation, ou de Zikmund et Scott 

(1973) qui relient le risque perçu, la confiance en soi et la recherche d’informations.    

                                                 
25

 Nous reviendrons sur ce point en détail. 
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II :   Les antécédents situationnels  

 

Hisrich, Dornoff et Kernan (1972, p. 435) affirment que “ le risque est non seulement attaché 

à l’objet acquis mais également au lieu et au mode d’achat”. Un même objet peut, en fonction 

de contraintes temporelles et spatiales différentes, engendrer des niveaux de risque perçu 

distincts pour un même individu. Nous allons présenter les antécédents situationnels du risque 

perçu. 

 

A :  Liés aux caractéristiques de l’acte d’achat 

 

- Les caractéristiques intrinsèques 

 

Kreziak et Joly (2000, p. 219) rappellent les caractéristiques d’une situation qui ont une forte 

influence sur la perception du risque
26

  (cf. tableau 7). 

 

L’immédiateté des effets est un facteur important dans le cadre de notre problématique. Nous 

pensons qu’un individu doit mettre en place des actions spécifiques s’il perçoit qu’un 

événement peut rapidement le menacer (risque physique à court terme). L’exposition 

volontaire est un élément de discrimination entre la perception du risque alimentaire, et la 

perception du risque liée aux addictions comportementales, résultant de la consommation de 

                                                 
26

 Tableau inspiré des travaux de Slovic (1987). L’auteur développe une théorie psychologique cognitive du 

risque  qui se propose d’étudier les mécanismes psychologiques et sociaux de la perception du risque.  Selon 

Slovic (1987), la perception du risque est influencée par sept dimensions psychologiques : le caractère volontaire 

ou non de l’exposition au risque, le contrôle perçu, la peur ressentie, la connaissance,  la  nouveauté, l’équité et 

le potentiel catastrophique.  
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cigarettes ou d’alcool. Le bénéfice retiré d’une situation perçue risquée peut représenter un 

facteur motivationnel déterminant de la prise de risque.  

 

Enfin, il nous semble judicieux de prendre en compte le contrôle perçu de la situation. Nous 

ne souhaitons pas évoquer ici le «locus» de contrôle comme trait de personnalité (Voir 

Henthorn, LaTour et Williams, 1993), mais le contrôle perçu (ou maîtrise spécifique) par un 

individu dans une situation précise. Nous pensons que le niveau d’incertitude est plus 

important si le consommateur estime qu’il ne peut pas maîtriser la situation. Il ne s’agit pas 

d’un contrôle objectif, mais de la perception de contrôle liée principalement (sauf cas de 

l’expert dont l’évaluation du risque diffère de celle du profane, Le Breton, 1995, p. 36 ; 

Madhu, 1995) aux connaissances subjectives de l’individu
27

. Nous reprendrons les propos 

d’Oglethorpe et Monroe (1994, p. 329) qui définissent la “ contrôlabilité ” comme “ le degré 

de croyance du consommateur que la probabilité d’occurrence d’un événement peut être 

réduite par ses propres compétences, son application  ou l’utilisation d’un objet protecteur 

(selfguard ?) ”. 

                                                 
27

 Cette évaluation des connaissances subjectives a notamment été utilisée par Jayanti et Burns (1998) qui ont 

montré que les connaissances de l’individu relatives à la prévention au niveau de la santé ont une influence sur le 

comportement des individus. 
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Tableau 7 : Les facteurs situationnels d’augmentation et de diminution du risque perçu 

 

 

- Les caractéristiques extrinsèques 

 

Comme le rappellent Urban et Hoban (1997), dans une étude portant sur le risque perçu relatif 

aux biotechnologies, la perception du risque doit être considérée dans son contexte social et 

culturel. Selon ces auteurs, le risque perçu par les individus n’est pas fondé sur l’expérience 

que ces derniers ont de la situation. Leurs connaissances proviendraient davantage de sources 

indirectes (principalement des media). Selon Urban et Hoban (1997), les réponses à un risque 
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précis seraient affectées par de nombreuses influences macro et micro-sociales. Ainsi, 

Poumadère (2000, p. 27) évoque la théorie de l’amplification sociale du risque (Kasperson et 

al, 1988, cité par Poumadère, 2000, p. 3). Selon l’auteur, la réponse du public à un événement 

donné (évaluation supérieure, égale ou inférieure au risque réel), est le fruit d’une interaction 

entre les caractéristiques objectives de la situation (telles que décrites par les experts), et des 

processus psychologiques, sociaux, institutionnels et culturels. Les individus reconstruisent 

ensuite la réalité d’une façon personnelle (cette dernière étant très éloignée de celle des 

experts, Kreziak et Joly, 2000), en combinant des facteurs comme l’instruction, les 

circonstances sociales, les croyances et valeurs, les représentations sociales et leur 

personnalité. Il est ensuite possible d’imaginer la propagation sociale du risque, en utilisant 

les mêmes mécanismes que pour n’importe quelle rumeur. Les exemples à ce sujet sont 

d’ailleurs fort nombreux dans le cadre de l’alimentation: Tract de Villejuif, vers de terre 

combinés à la viande dans les hamburgers des restaurants Mc Donald’s…  

 

La perception du risque peut également être construite à un niveau micro-social. Butler et 

Crino (1992, p. 14) définissent ainsi le “ changement de choix ” résultant d’une interaction 

groupale (choice shift) comme “ la différence existant entre la décision d’un individu avant et 

après une discussion de groupe ”. Le “ changement de choix ” représente alors “ la nature la 

plus générale du phénomène ” dont le “ changement d’évaluation du risque ” (risky shift) est 

une modalité
28

.  

 

Woodside et Delozier (1972, p. 13), reprenant une étude de Arndt (1967) portant sur 

l’influence la communication orale interpersonnelle, rapportent trois raisons principales 

expliquant l’influence des groupes informels sur le comportement du consommateur :  

 

 L’information transmise au sein du groupe est présumée fiable, digne de confiance et, par 

conséquent, elle est considérée comme une aide à la décision. 

                                                 
28

 au même titre que la polarisation .(ajustement sur les orientations du groupe -la pression et les normes du 

groupe  ayant un effet de régression à la moyenne (Asailly, 1997, p. 61)- et  l’adoption de positions prudentes). 
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 Contrairement aux media, les contacts interpersonnels fournissent un support social. 

 L’information fournie est souvent portée par la pression sociale, qui en assure également 

la vérification. 

 

Selon Woodside (1974), l’appartenance à un groupe peut donc faire changer la perception du 

risque par un individu (voir également les travaux de Lewin, 1943
29

). Ainsi, comme le 

suggère Woodside (1972), les consommateurs ont une plus forte propension à accepter un 

risque plus important, pendant ou après une conversation au sein d’un groupe. Kogan et 

Wallach (1967) évoquent la diffusion de responsabilité comme explication de ce phénomène : 

il est possible de faire partager la responsabilité d'un échec à l'ensemble du groupe. Woodside 

(1968, in Woodside et Delozier, 1972, p. 14 ) suggère qu'une prophétie auto-réalisatrice, 

permet également d'expliquer l'augmentation de la propension à la prise de risque dans le 

contexte d’un groupe informel. Les personnes percevant un fort risque concernant un produit 

qu'ils désirent débuteraient la conversation dans le but de réduire leur incertitude. Ainsi, Arndt 

(1967) indique qu’un consommateur percevant un risque important, dépense plus d’énergie 

pour réduire le risque en utilisant des moyens de communication informels. Woodside (1974) 

explique par ailleurs, que les leaders d'opinion sont davantage susceptibles de choisir une 

alternative perçue comme plus risquée, et, qu'ils diffuseront par la suite l'information aux 

autres membres du groupe. 

 

Selon la théorie de la valeur de Brown (in Woodside, 1972, p. 223), la propension à la prise 

de risque dans certaines situations, est une caractéristique des valeurs culturelles. Le fait de 

révéler la perception du risque en présence d'autres personnes, aide les individus à surmonter 

davantage la confrontation à ce risque. Woodside (1974) a par la suite précisé la force de la 

relation entre l’influence du groupe et la perception du risque. Ainsi, après une discussion de 

groupe, les individus perçoivent un risque moins important pour les produits à faible risque, 

                                                 
29

 Dans une étude célébre sur la consommation de lait, il met en évidence le fait que la consommation (ou non)  

des décisions de son épouse qui détermine ce qui est bon à manger pour sa famille. Il propose ainsi la notion de 

“ portier économique ” dont la fonction est l’ouverture ou la fermeture d’une série de canaux par lesquels 

passent les aliments pour venir jusqu'à la table familiale. 
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peu de changement pour un produit moyennement risqué et une tolérance inférieure au risque 

pour un produit à risque élevé. 

 

B :  Liés au déroulement de l’acte d’achat 

 

- L’information 

 

Comme nous le verrons plus tard, la recherche d’informations est une des stratégies de 

réduction du risque dont l’acheteur dispose avant d’effectuer son achat. Cette recherche peut 

être interne ou externe, et correspondre a des connaissances objectives, subjectives et 

expérientielles (Gronahug et al, 2001). Cette stratégie de réduction du risque suppose que 

l’information soit disponible, en quantité et en qualité suffisante pour le consommateur. 

Cependant, en fonction des situations, cette dernière peut s’avérer être un facteur 

d’augmentation de l’incertitude. Le premier cas envisageable, est celui pour lequel 

l’information accessible à l’acheteur n’est pas suffisante. Manquant d’éléments pour prendre 

sa décision, celui-ci se trouve confronté à une situation fortement incertaine. Le second cas est 

moins commun : parfois, l’acheteur se trouve exposé à une quantité et une complexité 

d’information dépassant largement ses capacités cognitives (voir le construit de surcharge 

d’information, Jacoby et al, 1974). Dans ce cas, l’information augmente l’incertitude. 

 

Bearden et Shimp (1982) montrent que la crédibilité de la source d’information est 

négativement reliée à la perception du risque dans le cadre de l’achat de produits nouveaux. 

L’information n’aurait pas pour le consommateur, la même valeur en fonction des 

caractéristiques de la source.  

 

- Le cadrage 
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Comme nous l’avons déjà mentionné, Tversky et Kahneman (1981) estiment que les 

perceptions et les jugements relatifs aux risques, peuvent être influencés par la manière dont 

est présentée la situation (négative ou positive, gain ou perte). Ainsi, les individus éprouvent 

une aversion au risque lorsque celui-ci est présenté sous la forme d’une perte, et le 

recherchent lorsqu’il est présenté sous la forme d’un gain. Selon Grewal, Gotlieb et 

Marmorstern (1994, p. 146) le cadrage d’un message est une variable modératrice de la 

relation entre la perception du prix et le risque de performance perçu. Ainsi, la façon dont un 

produit est mis en valeur dans un message publicitaire (cadrage positif ou négatif), explique la 

force de la relation entre le prix et le risque de performance perçu pour l’achat d’un produit 

nouveau. 

 

-  L’humeur 

 

Comme le rappelle Mallet (1995, p. 48), “ l’humeur de l’individu au moment précis de son 

choix a un impact sur la perception du risque ”. Isen et Patrick (1983) montrent ainsi, que 

confrontées à une situation perçue peu risquée, les personnes pouvant être qualifiées comme 

étant de “ bonne humeur ” expriment une plus forte propension a la prise de risque que les 

autres. Selon les auteurs, l’humeur d’une personne agit sur la nature des informations qui 

viennent à l’esprit. Pour Schwartz et Clore (1983, cité par Pham, 1996, p. 64), “ l’humeur des 

individus influence leur évaluation dans le sens où ils attribuent à cette humeur une valeur 

d’information ”. Cependant, dans le cas d’un risque perçu élevé, les mêmes individus ont 

tendance à prendre moins de risques. Si dans le premier cas, il est peut-être possible de relier 

la prise de risque à un sentiment d’optimisme et de contrôle de la situation risquée, la 

deuxième alternative pourrait peut-être s’expliquer par le fait que l’individu ne serait pas prêt 

à porter atteinte à son bien être, en choisissant une alternative dont les conséquences peuvent 

s’avérer négatives. Cependant, les explications n’ont pas été trouvées, et Forgas (1999, in 

Mallet, 2000, p. 52) constate simplement que les individus “ heureux ” “ expriment un 

comportement de prise de décision différent, plus sommaire et de moins bonne qualité que les 

sujets tristes ”.  

 



Chapitre 2 : La théorie du risque perçu 

 149 

- Le temps  

 

Le temps a une influence sur la perception du risque, par l’intermédiaire de l’écart existant 

entre l’acquisition et la consommation d’un produit, et l’occurrence de ses conséquences. 

Mowen (1992) montre que les individus ont tendance à sous-évaluer les conséquences 

négatives, lorsque celles-ci concernent un événement futur, et à les sur-évaluer lorsque l’enjeu 

est positif. Ainsi, le temps joue-t-il un rôle prépondérant dans la perception du risque par les 

consommateurs. Lorsque les conséquences d’un acte sont rapprochées dans le temps, les 

individus évitent de s’exposer à un risque, alors que lorsque ces dernières sont plus lointaines, 

ils expriment une plus forte propension à la prise de risque. C’est le cas typique du fumeur. 

Nous pensons qu’il est assez étonnant et préjudiciable qu’aucune construction théorique sur le 

risque perçu en Marketing n’ait mis l’accent sur la dimension temporelle de la perception du 

risque. Cette distinction est d’ailleurs opérée explicitement par Grobbe et Douthitt (1995, p. 

141), qui regrettent que l’influence du temps sur le risque perçu alimentaire n’ait pas été 

davantage prise en compte.  

 

Le temps disponible lors de l’acte d’achat, est également un antécédent situationnel de la 

perception du risque. Les travaux fondamentaux sur ce thème effectués par Slovic, Fischoff et 

Lichenstein (1980), concluent à une relation négative entre l’urgence temporelle et la prise de 

risque. L’urgence favoriserait l’évitement du risque, une surestimation des conséquences 

négatives et le “ conservatisme ”. Abelson et Levi (1985, cités par Volle, 1995, p. 48) 

expliquent “ qu’un manque de temps conduit à attacher plus de poids aux informations 

négatives et donc à être plus prudent ”. Ce point semble confirmer l’opinion de Mitchell 

(1995, p. 790) qui estime que le consommateur est plus enclin à éviter les erreurs, qu’à 

maximiser une fonction d’utilité.  

 

- Le canal de distribution 
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Certains auteurs, comme Mitchell (1998, p. 177), considèrent que le canal de distribution fait 

partie intégrante des facteurs de perception du risque liés au produit, alors que d’autres, 

comme Volle (1995, p. 47), considèrent le canal de distribution comme une variable 

situationnelle. Dans le strict cadre de notre problématique, nous l’intégrerons en tant que 

variable situationnelle, estimant ainsi qu’il ne change ni la nature de la classe d’objets ni la 

perception que le consommateur a de cette dernière.  

 

Un premier élément influençant la perception du risque liée au canal de distribution, réside 

dans la notion de distance (géographique) pouvant exister entre l’acheteur et le vendeur d’une 

part, et dans celle du temps qui s’écoule entre l’achat et la réception du produit d’autre part. 

Dès 1964, Cox et Rich s’interrogent sur l’influence du canal de distribution sur la perception 

du risque. Dans leur article, les auteurs (1964, p. 38) montrent que, dans le cadre d’un achat 

par téléphone, le risque perçu est un déterminant important du comportement du 

consommateur (non achat), et que celui-ci dépend du type de marchandise commandé. La 

raison invoquée par les répondants (des femmes), réside dans la crainte de ne pas être 

satisfaits par le produit. Spence, Engel et Blackwell (1970) prouvent que l’achat par courrier, 

est par nature, perçu comme étant plus risqué qu’un achat effectué directement sur le lieu de 

vente. Festervand, Snyder et Tsalikis (1986, p. 34) indiquent que les produits achetés par 

catalogue ou par courrier, engendrent un risque perçu plus important en ce qui concerne les 

risques financier, de performance et de perte de temps). D’une manière générale, les achats 

effectués hors du magasin, sont perçus comme étant plus risqués (Hawes et Lumpkin, 1986, p. 

41).  

 

Un deuxième élément concerne directement le type de magasin dans lequel s’effectue l’achat. 

Pour Dash, Schiffman et Berenson (1976), la confiance en soi spécifique du consommateur, 

sur une catégorie de produits, est une variable médiatrice entre la perception du risque et le 

choix du magasin (spécialisé ou généraliste). Ainsi, les acheteurs d’équipement audio en 

magasin spécialisé, perçoivent un moins grand risque que ceux qui effectuent le leur dans un 

magasin généraliste. Hisrich, Dornoff et Kernan (1972) soulignent que la recherche 

d’informations, est une fonction directe du niveau de perception de risque lié au canal de 

distribution. Les mêmes auteurs affirment également, qu’il n’existe pas de lien entre le risque 
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perçu et la fidélité au point de vente (résultat discutable et à vérifier probablement
30

). Prasad 

(1975) indique l’existence d’un risque social important concernant l’achat chez un 

“ discounter ”, chez les individus faisant partie des classes sociales les plus aisées. Lumpkin 

et Dunn (1986) généralisent ce résultat, en estimant que les magasins de type “ discount ” sont 

globalement perçus comme étant aussi “ risqués ” que l’achat par catalogues de vente par 

correspondance. En revanche, Granzin et Schelderup (1980) estiment que le risque est un 

phénomène situationnel, spécifique, qui n’a pas d’impact sur le choix du canal de distribution 

par le consommateur. Enfin, pour Lumpkin et Dunn (1990), différents niveaux de risque sont 

associés à différents produits en fonction du canal choisi. Par exemple l’achat en magasin 

permettrait de réduire la perception du risque pour toutes les catégories de vêtements.  

 

Cette première sous-section nous a permis de comprendre quels sont les facteurs qui 

augmentent le niveau de perception du risque. Nous allons à présent nous focaliser sur les 

facteurs qui réduisent le niveau de risque perçu. .  

 

 

Sous section 2  :  La réduction du risque 

 

 

Cette sous-section nous permettra de comprendre de quelle façon, et par quels moyens les 

consommateurs peuvent réduire le risque perçu. Ainsi, nous tenterons tout d’abord de décrire 

le processus de perception et de réduction du risque, puis, nous nous focaliserons sur 

l’utilisation des réducteurs de risque proprement dite.  

 

 

                                                 
30

 Par exemple, il semblerait que dans le cadre de la crise de la vache folle, la connaissance de son boucher 

permette de réduire le risque perçu  (Caze valette, 1997, p219).  
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I  :  Le processus de réduction du risque  

 

 Le processus de perception et de réduction du risque repose, principalement sur la 

distinction opérée par Bettman (1973) entre le risque inhérent et le risque assumé. Ainsi, après 

avoir précisé les deux concepts, nous présenterons le processus de perception et de réduction 

du risque dans son ensemble.  

 

A :  Risque inhérent et risque assumé 

 

Depuis les travaux de Bettman (1973), une distinction est opérée entre le risque inhérent et le 

risque assumé. Le premier concerne “ le risque latent (inné) qu'une classe de produits éveille 

chez le consommateur ” alors que le second représente “le volume de conflit qu’une classe de 

produits (ou le détaillant, Mitchell, 1998, p. 171) engendre quand l’acheteur choisit une 

marque dans une situation d’achat, il inclut les effets d’information, le processus de réduction 

des risques et le degré de réduction du risque qui affectent le risque inhérent” (Bettman, 

1973). Différentes interprétations ont été données des définitions du risque inhérent et du 

risque assumé. Nous pensons, contrairement à Chraïbi (1981), que le risque  inhérent est un 

risque perçu (donc subjectif) lié à une classe d’objets, et non un risque objectif (ainsi que 

l’opérationalisation du risque inhérent le montre
31

). Selon Bettman (1973, p. 185), différentes 

classes de produits peuvent représenter des enjeux différents pour les consommateurs. Le 

risque inhérent perçu, dépend d’une part, du niveau de confiance qu’il accorde à sa propre 

capacité à construire une règle de décision raisonnable dans le cadre du choix d’une marque, 

et d’autre part de l’importance pour lui d’opérer un choix satisfaisant dans la classe de 

produits considérée. Pour Bettman (1973, p. 185), le risque inhérent pour une classe de 

produits augmente en fonction de l’hétérogénéité du niveau de qualité perçu dans la classe de 

produits, et de l’importance du choix de la marque pour cette dernière
32

. Par ailleurs, le risque 

                                                 
31

 Il est demandé aux prospects de définir le risque pour différents articles situés dans un magasin imaginaire et 

pour lesquels la seule information disponible est le type et la quantité de produit. 

32
 Il est important ici de noter que, contrairement à la définition donnée par Bettman, il n’y a ici en aucun cas une 

prise en compte du  risque “ inné ” induit par la classe de produit.  
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inhérent diminue en fonction du nombre perçu de marques possédant le niveau de qualité 

escompté, et du niveau moyen de qualité perçu relatif à la classe de produits. Bettman 

explique également que le risque assumé augmente si le risque inhérent augmente, et diminue 

en fonction de la quantité et de la qualité perçue de l’information disponible concernant la 

classe de produits, ainsi que de la familiarité que le consommateur entretient avec des 

marques spécifiques. Selon l’auteur, la réduction du risque s’opère donc entre le risque 

inhérent et le risque assumé. Ceci ne signifie pas pour autant que le risque inhérent soit 

supérieur au risque assumé. Comme le rappelle Volle (1995, p. 51) le risque assumé peut être 

soit supérieur, soit inférieur au risque inhérent “ selon que l’information acquise engendre ou 

non un risque perçu supplémentaire ”. De plus Alden, Hoyer et Crowley (1993) montrent que 

pour un produit à implication faible, le consommateur se focalise davantage sur les attributs 

spécifiques au produit, que sur ceux liés à la classe de produits (risque assumé supérieur au 

risque inhérent). 

 

Mitchell (1999, p. 167), se faisant l’écho de Bettman (1973), précise que “ l’importance de la 

perte est évaluée au niveau du risque inhérent alors que la probabilité de la perte agit au 

niveau du risque assumé ”. Cette vision est en partie contredite par Peter et Ryan (1976, p. 

187) qui montrent que l’évaluation de la probabilité de la perte peut aussi être reliée au risque 

inhérent.  

 

Bettman n’a pas été le seul à décomposer le risque perçu en risque lié à la classe de produits et 

en risque lié à un produit précis. Ainsi, Dowling et Staelin (1994, p. 120) distinguent pour leur 

part : 

 Le risque lié à la classe de produits ( “ Product Class Risk ”) : “ perception du risque vis-

à-vis de l’achat d’un “ produit moyen ”  au sein d’une classe de produits”.  

 Le risque lié à un produit spécifique (“ Product Specific Risk ”) : “ risque associé à un 

produit particulier pris au sein de la classe de produits ”.  

 

Selon Dowling et Staelin (1994, p. 121), le risque global est composé du risque lié à la classe 

de produits et du risque lié à un produit spécifique. Les antécédents du risque global sont les 
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objectifs d’achat, les conditions d’usage escomptées, les connaissances antérieures dont 

dispose l’acheteur,  et l’implication. Comme dans le cas de Bettman, les auteurs considèrent 

que si le risque perçu est important (s’il dépasse un seuil de risque acceptable mais non 

prohibitif), il devra faire l’objet d’un processus de réduction (recherche d’informations). 

Cependant, contrairement à Bettman, Dowling et Staelin  estiment que la réduction du risque 

intervient en aval de la perception liée à un produit spécifique, et qu’il n’y a pas de lien direct 

entre le risque lié à la classe de produits et celui affecté au produit spécifique. 

 

La plupart des travaux portant sur la réduction du risque, utilisent la conceptualisation du 

risque de Bettman (1973). Une exception est toutefois à noter. Il s’agit des travaux de 

Dowling et Staelin (1994) qui font référence à deux stratégies de réduction du risque :  

 Une recherche d’informations sur la catégorie de produits (recherche d’informations 

normale). 

 Une recherche d’informations à propos de la marque du produit (recherche extra ).  

 

Toutefois, ces auteurs n’envisagent la réduction du risque, qu’à travers une recherche 

d’informations. Nous ne partageons pas ce point de vue et nous reviendrons sur ce sujet 

ultérieurement. 

 

Afin de clore ce développement concernant le risque inhérent et le risque assumé, nous 

ajouterons que, fréquemment, il est difficile d’estimer ce qu’est une catégorie de produits. Par 

exemple, Chaudhuri (1998) considère que les produits de luxe et les biens de nécessité 

forment des classes de produit, ce qui représente une classe de produits pour le moins large et 

hétérogène. Dans notre cas, nous devons faire une distinction entre des catégories à fort (les 

produits issus de l’industrie agroalimentaire), à moyen (le bœuf) et à faible niveau de 

généralité (l’entrecôte). Un tel choix comporte des hypothèses différentes, contraignantes et 

fortement exclusives les unes des autres.  
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B  : Les étapes du processus  

 

 

Comme le rappellent Ingene et Hugues (1985, p. 111), la perception d’un risque implique que 

le l’acheteur tente de réduire ce dernier, dès lors qu’il n’abandonne pas son projet. Pour 

Roselius (1971, p. 56), c’est précisément parce que le consommateur souhaite acheter un 

produit, qu’il perçoit un risque. Il existe donc une ambigüité et un paradoxe concernant la 

perception du risque. D’un côté, l’individu souhaite acquérir un produit afin de satisfaire ses 

besoins ou ses désirs, et de l’autre, il redoute les conséquences de son acte. Cette situation est 

à l’origine “ d’un sentiment d’inconfort psychologique ” (Stone et Gronhaug, p. 43) que 

l’individu souhaite limiter. Selon Filser (1994), le principe d’homéostasie est un élément 

essentiel à la compréhension du comportement d’un individu. Shanteau (1992, p. 178), se 

faisant ainsi l’écho de Slovic (1984) (qui a étendu le concept d’homéostasie au risque perçu), 

estime qu’il existe un niveau optimal de risque que les individus sont capables de tolérer. Au 

dessus de ce seuil, le risque est trop important et doit donc être réduit (Mitchell et Greatorex, 

1989). Même si Deering et Jacoby (1972) montrent que, dans certains cas, les consommateurs 

peuvent trouver le niveau de risque trop bas et tenter de l’augmenter, par l’intermédiaire de 

leur décision d’achat. Il semble qu’il existe, comme l’ont proposé Dowling et Staelin (1994), 

un niveau de risque acceptable, propre à chaque individu, et que l’objectif de l’acheteur soit 

plutôt de le réduire. Toutefois, la préservation de cet état d’équilibre n’impose pas une 

absence totale de risque, mais semble nécessiter l’existence d’un niveau de risque résiduel 

supportable. Ainsi, selon les auteurs (p. 120), le concept de risque acceptable, modère la 

relation entre le risque perçu spécifique au produit, et la décision d’entreprendre un processus 

extensif de réduction du risque. Comme nous l’avons déjà vu, la perception du risque est 

subjective. Ce n’est pas le niveau réel de risque qui influe sur le comportement du 

consommateur potentiel, mais la représentation que celui-ci se fait de ce dernier. Le 

consommateur doit donc utiliser des ressources subjectives, et se contenter d’une “ rationalité 

limitée ” pour atténuer l’importance de la perception du risque.  

 

Selon Ingene et Hughes (1985), le processus de décision suit ce cheminement : tout 

commence par le désir d’acquérir la classe de produits. Si un risque inhérent apparaît, le 
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processus de décision est modifié. « La perception d’un risque implique ensuite qu’une 

procédure de réduction doive être initiée. S’il existe un risque latent important (potentially 

handled risk), le consommateur évalue ce risque en appréciant les capacités de la marque à 

le satisfaire. Le risque est ensuite “ assumé ou non ”et l’achat est réalisé si le consommateur 

assume le risque latent. Le risque n’a pas totalement disparu, mais l’acheteur l’accepte ». 

 

 Le processus présenté par Ingene et Hughes est donc composé de trois phases qui peuvent 

mener à la décision d’achat d’un produit risqué (cf. figure 13) :  

 la perception du risque, 

 la réduction du risque, 

 la gestion du risque (qui intègre la notion de tolérance). 
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Figure 13 : La perception et la réduction du risque (Ingene et Hughes, 1985) 
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Ce modèle a été repris dans de nombreuses recherches (Derbaix, 1983, Chaudhuri, 1998, 

Lumpkin et Dunn, 1990…). Nous allons nous appuyer sur les travaux d’Ingene et Hughes 

(1985) pour détailler les différentes étapes de la perception et de la réduction du risque. Ainsi, 

nous analyserons le processus de perception du risque, puis, nous nous focaliserons sur la 

réduction du risque en différenciant celle qui a lieu avant l’achat et celle qui intervient après 

l’achat.  

 

Avant de définir la nature des réducteurs de risque utilisés par les acheteurs, nous allons nous 

attarder sur les facteurs explicatifs d’un faible niveau de perception du risque. Ces précisions 

étant nécessaires, mais partiellement redondantes, avec le développement consacré aux 

antécédents du risque perçu, nous nous contenterons de reprendre de façon synthétique les 

principaux résultats.  Nous avons présenté les facteurs explicatifs d’un faible niveau de 

perception du risque en séparant ceux qui sont liés au produit, à l’individu et à la situation (cf. 

tableau 8). 

 

Les auteurs se focalisant sur les facteurs liés au produit et à l’individu font l’hypothèse d’une 

certaine stabilité du risque, perçu par un individu, vis-à-vis d’une classe de produits ou d’un 

produit précis. Cette hypothèse est discutable et, comme nous l’avons expliqué 

précédemment, de nombreux chercheurs sont venus la contredire. Les facteurs relatifs à la 

situation font à la fois référence à des déterminants stables (canal de distribution, non 

immédiateté des effets…), et à des facteurs plus contingents (cadrage, humeur, urgence 

temporelle…) (cf. tableau 8).  
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Tableau 8 : Tableau de synthèse des facteurs explicatifs d'un faible niveau de perception du 

risque 
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Nous avons présenté les facteurs explicatifs d’un faible niveau de risque perçu. Toutefois, ce 

dernier n’est pas toujours aussi bas et l’emploi de stratégies de réduction du risque s’avère 

alors nécessaire. Nous allons à présent tenter d’exposer  les différentes stratégies qui ont été 

proposées dans la littérature.  

 

 

II :  L’utilisation des réducteurs par le consommateur 

 

 

De nombreux auteurs ont étudié la perception du risque, mais peu d’entre eux se sont 

uniquement focalisés sur la réduction de ce dernier (Mitchell, 1999). Depuis les premiers 

travaux de Bauer, il est admis que les consommateurs adoptent différentes stratégies de 

réduction face au risque perçu, et que la réduction du risque est directement liée à la recherche 

d’informations (Urbany, Dickinson et Wilkie, 1989 ; Dowling et Staelin, 1994). Cependant, 

les travaux spécifiques à la réduction du risque sont anciens (Cox et Rich, 1967 ; Roselius, 

1971), et sont centrés principalement sur le produit (risque assumé), et non sur la classe 

d’objets (à l’exception de Dowling et Staelin, 1994).  

 

Dès 1960, Bauer ouvre pourtant la voie aux recherches portant sur la réduction du risque en 

présentant quelques réducteurs :  

 La fidélité à la marque et l’image perçue de la firme. 

 L’influence des personnes ou d’un groupe. 

 La publicité. 

 Un prix élevé. 
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Pour Roselius (1971, p. 56), le consommateur dispose de quatre moyens essentiels de 

réduction du risque :  

 Diminuer la probabilité d’échec de l’achat ou réduire la sévérité de la perte si le produit ne 

remplit pas ses fonctions. 

 Changer de type de perte perçu pour un autre pour lequel il existe une tolérance plus 

élevée. 

 Différer l’achat. 

 Acheter et « absorber » le risque non résolu.  

 

 

 

A :  La nature des réducteurs 

 

Dans certains « états de l’art », on a relevé jusqu’à trente sept réducteurs de risque. Malgré le 

nombre important de ces derniers, des classifications ont été pu être proposées (Mitchell et 

McGoldrick, 1996) :  

 Mangold et al (1987) proposent de distinguer les réducteurs personnels (conseil d’un 

vendeur) et impersonnels (publicité commerciale). 

 Locander et Hermann (1979)  classent les réducteurs en cinq familles :  

 Les sources impersonnelles : publicité télévisée, radiodiffusée, écrite et sur le lieu de 

vente. 

 Les sources impersonnelles indépendantes : associations de consommateurs.  

 Les sources personnelles : conseils du vendeur. 

 Les sources personnelles indépendantes : conseils des amis, de la famille… 

 L’expérience directe et observation : essai, information extrinsèque… 
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 Gronhaug (1972) distingue les canaux dominés par l’acheteur (expérience…) ou par 

l’offreur (publicité, prix…). 

 Cox (1967), Brown et Gentry (1975) différencient les canaux dominés par l’acheteur 

(Bouche à oreille…), l’offreur (produit, prix, emballage, promotion…) ou neutres (presse 

spécialisée, associations de consommateurs…).  

 Van den Poel et Leunis (1996) font référence aux réducteurs à l’initiative du producteur 

(garantie de remboursement…) et du consommateur (fidélité à la marque, achat du produit 

le plus cher…). 

 

 

 - La réduction du risque avant l’achat  

 

Selon Roselius (1971, p. 56), un réducteur de risque est “ un procédé (ou une action), initié 

par l’acheteur ou le vendeur qui est utilisé pour réaliser une des deux premières stratégies de 

réduction mentionnées ci-dessus ”. Le terme même de “ réducteur ” employé par Roselius 

n’implique pas une disparition totale du risque, mais la diminution de ce dernier en dessous 

d’un niveau jugé acceptable par le consommateur. Dans son article historique, Roselius 

(1971), a ainsi sélectionné onze réducteurs de risque en relation avec quatre types de pertes 

(physique, financière, psychologique, temps) et a tenté de définir leur efficacité. Les 

réducteurs de Roselius sont les suivants :  

 

 La recommandation : acheter une marque recommandée par un ami, un expert, une 

célébrité. 

 La réputation du point de vente. 

 L’échantillon gratuit. 

 La source officielle  qui concerne les marques approuvées par un organisme officiel. 

 La comparaison des points de vente. 
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 L’achat de la marquer la plus chère. 

 Le test privé : il s’agit de produits ayant subit un test non officiel. 

 La notoriété de la marque. 

 La fidélité à la marque. 

 Le bouche à oreille.  

 La garantie de remboursement.  

 

Les résultats des recherches de Roselius sont présentés dans le tableau 9.  
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Tableau 9 : Les réducteurs issus des travaux de Roselius (1971) 

 

Depuis les travaux de Roselius, de nouveaux réducteurs ont été étudiés. Le tableau 10 est 

adapté de Mitchell et McGoldrick (1996). Il présente les différents réducteurs mis à jour, ainsi 

que les chercheurs qui les ont étudiés
33

.  
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Tableau 10 : Les stratégies de réduction du risque : un état de l'art (Mitchell et McGoldrick, 

1996) 

                                                                                                                                                         
33

 Nous n’avons pas reproduit l’ensemble des références, le lecteur peut donc se reporter  à l’article originel. 
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Mitchell et McGoldrick (1996), notent que dix stratégies sont présentes dans soixante pour 

cent des recherches. Ces dernières sont le bouche-à-oreille, l’achat d’une marque connue, la 

connaissance d’une publicité télévisée, la vision d’une publicité sur support papier, les 

rapports de consommateurs, la fidélité à la marque, le prix, le packaging, l’essai ou 

l’échantillon, les conseils d’un vendeur, l’expérience passée, la recherche d’informations 

préalable auprès du vendeur, l’image du transvecteur, la garantie de remboursement et le 

“ shopping ”. Les auteurs estiment que, depuis quarante ans, peu de nouvelles façons de 

réduire le risque ont été mises à jour. Ils précisent également (p. 20) que le fait que certaines 

stratégies aient été peu étudiées, ne signifie en aucun cas que celles-ci ne soient pas utilisées. 

 

 

- La réduction du risque après achat 

 

Comme le suggèrent Mitchell et Boustani (1994, p. 68), il existe des différences de 

comportement de réduction du risque perçu avant et après l’achat. Il semble donc nécessaire 

de les étudier. Bauer (1960) note ainsi que la réduction de la perception du risque peut 

s’opérer après l’achat. En ce sens, il reprend les travaux de Festinger (1957). Comme 

l’expliquent Dubois et Jolibert (1992, p. 99), “ lorsqu’une personne est amenée à avoir un 

comportement non conforme à ses opinions et à ses attitudes, elle se retrouve dans un état de 

dissonance cognitive...l’individu transforme ses opinions et ses attitudes et justifie ainsi son 

comportement”. Le bouche à oreille, qui est un réducteur de risque efficace, peut par exemple 

être utilisé par le consommateur comme un moyen de réduire la dissonance cognitive (Arndt, 

1967). Ce point de vue est partagé par Gemunden (1985), qui estime que le risque perçu 

représente un état de dissonance cognitive, qui induit une recherche sélective d’information 

congruente et l’évitement de toute information dissonante. Frey (1981, cite par Mitchell et 

Boustani 1994, p. 59) montre que dans le cadre de décisions irréversibles qui induisent un fort 

risque perçu, les individus recherchent davantage d’information consonante que d’information 

dissonante. 
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Toutefois, Mitchell et Boustani (1994)  précisent que dans certaines situations, l’utilisation de 

réducteurs post-achat peut-être constatée dans la phase qui devance l’achat. Nous pensons que 

ces réducteurs post-achat peuvent être utilisés par anticipation. Ainsi, l’individu connaissant 

les pratiques de réduction du risque qu’il va mettre en œuvre avant, pendant et après l’achat, 

inclut l’effet de ces réducteurs dans son processus d’évaluation du risque.  

 

Pras et Summers (1978) rappellent que la plupart des chercheurs perçoivent la tolérance au 

risque comme un trait de personnalité stable, et que par conséquent, peu de place est accordée 

à la dimension contingente des seuils d’acceptation du risque. A ce sujet, Cases (2002, p. 86), 

opère une distinction entre les notions de tolérance au risque et d’acceptation du risque. Ainsi, 

“ la tolérance vis-à-vis du risque caractérise l’attitude générale d’un individu à l’égard du 

risque perçu ” alors que “ l’acceptation du risque se définit plus comme un seuil par rapport 

auquel l’individu décide de choisir d’accepter le risque ou de le réduire ”.  Cette notion de 

seuil se retrouve dans les travaux de Kahneman et Tversky (1979) qui proposent l’existence 

d’un point de référence, qui permet à l’individu d’établir son jugement (donc subjectif) sur la 

situation.  Selon Olethorp et Monroe (1987), l’acceptation du risque serait le fruit d’un 

processus d’évaluation cognitif. Pour Dowling et Staelin (1994) le risque acceptable serait 

une variable modératrice entre le niveau de risque spécifique et la recherche d’informations. 

Les auteurs définissent le risque acceptable, comme un point de référence au dessus duquel la 

catégorie de produits est perçue comme trop risquée, et au-dessus duquel un produit 

spécifique a un niveau de risque non acceptable pour qu’il soit acheté. Ainsi, pour les auteurs, 

les consommateurs mettent en œuvre un stratégie de réduction du risque si ce dernier dépasse 

un seuil acceptable.  

 

Pras et Summers (1978) ont identifié deux facteurs influençant le seuil de tolérance au risque 

d’un individu :  

 Les individus sont moins tolérants au risque pour les attributs qui jouent un rôle important 

dans leur décision. 

 Une tolérance différente en fonction des attributs du produit.  
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B :   Le choix des réducteurs 

 

 

Selon Roselius, le choix d’un réducteur se fait en fonction de la dimension du risque perçu 

(même si les différences sont minimes entre les différentes dimensions) et des préférences 

individuelles exprimées par les individus. Mitchell (1993) reprend cette hypothèse en 

identifiant deus types de facteurs influençant le choix d’un réducteur de risque : les 

dimensions du risque perçu et le niveau de ce dernier. Derbaix (1983) montre que certaines 

stratégies de réduction du risque sont plus efficaces pour certaines dimensions (garantie de 

remboursement pour le risque financier pour les biens d’expérience durables…). Pour Lutz et 

Reilly (1973), l’observation directe et l’expérience sont plus particulièrement reliées au risque 

de performance.  

 

Les composantes du risque perçu peuvent avoir un impact sur la réduction du risque. Ainsi, 

Taylor (1974), décomposant le risque perçu en incertitude et en conséquence, estime que la 

réduction de l’incertitude se fait grâce à l’acquisition et au traitement de l’information, alors 

que la réduction de la gravité des conséquences s’opère par un réaménagement cognitif 

permettant de limiter l’importance de l’enjeu. Selon Cox (1967), l’individu ne réduit pas la 

gravité des conséquences mais l’incertitude liée à ces dernières. Tout comme Mitchell (1996, 

p. 3), nous pensons au contraire que dans certains cas, le consommateur est capable de mettre 

en place des stratégies actives, qui lui permettent de limiter les conséquences négatives de la 

consommation. Nous reviendrons bien entendu plus en détail sur ce point. Selon Ross (1975), 

le risque peut être réduit à un niveau tolérable en limitant l’importance de l’enjeu et / ou en en 

augmentant le degré de certitude lié à l’évitement de la perte. 

 

Pour Bauer (1967) et Perry et Hamm (1969), le niveau du risque perçu a une influence sur le 

choix des stratégies de réduction du risque. Ainsi, plus ce dernier est élevé et plus le 

consommateur recherche les sources personnelles d’information. Pour Gronhaug (1972), plus 

le risque est élevé, et plus le consommateur va s’engager dans des stratégies de réduction du 

risque dont il a le contrôle (bouche à oreille…), alors que Locander et Hermann (1979) relient 
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le niveau de risque perçu à l’expérience et à l’observation directe. Ainsi, en situation de fort 

risque perçu, les individus semblent réticents à déléguer la réduction du risque. Guseman 

(1981) a montré qu’un niveau de risque élevé favorise la réduction du risque par 

l’intermédiaire de la fidélité (marque et produit) et l’expérience.  

 

Les travaux de Roselius, s’ils représentent une avancée importante, ont été critiqués à cause 

d’une absence de prise en compte du type de produits. Derbaix (1983) a tenté de combler cette 

lacune, en faisant une distinction entre les “ biens d’expérience durables ”, les “ biens 

d’expérience non durables ” et les “ biens de recherche ”. L’auteur montre ainsi, qu’en 

fonction du type de produits, des stratégies différentes de réduction du risque sont employées. 

Concernant le risque financier, la garantie de remboursement est efficace pour les biens 

d’expériences durables, la fidélité à la marque pour les biens d’expérience non durables et la 

réputation pour les biens de recherche. Cette position est reprise par Mitchell et McGoldrick 

(1996, p. 16), qui après un état de l’art exhaustif concluent que “ la nature des réducteurs 

varie en fonction du type de produits convoité ”. Jacoby, Chesnut et Fisher (1978) ont, pour 

leur part, relié la quantité d’information recherchée à l’importance du produit examiné. Ces 

mêmes auteurs ont également montré, que l’implication pouvait influer sur le choix des 

réducteurs de risque. Ainsi, dans ce cas, les consommateurs auront tendance à consulter leur 

entourage. Enfin, selon Lantos (1983), la quantité d’informations recherchées décroît en 

fonction du nombre de produits acquis (plus on a acheté un produit et moins on perçoit un 

risque).  

 

Mitchell et McGoldrick (1996  proposent également d’appréhender le choix des stratégies de 

réduction du risque comme quelque chose de stable, en distinguant, comme nous l’avons vu, 

les individus qui font face au risque et qui essaient de comprendre et d’agir (clarifiers), et 

ceux qui optent pour des stratégies de type évitement (simplifiers). De nombreux chercheurs 

ont tenté de trouver des facteurs explicatifs individuels et stables du choix des stratégies de 

réduction du risque :  

Les caractéristiques socio démographiques : l’âge (Phillips et Sternthal, cités par Cases, 

2002), le niveau d’instruction (Schaninger et al, 1981) et l’appartenance à une classe sociale 
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(Capon et Burke, 1980, cités par Cases, 2002) semblent influencer la recherche 

d’informations.  

Les trais de personnalité : Locander et Herman (1979) estiment que la confiance en soi 

spécifique joue un rôle important dans la recherche d’informations. Pour  Schaninger et al 

(1981) les individus tolérants à l’ambiguïté ont un comportement de réduction du risque de 

type clarification.  

 

Certains auteurs se sont également penchés  sur l’influence de la situation d’achat sur le choix 

des réducteurs de risque. Hisrich, Dornoff et Keernan (1972) estiment que le type de magasin 

peut influencer le comportement de recherche d’informations. Cases (2002) montre également 

que le choix des réducteurs de risque diffère selon le canal de distribution.  

 

Conclusion de la section 2 

 

 Comme nous l’avons vu, dans cette section, Il existe une grande variabilité du niveau 

de perception du risque. Ainsi, nous avons présenté les antécédents du risque perçu, et nous 

avons  vu que des niveaux différents de perception du risque pouvaient être imputables à 

l’individu, au type de produits et à la situation d’achat. L’acheteur peut également être actif et 

s’engager dans la mise en œuvre de stratégies de réduction du risque. Ainsi, nous avons opéré 

une distinction entre les risques inhérent et assumé, puis nous avons rendu compte de la 

complexité du processus de réduction du risque. Nous avons constaté que les acheteurs 

peuvent réduire le risque au moment et après l’achat, et qu’ils disposent d’un nombre 

important de stratégies.  
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Conclusion du chapitre 2 

 

 

Nous allons maintenant présenter les raisons pour lesquelles nous estimons que le cadre 

conceptuel disponible dans la littérature en Marketing, occulte à notre avis une partie 

importante de la complexité du processus de perception, et de réduction du risque, lorsque 

celui-ci concerne l’alimentation. Il ne s’agit pas pour nous de remettre en cause les 

nombreuses avancées qu’une longue tradition de recherche a faites émerger, mais plutôt 

d’ouvrir la voie à une compréhension plus globale du risque perçu. A ce titre, nous 

présenterons dans un premier temps les limites relatives à la conceptualisation du risque 

perçu, puis, dans un second temps, celles liées au processus de réduction du risque.  

 

 

- Des limites relatives à la perception du risque 

 

 

Comme nous avons tenté de l’illustrer, évoquer le risque perçu (et notamment le risque 

alimentaire perçu) représente une erreure conceptuelle. Nous pensons, contrairement à 

Mitchell (1999, p. 166), que les individus sont susceptibles d’envisager les différentes 

conséquences possibles de l’incorporation d’aliments (en termes de pertes  physiques, 

psychologiques, sociales…). Cependant, il semble évident que les consommateurs ne peuvent 

en aucun cas connaître l’ensemble des probabilités attachées aux conséquences éventuelles 

liées à l’incorporation d’aliments (surcharge d’information, capacités cognitives limitées), 

celles-ci n’étant pas non plus totalement connues des scientifiques (incertitude notamment en 

ce qui concerne le “ risque ” à long terme). De plus, l’expérience même de la consommation, 

ne permet pas toujours de savoir si le choix a été correct. Ainsi, comme le suggèrent Stone et 

Gronhaug (1993, p. 40) ou Peter et Ryan (1976, p. 185), nous prenons donc le parti de traiter 
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de “ l’incertitude perçue ” alimentaire
34

. Cette position s’inscrit dans la lignée d’auteurs 

comme Einhorn et Hogarth (1986) qui ont montré que la plupart des achats sont par nature 

ambigus. Selon ces auteurs, les situations d’achat se trouvent entre l’incertitude définie par 

Knigh, et l’incertitude objective (le risque). Cette prise de position est sous tendue par des 

hypothèses fortes, que nous nous efforcerons de respecter lors de l’opérationalisation de nos 

variables. De plus, ce choix est également dicté par des considérations empiriques. En effet, 

s’il est possible d’interroger les individus sur les conséquences de l’incorporation d’aliments, 

leur demander d’attribuer une probabilité ne revêt à notre avis que peu de sens (celles-ci étant 

données de façon aléatoire au moment de l’enquête afin de satisfaire aux contraintes de cette 

dernière). Nous souhaitons donc aborder notre problématique sous l’angle de l’incertitude et 

non du risque perçu. Nous nous inspirerons donc des travaux de Stone et Gronhaug (1993) qui 

sont les plus proches de notre position, et qui se limitent à la mesure des conséquences.  

 

Nous pensons également qu’il est nécessaire d’adapter les dimensions du risque perçu au 

produit considéré. Par exemple, nous estimons que le risque perçu pour un beefsteak haché 

surgelé ne peut pas être comparé à celui lié à l’achat de “ compact discs ”. Ainsi, en fonction 

de chaque produit, la perception du risque diffère sur deux niveaux :  

 Les composantes du risque perçu : certains risques ne sont pas justifiés pour tous les 

produits (risque physique pour le “ compact disc ”), et d’autres risques spécifiques au 

produit peuvent apparaître (risque lié aux conditions de production animale). 

 Les manifestations des différentes dimensions du risque diffèrent également fortement en 

fonction du produit considéré. Dans le cadre alimentaire, le risque psychosocial 

(transformation physique du corps lié à l’incorporation du produit notamment) diffère  du 

risque psychosocial lié à l’achat d’un livre (jugement de valeur porté par soi et par les 

autres sur l’achat du produit). 

 

Ne pouvant pas demander aux individus s’ils perçoivent un risque psychosocial, le chercheur 

doit par conséquent se contenter de mesurer les manifestations du risque. Ces dernières étant 

                                                 
34

 Même si pour des raisons historiques et de commodité évidentes, nous continuerons à 

évoquer le risque perçu. 
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fort différentes d’un produit à un autre, la recherche portant sur le risque perçu ne peut, par 

définition, qu’être contingente et de portée fortement limitée. Nous pensons donc qu’il n’est 

pas possible d’utiliser des instruments de mesure développés dans d’autres contextes que ceux 

pour lesquels ils ont été élaborés.  

 

Selon Bettman (1973), les différentes occasions d’achat liées à un produit précis, provenant 

d’une classe de produits déterminée, sont traitées comme autant d’événements indépendants. 

Dans le cadre de l’alimentation, cela revient à penser que la “ crise de l’ESB ” n’aurait, pour 

le consommateur, aucune influence sur l’évaluation d’autres produits issus de l’industrie 

agroalimentaire. Nous estimons que les individus sont capables d’inférence et qu’une crise 

alimentaire concernant un produit précis affecte l’évaluation par le consommateur de 

l’ensemble de la filière.  

 

Implicitement, le modèle de Bettman postule une certaine stabilité du risque inhérent perçu (il 

ne peut pas être réduit). D’après Folkes (1988) et Mitchell et Boustani (1993), la répétition 

des achats d’un même produit est un facteur explicatif d’un niveau de perception du risque 

faible. Ces résultats tendent à montrer que :  

 Plus le produit est nouveau et plus le risque perçu est important.  

 Plus le produit est familier et consommé fréquemment, et moins le risque est élevé.  

 

Si ces résultats sont adaptés à de nombreuses situations, le cas de l’alimentation nous semble 

fort différent. Pour ne prendre que l’exemple de la viande bovine, ce produit a été consommé 

pendant de nombreuses années, a intégré la matrice alimentaire au point d’en devenir un 

l’élément central (gagner son beefsteak), sans que les mangeurs ne perçoivent un risque 

inhérent important. Le statut de la viande bovine a donc, à la suite des crises alimentaires 

telles que le “ veau aux hormones ” ou la “ vache folle ”,  évolué dans l’esprit des 

consommateurs (Fischler, 1994). D’aliment familier, élevé dans un terroir déterminé, chargé 

de nombreux symboles positifs (force, santé), ce produit fait à présent l’objet de nombreuses 

suspicions relatives aux conditions d’élevage, à la qualité sanitaire. Ce renversement d’ordre 

symbolique place l’individu en situation d’inconfort psychologique provoqué par le statut 
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paradoxal de la viande de bœuf (santé force / maladie, terroir / industrie, plaisir immédiat / 

souffrance différée) qui ne peut être résolu que par des réaménagements cognitifs de la 

situation.  

 

Dans de nombreuses recherches, l’importance du concept d’homéostasie a été mise en 

évidence (Shanteau, 1992 ; Slovic, 1984). Même si Taylor (1974) puis par la suite Locander 

et Hermann (1979) en avaient pourtant fait très tôt l’hypothèse, à notre connaissance, peu ou 

pas de chercheurs ont cherché à comprendre les conséquences de la rupture de cet équilibre 

homéostatique. En effet, l’impact émotionnel lié au risque perçu n’a que très rarement été 

appréhendé comme une étape importante du processus de perception et de réduction du 

risque. En revanche des auteurs comme Chaudhuri (1997), s’inspirant des travaux de Zajonc 

(1980)  et de Hirshman et Holbrook (1982), ont étudié l’influence des émotions négatives sur 

le risque perçu. Ainsi, selon Chaudhuri (1997, p. 82) “ l’émotion est une forme de 

connaissance et la connaissance affecte le risque ”. Dans les travaux de l’auteur, tout comme 

dans ceux de Schaninger (1976), l’émotion négative est appréhendée comme un antécédent du 

risque perçu et non comme une conséquence. Nous pensons que le concept d’homéostasie lié 

à la perception et à la réduction du risque prend tout son sens si l’on considère l’émotion 

négative comme une conséquence du risque perçu, et non comme une cause situationnelle. 

L’individu peut alors soit :  

 

 Limiter l’impact émotionnel de façon indirecte en réduisant le risque perçu. 

 Limiter l’émotion de façon directe sans pour autant réduire le risque perçu.  

 

Le tableau 11 synthétise les limites que nous avons soulignées ainsi que les solutions 

alternatives que nous proposons. 



Chapitre 2 : La théorie du risque perçu 

 177 

Tableau 11 : Critiques et propositions alternatives relatives à la perception du risque 

 

 

 

- Des limites relatives à la réduction du risque 

 

Comme nous l’avons souligné, depuis les travaux de Bettman (1973), une distinction est 

opérée entre le risque inhérent et le risque assumé. Le premier concerne le risque latent (inné) 

qu'une classe de produits induit pour le consommateur, alors que le second représente “le 

conflit qu’une classe de produits provoque quand l’acheteur choisit une marque dans une 

situation d’achat, il inclut les effets d’information, le processus de réduction des risques et le 

degré de réduction du risque qui affectent le risque inhérent” (Bettman, 1973). Selon l’auteur, 

la réduction du risque s’opérerait donc entre le risque inhérent et le risque assumé. Le modèle 
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sous jacent aux propositions de Bettman, et qui a été repris dans de nombreuses recherches 

portant sur le processus de perception et de réduction du risque (Ingene et Hughes, 1985) peut 

être représenté ainsi  (cf. figure 14) :  

Figure 14 : Le modèle sous jacent-aux propositions de Bettman (1973) 

 

 

 

La vision du risque perçu issue des travaux de Bettman, dont les apports théoriques et 

opérationnels (leviers actionnables de réduction du risque par les distributeurs et fabricants) 

sont fondamentaux et féconds, semble à notre avis occulter une partie de la complexité du 

processus de perception et de réduction du risque. Comme nous l’avons vu, Poulain (in 

Poulain et Larrose, 1994, p203) propose un processus itératif en quatre étapes qui permet de 

“ comprendre la construction du statut symbolique de l’aliment ”. Ces quatre étapes sont les 

suivantes : 
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1- Identification : processus par lequel l’aliment est reconnu comme faisant partie de l’ordre 

du mangeable. 

2- Acquisition : processus par lequel le mangeur décide de consommer un aliment donné.  

3- Appropriation : processus par lequel le mangeur pactise avec un aliment, le rend familier, 

prêt à être incorporé 

4- Incorporation : processus par lequel le mangeur ingère l’aliment et les symboles qui 

l’accompagnent. 

En reprenant les travaux de Poulain, qui estime qu’il semble nécessaire d’aborder l’acte 

alimentaire dans sa globalité, et en suivant chaque étape du processus allant de l’identification 

à l’incorporation physiologique et symbolique, il apparaît que le modèle sous-jacent aux 

propositions de Bettman (1973), Ingene et Hughes (1985), Dowling et Staelin (1994) ne 

semble pas capable d’appréhender la perception et la réduction du risque dans sa globalité. En 

effet, dans les modèles traditionnels de perception et de réduction du risque (Bettman, 1973), 

si l’identification et l’acquisition sont au cœur du processus de perception du risque (par 

l’intermédiaire de la place centrale du choix du produit, du magasin…), l’appropriation et 

l’incorporation ne sont absolument pas prises en compte. Pour  Volle (1995, p 40), le risque 

perçu est appréhendé comme “ la perception d’une incertitude relative aux conséquences 

négatives potentiellement associées à une alternative de choix ”. Yates et Stone (1992) 

résument également la position largement partagée par la communauté académique, en notant 

que l’incertitude peut porter sur de nombreuses étapes du processus d’évaluation des pertes 

attachées aux alternatives de choix : identification des alternatives, identification et estimation 

des attributs du produit, estimation des points de référence, évaluation des alternatives. Cette 

définition limite donc la tâche de l’individu à l’acte d’achat sans intégrer les pratiques de mise 

en œuvre (appropriation) et l’acte de consommation (incorporation). 

 

Dans le cadre de notre recherche sur la perception et la réduction du risque alimentaire, 

certaines limites à ce modèle sont apparues : 

 Le consommateur ne devient actif que lorsqu’il prend la décision d’acquérir un produit 

(stratégies de réduction du risque) et cesse de réduire le risque une fois qu’il l’a acheté (en 
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dehors des processus de réduction de la dissonance cognitive). Il s’agit d’un processus de 

réduction du risque lié à l’achat et non à la consommation du produit.   

 La recherche d’informations est active et représente un facteur de réduction du risque par 

le consommateur. Le mangeur se trouve, pour sa part, confronté à un flux incessant 

d’informations anxiogènes et contradictoires (diffusées dans le champ social) provenant 

de sources différentes (producteurs, acteurs politiques, associations de consommateurs, 

scientifiques, media, bouche à oreille). Les consommateurs sont confrontés à une quantité 

d’informations dépassant leurs capacités cognitives (voir le construit de surcharge 

d’information (Jacoby et al, 1974). Cette dernière augmente donc l’incertitude. Cette 

vision corrobore les propos de Bettman et Park (1980) qui ont suggéré que confrontés à un 

risque perçu,  les consommateurs limitent leur recherche d’informations, afin de ne pas 

augmenter le niveau d’anxiété perçu. Notre position est synthétisée dans le tableau 12 :  

 

 

Tableau 12 : Limites de la théorie du risque perçu et propositions de recherche. 
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Nous pensons que, dans le cadre du risque alimentaire, le consommateur se trouve plongé 

dans un état d’inconfort psychologique provoqué par un écart perçu entre cette information 

alarmante et généralisante d'une part (risque objectif connu), et le coût prohibitif (temps et 

revenu disponible) du changement des pratiques alimentaires (achat et consommation) d'autre 

part. Disposant d’un ensemble d’informations alarmantes (risque reconnu) et désirant 

maintenir sa matrice alimentaire, il doit mettre en place des stratégies conscientes
35

 de 

réduction du risque (réduction de premier niveau) dont l’objectif est de réduire la charge 

émotionnelle négative (stress) liée à la perception du risque inhérent alimentaire. L’ensemble 

de ces critiques nous incite donc à proposer une cadre conceptuel alternatif qui nous permette 

d’intégrer les différentes propositions que nous venons de faire.  Ainsi, nous allons tenter 

d’adapter le modèle transactionnel du stress et du coping développé par Lazarus et ses 

collèques (Lazarus et Launier, 1978 ; Lazarus et Folkman, 1980).  

                                                 
35

 A la différence des mécanismes de protection de l’ego ou des processus de réduction de la dissonance cognitive.  
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Chapitre 3  :  Le modèle transactionnel du stress et du 

coping 

 

 

Introduction  

 

Si la théorie du risque perçu a apporté de nombreux éclairages sur le comportement du 

consommateur en univers risqué (cf. chapitre 2), il n’en demeure pas moins, que le cadre 

théorique développé en Marketing ne permet pas, selon nous, d’appréhender le processus de 

perception et de réduction du risque (alimentaire) dans sa totalité. Nous avons donc, par 

conséquent, besoin d’un cadre théorique alternatif qui fournisse des solutions aux différentes 

limites que nous avons constatées.  

 

Nous souhaitons par exemple mesurer l’incertitude perçue, plutôt que le risque perçu, 

nécessitant la prise en compte de la probabilité d’occurrence de l’événement (ce qui ne nous 

semble pas fondé d’un point de vue théorique et empirique). Dans cet esprit, nous avons 

besoin de définir les enjeux (personnels), liés à l’achat et à l’incorporation de beefsteaks 

hachés surgelés. La perception du risque étant, selon nous, contingente (individu, produit, 

situation), son analyse et sa compréhension nécessitent l’emploi d’un cadre théorique 

intégrant cette dimension. Les travaux en Marketing nous apprennent que les individus 

confrontés à un achat risqué peuvent, soit réduire le risque assumé par l’intermédiaire des 

réducteurs (Roselius, 1971), soit absorber le risque, soit repousser ou annuler l’achat. Nous 

souhaitons, en nous appuyant sur les travaux de Poulain (1995) concernant la construction du 

statut symbolique de l’aliment, définir les stratégies de réduction du risque, liées aussi bien à 

l’acte d’achat (Identification et acquisition) qu’à la consommation effective du produit 

(appropriation, incorporation). Ainsi, si le consommateur dispose de moyens pour réduire le 
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risque assumé (prix, provenance, marque…), nous pensons également que ce dernier peut 

mettre en œuvre des stratégies de réduction du risque inhérent. Ces stratégies peuvent être soit 

de type comportemental, soit de nature purement cognitive.  

 

Le risque perçu étant un concept homéostatique, ce qui justifie que l’individu qui perçoit un 

risque tente de le réduire s’il ne veut pas abandonner l’achat, nous devons donc mobiliser un 

cadre conceptuel replaçant l’homéostasie au cœur des comportements humains.  

 

Nous avons donc choisi d’appréhender notre problématique sous l’angle du stress. De 

nombreux courants théoriques ont étudié les facteurs de déclanchement et le traitement du 

stress par les individus (une description détaillée des différentes théories est présentée en 

annexe 9). Toutefois, après une revue approfondie de la littérature, nous avons décidé de nous 

focaliser sur le modèle transactionnel du stress et du coping (Lazarus et Launier, 1978 ; 

Lazarus et Folkman, 1980).  

 

Dans ce chapitre, nous nous efforcerons d’exposer les grands principes du modèle 

transactionnel du stress et du coping (les autres modèle d’analyse du stress étant présentés de 

façon détaillée en annexe 9), ainsi que les principaux résultats qui ont enrichi cette théorie 

durant les vingt dernières années. Pour cela, dans une première section, nous détaillerons les 

différentes étapes du modèle, en prenant soin de distinguer les variables principales et les 

variables modératrices. Puis, dans une seconde section, nous présenterons les fondements 

théoriques du modèle transactionnel du stress et du coping en nous attardant sur les 

différentes traditions de recherches qui s’opposent au sein même de ce courant. 

 

Section 1  :  Les étapes du modèle transactionnel du stress et du 

coping 
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La théorie transactionnelle du stress et du coping, dont nous présenterons les étapes dans la 

première section de ce chapitre, s’est développée en partant du principe suivant : la réponse à 

un événement stressant n’est pas stéréotypée mais est, au contraire, très variable. Dantzer 

(1993) appelle ainsi à la prise en compte de la dimension psychique du stress, et montre la 

spécificité de ces réactions, qui ne seraient pas, comme le postulait Selye (1956), communes à 

tous les individus. Selon Paulhan (1992, p. 546) le modèle transactionnel se distingue des 

autres théories par le fait qu’il“  ne cherche pas à décrire les réactions de stress par les 

événements auxquels le sujet est exposé (stresseurs) mais par la façon dont il gère la 

situation ”. Ainsi, comme le résume Steptoe (1991) “ le même événement peut entraîner des 

réponses tout à fait différentes chez deux sujets, voire chez le même sujet en des circonstances 

différentes ”. En réaction aux différents modèles théoriques existant (cf. annexe 9), et sous 

l’influence de Lazarus, certains psychologues ont donc proposé un modèle “ cognitif, 

motivationnel, relationnel ” (Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 28) s’inscrivant dans une 

perspective théorique, analysant la perception et la réduction du stress comme un processus 

cognitif, dont l’émotion effectivement ressentie (positive ou négative) serait la conséquence.  

 

Pour Endler et Parker (1990, p. 845), “ dans l’approche processuelle du stress et du coping, 

ce dernier est conceptualisé comme une réponse à des exigences environnementales et 

psychologiques lors de situations stressantes particulières ”. Cette notion d’évaluation de 

l’événement occupe une place centrale dans le processus d’apparition et de gestion du stress 

(Folkman et Lazarus, 1980, Revenson, 1981). Dans cet esprit, “ une réponse de stress 

survient lorsqu’une situation est évaluée par un individu comme débordant ses ressources et 

pouvant mettre en danger son bien-être ” (Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 46). Selon Paulhan 

et Bourgeois (1995, p. 6), “ aux modèles antérieurs qui étaient linéaires, se substitue un 

modèle multidimensionnel et interactionniste qui privilégie le rôle des interactions entre les 

facteurs affectifs, cognitifs, sociaux et physiologiques dans l’impact d’un événement stressant 

sur l’organisme ”. Le stress ne dépend plus seulement de l’individu ou de la situation mais 

d’une transaction entre l’individu et son environnement. La personne compare ainsi la 

capacité de nuisance (altération du bien-être psychologique) de l’événement auquel elle se 

trouve confrontée (évaluation cognitive primaire), et les ressources dont elle dispose pour 

faire face à ce dernier (évaluation cognitive secondaire), afin d’évaluer les enjeux liés à 
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l’événement stressant. Cependant, selon Folkman et Lazarus (1988), le résultat de cette 

comparaison n’indique pas le niveau de stress vécu par l’individu, mais la charge 

émotionnelle subjective et potentielle portée par la situation. La relation entre cette dernière et 

le stress réellement vécu est alors médiatisée par les stratégies d’ajustement au stress ou 

“ stratégies de coping ”.  

 

Afin de préciser les concepts développés dans le modèle transactionnele, cette section sera 

divisée en deux sous-sections. La première nous permettra de clarifier les concepts 

d’évaluation cognitive et de stratégies d’ajustement, la seconde sera centrée sur la 

présentation des variables modératrices de ce modèle qui ont été relevées dans la littérature.  

 

 

Sous-section 1  :  Les variables principales 

 

Comme le notent Carver, Scheier et Weintraub (1989), la théorie transactionnelle du stress  et 

du coping repose sur trois processus :  

L’évaluation cognitive primaire est le processus au cours duquel l’individu évalue l’enjeu 

d’une situation. Il peut s’agir d’une perte, d’une menace ou d’un défi (Mcrae, 1984). 

L’évaluation cognitive secondaire concerne le processus par lequel l’individu détermine les 

actions à mettre en œuvre pour lutter contre la menace ou pour obtenir le bénéfice escompté. 

Selon Paulhan et Bourgeois (1995, p. 47) différentes options de coping peuvent être 

envisagées : “ le changement de la situation, l’acceptation, la fuite, la recherche 

d’informations... ”. Cette évaluation oriente le choix des stratégies de coping. 

 Le coping enfin est le processus au cours duquel la réponse à l’événement stressant est mise 

en œuvre. Ce dernier peut être centré soit sur la résolution du problème, soit sur la régulation 

de l’émotion. 
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La figure 16 est inspirée de Folkman et Lazarus (1988, p. 467) et de Paulhan (1992, p. 552). 

Elle représente (de manière simplifiée) le processus de perception et de réduction du stress 

proposé dans la théorie transactionnelle du stress et du coping. Nous noterons, comme le 

rappellent Major et al (1998), que le modèle complet n’a pour l’instant pas été testé.  
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Figure 15 : Le modèle transactionnel du stress et du coping 
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Nous allons à présent détailler l’évaluation cognitive et les stratégies d’ajustement.  

I :  L’évaluation cognitive  

 

L’évaluation cognitive est définie par Lazarus et Folkman (1984) comme “ l’interprétation 

cognitive d’une situation potentiellement stressante ”. Les auteurs (1984) en distinguent deux 

types : l’évaluation cognitive primaire et l’évaluation cognitive secondaire. Selon Folkman et 

al (1986, p. 993), “ les évaluations primaire et secondaire convergent afin de déterminer les 

enjeux liés à la transaction entre la personne et son environnement ”. Ce point de vue est 

repris par Paulhan et Bourgeois (1995, p. 47), qui décrivent l’évaluation cognitive comme 

“ un processus cognitif, à travers lequel un individu évalue de quelle façon une situation 

particulière peut mettre en danger son bien être, et quelles sont les ressources de coping 

disponibles pour y faire face ”. Pour Major et al (1998), un événement. “est stressant si 

l’évaluation primaire de la menace est supérieure à l’évaluation secondaire des capacités de 

coping ” (Major et al, 1998, p. 736 ; Folkman et al, 1986). Les théoriciens de l’évaluation 

cognitive considèrent que le stress et les réactions émotionnelles, résultent d’une appréciation 

cognitive d’événement pouvant altérer le bien-être personnel, social et physique (Tomaka et 

al). Comme le rappelle Maes (1996), l’hypothèse de base du modèle de Lazarus et Folkman 

est la suivante : confronté à un événement stressant, les individus évaluent ce dernier, et cette 

appréciation détermine ses réactions émotionnelles et comportementales. Il s’agit donc d’un 

processus purement cognitif. Nyer (1997, p. 296), rappelle, à ce propos, que dans le modèle 

transactionnel, les émotions sont la conséquence de l ‘évaluation cognitive, cette dernière 

étant nécessaire et suffisante pour la formation des émotions. Ce postulat est très vivement 

discuté. En effet, des chercheurs, tels que Zajonc (1980) et Izard (1993), considèrent que, si la 

cognition peut être suffisante pour provoquer une émotion, cette dernière n’est pas toujours 

une condition nécessaire à leur formation.  
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Nous noterons que pour Lazarus et Folkman (1984), les termes primaire et secondaire 

n’indiquent pour autant pas une notion de hiérarchie. Toutefois, Tanner, Hunt et Eppright 

(1991, p. 38) se faisant l’écho de Lazarus (1966), rappellent que ce dernier a clairement 

indiqué la nature itérative du processus : “ une fois que l’évaluation de la menace est réalisée, 

une recherche des différentes options de coping disponibles devient urgente ”.  Folkman et al 

(1986, p. 1001) précisent à ce sujet qu’il existe “ des relations bi-directionnelles ” entre les 

évaluations cognitives (primaire et secondaire) et les stratégies d’ajustement. Carver, Scheier 

et Weintraub (1989, p. 267), notent également que, si ce processus est plus aisément décrit 

lorsqu’il est représenté à l’aide d’une séquence linéaire, il n’en demeure pas moins que la 

réalité est plus complexe, et que les différentes étapes interagissent mutuellement. Les auteurs 

donnent l’exemple suivant : pour un individu, le fait de disposer d’une réponse adaptée à la 

menace, peut influencer l’appréciation cognitive primaire d’un événement qui peut alors être 

perçu comme moins menaçant.  

 

Selon Lazarus et ses collègues, l’évaluation individuelle d’une situation dépend de conditions 

internes (personnalité, croyances, objectifs), et externes (caractéristiques de la situation). 

Différentes facteurs explicatifs du niveau de l’évaluation cognitive ont été étudiées dans les 

recherches sur le coping (McRae 1984 ; Stone et Neale, 1984 ; Carver et Scheier, 1994) :  

 La nature de l’événement : menace, perte ou challenge (Kohn, 1996). 

 L’importance de la situation : influence potentielle du “ stresseur ” sur le bien-être. 

 L’évaluation des ressources disponibles : le contrôle de la situation, la compétence de 

l’individu. 

 

Si selon Chang (1998, p. 1116), les trois premiers points relèvent de l’évaluation cognitive 

primaire, et le dernier de l’évaluation cognitive secondaire, l’auteur regrette que “ la plupart 

des études ne parviennent pas à opérer une distinction claire entre les évaluations primaire et 

secondaire ”. Pour sa part, Nyer (1997, p. 297) ajoute à la liste présentée ci-dessus, la 

pertinence et la congruence, au regard des objectifs de l’individu. La première nommée “ qui 

n’est pas très éloignée de l’implication personnelle, indique le degré de pertinence de la 

situation pour l’individu. Plus un événement est considéré comme pertinent et plus l’émotion 
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reliée à l’évaluation est forte ”. La seconde “ connue aussi sous le nom de désirabilité, 

indique si un événement est congruent ou non avec les désirs et volontés individuelles ”. Un 

événement désirable provoquera des émotions positives (joie, fierté), et un événement 

indésirable engendrera des émotions négatives (colère, anxiété). 

 

Dans le modèle de Lazarus et Folkman (1984), l’évaluation cognitive est un médiateur de 

l’effet des variables personnelles et “ situationnelles ” sur les réponses au stress. Ce résultat a 

été testé empiriquement par Terry (1994) qui précise que l’évaluation cognitive est une 

variable médiatrice centrale du processus de stress. De plus, d’après Lazarus et Folkman 

(1984), l’évaluation cognitive joue un rôle important dans le choix des réponses d’ajustement 

d’un individu. Chang (1998, p. 1117) montre de façon empirique, que l’évaluation cognitive 

(primaire et secondaire) explique une part significative de la variance de chacune des 

stratégies de coping utilisées par un individu. En se fondant sur les travaux de Lazarus et de 

Folkman (1984), de nombreux chercheurs trouvent également une relation entre le type 

d’évaluation et les dimensions de coping utilisées par les individus (Folkman et Lazarus, 

1980). Carver et Scheier, dans le cadre du stress engendré par un examen universitaire, 

montrent que l’évaluation d’un événement (perte ou menace) est liée significativement  au 

choix de différentes stratégies de coping telles que celles qui sont centrées sur le problème, la 

recherche de support social et la “ réinterprétation  positive de l’événement ”. De même, la 

nature de l’évaluation contribue différemment à la qualité et à l’intensité de l’émotion 

(Paulhan, 1992, p. 549). McRae (1984) a également montré que de la nature de l’évaluation 

dépend le choix des stratégies d’ajustement. Ainsi, l’évaluation d’une perte ou d’une menace, 

engendre des émotions négatives telles que la honte, la colère ou la peur, tandis que 

l’évaluation d’un défi favorise l’apparition d’émotions positives telles que la passion ou 

l’euphorie. D’autres chercheurs, tels que Holmes et Houston (1974), insistent sur le fait qu’un 

changement d’évaluation entraîne un changement des options de coping.   

 

Folkman (1984, p. 844) souligne enfin, qu’il n’est pas aisé de distinguer l’évaluation 

cognitive et les stratégies de coping centrées sur l’émotion. L’auteur (p. 845) présente même 

les stratégies de coping centrées sur l’émotion comme des “ réévaluations défensives ”. Dans 

de nombreux cas, la “ réévaluation cognitive ” peut être confondue avec l’évaluation 
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cognitive elle même (Parkes, 1984, p. 657). Ainsi, si l’évaluation influence les stratégies de 

coping mises en œuvre, le coping peut influencer la réévaluation de l’enjeu porté par une 

situation ainsi que la détermination des ressources de coping. 

 

A :  L’évaluation cognitive primaire 

 

Pour Kohn (1996, p. 225), l’évaluation primaire permet à l’individu de définir la 

“ signification personnelle ” de l’événement. Selon Chang (1998, p. 1116), l’évaluation 

cognitive primaire correspond à l’enjeu attribué par un individu à une situation stressante. 

Folkman (1984, p. 840) écrit que l’évaluation cognitive primaire correspond au jugement 

d’une situation par un individu. L’auteur ajoute qu’elle dépend de facteurs individuels 

(croyances
36

, engagement, traits de personnalité) et situationnels (l’événement peut être perçu 

comme une perte ou une menace, comme volontaire ou subi, comme familier ou nouveau). 

Selon Folkman, un événement peut être :  

 Sans importance (irrelevant) : l’événement est perçu comme n’ayant aucun impact sur le 

bien-être physique ou moral. 

 Bénin : la transaction n’excède pas les ressources de l’individu. 

 Positif : les conséquences de la situation ne peuvent être que positives. 

 Stressant  : la transaction excède les ressources de l’individu. Il peut s’agir d’une menace, 

d’une perte ou d’un défi (McRae, 1984).  

 

De cette évaluation primaire dépend alors directement le nature des émotions suscitées par la 

situation. Ainsi, selon Kohn (1996, p. 225), des émotions positives résultent d’une 

interprétation positive (car l’événement est perçu comme un défi), et des émotions négatives 

sont ressenties, si l’événement est perçu comme potentiellement menaçant pour la santé 

physique ou psychologique de l’individu. De même, d’après l’auteur, à une menace 

                                                 
36 Pour Stein et al (1997, p. 880), les croyances reflètent “ ce que l’individu pense être vrai à propos du monde qui  l’ entoure, ce qu’il aime, 

et plus important, la façon dont il souhaite que le monde fonctionne. 
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correspondrait un sentiment d’anxiété, alors qu’une perte serait associée à un sentiment de 

colère.  

 

Pour conclure, nous pouvons remarquer que peu de chercheurs se sont penchés réellement sur 

l’évaluation cognitive primaire, dans le cadre d’un achat. Se focalisant sur le comportement 

de réclamation d’individus insatisfaits, Stephens et Gwiner (1998, p. 176) estiment qu’il 

existe “ trois composantes spécifiques de l’évaluation primaire ” :  

Les consommateurs insatisfaits décident si le problème rencontré est pertinent, eu égard à 

leurs objectifs d’achat.  

Les individus déterminent l’importance de l’insatisfaction par rapport aux mêmes objectifs. 

Les consommateurs évaluent le niveau d’implication de leur ego (l’événement altère-t-il 

l’estime de soi, les valeurs morales ?). 

 

B :  L’évaluation cognitive secondaire 

 

Pour Folkman (1984, p. 842), l’évaluation des ressources de coping et des différentes options 

disponibles représente l’évaluation cognitive secondaire. Selon Chang (1998, p. 1116), cette 

dernière correspond à l’évaluation des options d’ajustement dont l’individu dispose pour faire 

face au “ stresseur ”. Selon Folkman (1984), les ressources de coping (physiques, sociales, 

psychologiques et matérielles) sont évaluées en fonction des exigences de la situation. Ainsi, 

pour Folkman (1984) l’évaluation “situationnelle” de contrôle fait également partie de 

l’évaluation cognitive secondaire. D’après Kohn (1996, p. 226), l’évaluation cognitive 

secondaire correspond à la question “ Que puis-je faire ? ”. Ce processus est alors caractérisé 

par l’exploration de ses propres capacités de coping par l’individu.  

 

Dans le cadre du comportement de réclamation d’individus insatisfaits, Stephens et Gwiner 

(1998, p. 176) estiment que l’évaluation secondaire comprend trois phases :  
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 Le client recherche des responsabilités relatives à l’incident (causes internes ou externes) ; 

 Le consommateur évalue son propre potentiel de coping. 

 L’individu détermine les conséquences de cet échec, et une action peut améliorer ou au 

contraire détériorer la situation.  

  

 

II :  Les stratégies de coping 

 

 

Le concept de coping élaboré par Lazarus et Launier (1978) désigne “ l’ensemble des 

processus qu’un individu interpose entre lui et l’événement perçu comme menaçant, pour 

maîtriser, tolérer ou diminuer l’impact de celui-ci sur son bien-être physique et 

psychologique ” (Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 40). Depuis son introduction dans le champ 

de la psychologie, le concept de coping associé au modèle transactionnel a fait l’objet de 

nombreuses contributions (Pearlin et Schooler, 1978 ; Folkman et Lazarus, 1980 ; Suls et 

Fletcher, 1985 ; Miller, 1987 ; Rohde et al 1990, Kohn ; 1996, Mick et Fournier, 1998). Tous 

ces travaux se sont plus ou moins directement inspirés de travaux antérieurs (cf. annexe 9).  

 

Initialement, les stratégies de “ coping ” furent utilisées pour désigner une catégorie 

adaptative de mécanismes de défense de l’ego  (ex : l’humour). Dans ce cadre, Paulhan (1992, 

p. 546) souligne que l’efficacité des mécanismes de défense est évaluée à partir de “ la qualité 

du processus (sa souplesse, son degré d’adhérence à la réalité) et la qualité du devenir 

adaptatif ”. Anna Freud (citée par Parker et Endler, p. 5) a noté que certains mécanismes de 

défense peuvent être potentiellement plus pathologiques que d’autres. Dès lors, des auteurs 

comme Haan (1965), ont proposé de distinguer deux types de défenses  psychologiques : 

celles qui sont adaptatives et celles qui ne le sont pas. Vaillant (1977) a suggéré pour sa part 

d’opérer une différenciation entre les mécanismes “ matures ”  (sublimation, humour, 
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altruisme... ) et “ immatures ” (projection, hypocondrie, comportement passif ou agressif...).  

Revidi (1986) a mis lui aussi en évidence l’existence de mécanismes comme le stoïcisme ou 

le fatalisme, qui protègent moins bien les individus que le déni ou un esprit combatif. Vaillant 

a noté également, que les mécanismes de défense ne peuvent être évalués que par 

l’observation clinique, les techniques projectives et / ou les questions ouvertes. Le sujet 

n’étant, par définition, pas conscient de leur utilisation, elles ne peuvent être identifiées que 

par un observateur extérieur. Ce n’est pas le cas des stratégies de coping qui sont par nature 

conscientes, donc “ verbalisables ”. Ainsi, Haan (1965, p. 374) a souligné une différence 

fondamentale entre les stratégies de coping et les mécanismes de défense de l’égo en écrivant 

que “ le comportement de coping se distingue du comportement défensif du fait que le dernier 

nommé est, par définition, un facteur de distorsion de la réalité rigide, contraignant et 

indifférencié, alors que le premier est flexible, volontaire, orienté vers la réalité et 

différencié ”. 

 

Comme le rappelle Paulhan (1992), en faisant référence au modèle animal (cf. annexe 9), le 

coping a été conçu comme une réponse comportementale acquise, face à une menace vitale 

(fuite ou évitement induit par la peur, confrontation ou attaque engendrée par la colère). Dans 

l’optique d’une adaptation à un environnement dangereux,  le critère d’efficacité d’une 

stratégie de coping devient alors la survie (Dantzer, 1989).  

 

Selon Parker et Endler (1996), les concepts de coping et de mécanismes de défense sont 

également étroitement liés. Ainsi, en référence aux modèles de la psychologie du moi, “ le 

coping a été apparenté aux défenses du moi, c’est-à-dire à un ensemble d’opérations 

cognitives inconscientes, dont la finalité est de diminuer ou de supprimer tout ce qui peut 

susciter le développement de l’angoisse ” (Paulhan, 1992, p. 146). Vaillant (1977), a dans cet 

esprit, identifié des mécanismes tels que le déni, l’isolation, l’intellectualisation. Selon 

Vaillant (1977), la fonction des mécanismes de défense, est de maintenir l’anxiété dans des 

limites acceptables par l’individu (concept homéostatique) par“ des distorsions cognitives 

mises en place par la sélection naturelle pour atténuer l’impact cognitif et affectif résultant 

d’un changement du milieu intérieur ou extérieur ”. A partir des années 1960, des recherches 
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menées initialement sous l’étiquette de mécanismes de défense de l’ego, ont commencé à 

s’inscrire dans le courant de recherche du “ coping ” (Parker et Endler, 1996).  

 

A : Le statut théorique du coping 

 

- Définition 

 

De Ridder (1997) note que plus de trente définitions du coping ont été proposées, et que, par 

conséquent, il est souhaitable de retenir celles qui ont le plus d’impact sur la conceptualisation 

de ce dernier. Certaines définitions satisfont à cette exigence. Ainsi, selon Lazarus et Folkman 

(1984, p. 114), le coping est “ l’ensemble des efforts cognitifs et comportementaux destinés à 

maîtriser, réduire ou tolérer les exigences internes ou externes qui menacent ou dépassent les 

ressources d’un individu ”. Stone et Neale (1984, p. 893) présentent les stratégies 

d’ajustement comme “ des comportements ou des cognitions utilisées par les individus pour 

maîtriser ou contrôler les effets de l’anticipation ou de l’expérience d’une situation 

stressante ”. Les auteurs précisent que cette définition exclut “ les processus 

psychodynamiques ” au cours desquels l’individu n’est pas éveillé, ainsi que les simples 

réactions à des situations qui ne sont pas évaluées comme stressantes. Pour Billings et Moos 

(1981), le coping se définit comme des “ cognitions et comportements qu’un individu utilise 

pour évaluer un événement stressant et modérer la tension émotionnelle qui l’accompagne ”. 

Terry (1994, p. 895) utilise une définition faisant apparaître explicitement le terme de stress 

en écrivant que les stratégies d’ajustement sont “ des efforts cognitifs et comportementaux 

servant à limiter les effets du stress ”. Carver, Scheier et Weintraub (1989, p. 267) donnent 

pour leur part une définition du coping qui positionne clairement le concept dans le modèle 

transactionnel. Selon ces auteurs, “ l’évaluation primaire est le processus qui permet de 

percevoir une menace, l’évaluation secondaire est celui au cours duquel une réponse vient à 

l’esprit, et le coping est le processus qui conduit à la mise en œuvre de cette réponse ”. 

Partageant la même optique, Chipp et Scherer (1992, p. 285) distinguent le coping qu’ils 

définissent comme “ une transaction entre l’individu et son environnement ” et les modes de 

coping qui représentent “ les réactions induites par la situation ”.  
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Si le coping peut être défini de façon positive, il est également utile de donner une définition 

négative qui précise ce que le coping n’est pas. 

- D’après Costa, Somerfield et McRae (1996), il ne faut pas confondre le coping et 

l’adaptation. Selon eux, l’adaptation est un concept plus large, incluant les routines, et qui 

permet à l’individu de s’intégrer à son environnement, alors que le coping implique 

nécessairement la perception d’un stress. Les auteurs écrivent ainsi que (p. 45), “ le coping se 

limite à l’adaptation à des situations problématiques, qui requièrent des réponses nouvelles 

ou des efforts spéciaux ”. 

 

- Ce concept ne doit également pas être confondu avec les mécanismes de défense (Haan, 

1977) qui peuvent concerner des pathologies psychologiques. Pour Costa, Somerfield, McRae 

(1996, p. 45) le coping “ est une réponse discrète à un stimulus environnemental, une réponse 

plus ou moins rationnelle à un problème objectif ”. Parker et Endler (1996) ajoutent que, 

contrairement aux mécanismes de défense, les variables personnelles ne revêtent pas une 

importance primordiale dans la conceptualisation du coping. 

 

- Les stratégies de coping doivent aussi être distinguées des stratégies de réduction de la 

dissonance cognitive. Il ne s’agit pas dans le cadre des stratégies de coping de rétablir la 

consonance, mais de retrouver un équilibre émotionnel. Ce dernier peut être obtenu par des 

stratégies à la fois conscientes et inconscientes. La conscience de l’individu qui met en œuvre 

des stratégies d’ajustement à l’adversité, ainsi que la stabilité des opinions exprimées sont des 

différences fondamentales entre le coping et les stratégies de réduction de la dissonance 

cognitive.  

 

- Pour Schwarzer et Schwarzer (1996), il convient également de différencier les stratégies de 

coping et les ressources de coping (optimisme trait, auto-efficacité, sens de la cohérence, 

support social). Les ressources sont des antécédents (relativement statiques) de l’évaluation et 

du coping, alors que les stratégies de coping sont le fruit d’un processus qui dépend en partie 
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des ressources. Lepore et Evans (1996) opèrent également une distinction entre “ les 

ressources de coping ” et “ les réponses de coping ”. Selon ces auteurs (p. 350), “ les 

réponses de coping sont des comportements et des cognitions qu’une personne utilise pour 

s’ajuster à une situation stressante ”. Les ressources de coping sont “ des propriétés des 

individus (ex : auto-efficacité), de leur environnement social et des ressources physiques 

environnementales (ex : intimité) qui permettent à la personne de répondre à l’événement ”.  

 

 

- Les dimensions du coping 

 

Comme le notent Schwarzer et Schwarzer (1996), il existe une grande variabilité concernant 

le nombre de dimensions des stratégies d’ajustement d’une part, et une faiblesse généralisée 

des qualités psychométriques (fiabilité et validité) des différents instruments de mesure 

d’autre part. De Ridder (1997), soulignant le manque de consensus caractérisant les 

recherches sur le coping, a ainsi recensé, dans un état de l’art, entre 2 (Folkman et Lazarus, 

1980) et 13 (Carver et al, 1989), voire 28 (McRae, 1984) dimensions mesurées à partir 

d’échelles comprenant entre 10 et 118 items (cf. tableau 20).  
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Tableau 13 : Les différentes dimensions d'ajustement relevées dans la littérature 
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Marshall et Dunkel-Schetter (cités par Bolger, 1990, p. 525) ont identifié, dans leur état de 

l’art, sept dimensions principales de coping :  

 Les stratégies orientées vers le problème, 

 Les stratégies dirigées vers l’émotion, 

 La recherche de support social, 

 Le réaménagement positif de la situation, 

 La prise de distance par rapport à l’événement,  

 La recherche de distractions, 

 L’auto-accusation. 

 

Comme nous pouvons le constater, l’épineux problème du nombre de dimensions ne semble 

donc pas être résolu. Folkman (1992), souhaitant apporter un élément de réponse (théorique 

plus qu’empirique) à ce sujet, estime que le nombre de dimensions doit être compris entre 

deux et huit. Toutefois, l’auteur précise que la borne inférieure ne couvre pas la grande variété 

des stratégies utilisées, et que la borne supérieure augmente de façon rédibitoire le nombre de 

combinaisons possibles. Selon Endler et Parker (1990) et Schwarzer et Schwarzer (1996), les 

deux dimensions principales des stratégies d’ajustement apparaissent le plus souvent dans les 

différentes recherches : une dimension instrumentale, attentive, vigilante, de confrontation, 

comportementale, et une autre émotionnelle, d’évitement, palliative. 

 

B : Les fonctions du coping 

 

 Le rôle médiateur du coping 
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Si certains auteurs (Scwartz et al, 1999, p. 360) pensent que le coping est une variable 

modératrice de la relation entre le stress et ses conséquences, la plupart des chercheurs 

montrent le rôle médiateur des stratégies de coping au sein du processus de stress (Valentiner, 

Holahan et Moos, 1994). Paulhan et al (1994, p. 293) rappellent que “ selon le modèle 

transactionnel du stress, les “ stresseurs ” passeraient à travers une série de “ filtres ” qui 

auraient pour fonction de modifier l ‘événement stressant et donc d’amplifier ou de diminuer 

le stress. Ces filtres agiraient comme des médiateurs de la relation événement stressant - 

détresse émotionnelle. Le coping serait l’un de ces filtres ”. Cette hypothèse est vérifiée par 

Aldwin et Revenson (1987). Bolger (1990) rappelle également que les stratégies d’ajustement 

ont un rôle médiateur entre des variables de personnalité (telles que le neuroticisme ou 

l’optimisme) et la détresse psychologique (distress).  

 

Comme nous l’avons déjà vu, l’utilisation du concept de stratégies d’ajustement, s’inscrit 

dans une perspective théorique analysant la perception, et la réduction du stress, comme un 

processus cognitif dont l’émotion effectivement ressentie (positive ou négative) est la 

conséquence. Selon Holahan, Moos et Schaeffer (1996, p. 25), « le coping est un facteur de 

stabilisation qui aide les individus  à maintenir un niveau d’adaptation psychosocial durant 

les périodes stressantes ». D’après Zeidner et Saklofske (1996, p. 507), “ le coping peut 

protéger l’individu en éliminant ou en modifiant les conditions qui sont à l’origine du stress 

ou en maintenant les réactions émotionnelles en dessous d’un niveau acceptable ”.  

 

Steptoe (1991) déclare que les réponses déployées par un individu confronté à des situations 

stressantes peuvent être de nature cognitive, affective et comportementale. Ce propos est 

repris par Folkman (1984, p. 844) qui affirme que le coping a principalement deux fonctions : 

“  la régulation de la détresse émotionnelle (stratégies orientées vers l’émotion) et la gestion 

du problème qui cause cette dernière (coping centré sur le problème) ”.  Ainsi, si Carver et 

Scheier (1994) notent que si les stratégies de coping sont centrées sur le problème ou sur 

l’émotion, ces deux catégories ne se distinguent pas aisément en pratique. Cependant comme 

le précisent Folkman (1984) et Folkman et Lazarus (1980), il ne s’agit pas d’opposer les deux 

méta stratégies. En effet, dans la plupart des cas, les deux facettes du coping sont utilisées 
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simultanément par les individus confrontés à une situation stressante. Plutôt que de les 

opposer, les auteurs notent même, que parfois, la mise en place d’une stratégie (par exemple 

centrée sur l’émotion) peut faciliter la mise en œuvre d’une autre stratégie (centrée sur le 

problème). Folkman et Lazarus (1985) montrent que 94% des individus utilisent 

simultanément un ensemble de stratégies centrées sur le problème et sur l’émotion. Stone et 

Neale (1984) soulignent, pour leur part, que les personnes mettent en oeuvre en moyenne plus 

d’une stratégie d’ajustement.  

 

Si les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion, et celles qui sont orientées vers le 

problème ont pour objectif de donner une réponse à une situation qui dépasse les ressources 

d’un individu, elles n’ont toutefois pas les mêmes objectifs. Les premières nommées sont 

utilisées “ pour contrôler la détresse émotionnelle, et parfois pour réaménager la 

signification d’un événement ” alors que les deuxièmes servent à “ maîtriser une relation 

personne / environnement problématique en tentant de résoudre le problème posé ” 

(Folkman, 1984, p. 845). En revanche, les stratégies orientées vers le problème, à la 

différence des stratégies orientées vers l’émotion, peuvent être dirigées soit vers l’événement 

stressant (activité) soit sur soi (processus de pensée).  

 

 Les conséquences du coping   

 

- Les effets du coping sur la santé  

 

Selye (1936), dans ses premiers travaux, avait déjà mis en évidence les effets néfastes de 

réponses psychologiques répétées à des événements stressants. De nombreux auteurs 

concluent également à une relation entre le stress et certaines maladies (Antonovsky, 1979 ; 

Cohen et Lazarus, 1979 ; Rohde et al, 1990) et plus spécifiquement entre le stress et la 

dépression (Billings et Moos, 1981). Un des grands courants de recherche sur l’ajustement au 

stress s’est également focalisé sur la psychologie de la santé. Le modèle transactionnel postule 

ainsi que les événements stressants sont associés à une grande variété de désordres 
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psychologiques et physiques. L’hypothèse de base de ces recherches est la suivante : pour un 

même niveau de stress, les personnes qui utilisent des stratégies de coping efficaces éprouvent 

moins de détresse mentale et physique. Dans cette optique, les stratégies de coping deviennent 

des facteurs compensatoires, qui servent à réduire le niveau d’anxiété ressenti (Krantz, 1983) 

et à préserver la santé des individus (Billings et Moos, 1984 ; Endler et Parker, 1990).  

 

Les stratégies d’ajustement (tout comme l’évaluation cognitive) sont le plus souvent 

conceptualisées comme des facteurs majeurs, influençant la relation entre un événement 

stressant et les conséquences psychologiques immédiates ou à long terme telles que la 

dépression, les symptômes psychologiques, et les maladies somatiques (Pearlin et Schooler, 

1978). Pour Rohde et al (1996), les stratégies de coping ont, par exemple, des effets directs 

(Felton et Revenson, 1987) et indirects (Pearlin et al, 1981) sur les réponses émotionnelles en 

général, et sur la dépression nerveuse en particulier. Billings et al (1994) plaident également 

pour des relations directes et indirectes (médiatisées par l’humeur) entre le mode d’ajustement 

et la santé de l’individu. De nombreux chercheurs ont ainsi tenté de comprendre la relation 

entre la santé et les stratégies d’ajustement. Les résultats suivants ont été présentés :  

 

 Un coping “ confrontatif ” influence positivement l’humeur qui agit pour sa part sur la 

santé (Aldwin et Revenson, 1987). 

 Des affects négatifs ont également un lien positif et direct avec la santé de l’ individu 

(Costa et McRae, 1985) 

 Le coping possède une relation directe avec la santé (Epping-Jordan, Compas et Howell, 

1994) 

 

Comme le rappelle Paulhan (1992), l’étude de l’efficacité du coping sur le bien être physique 

est difficile à évaluer. Selon Lazarus et Folkman (1984), les stratégies d’ajustement influent  

sur la santé physique de trois façons différentes :  
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 Elles agissent sur la fréquence, l’intensité et la durée des réactions physiologiques 

(pulsations cardiaques, pression artérielle…) et neurochimiques de stress (cortisol 

sanguin…). 

 Elles peuvent influer directement sur la santé lorsque celles-ci sont caractérisées par des 

conduites à risque (alcoolisme, tabagisme…). 

 Les stratégies de coping centrées sur l’émotion (comme l’évitement) peuvent empêcher 

les individus d’opter pour un comportement adaptatif. 

 

- L’efficacité du coping 

 

Comme le soulignent Folkman (1984) et Carver et Scheier (1994), la théorie transactionnelle 

du stress ne postule en aucun cas l’efficacité des stratégies d’ajustement au stress. Ainsi, 

Folkman et Lazarus (1988) indiquent qu’il ne peuvent pas se prononcer définitivement sur 

l’efficacité du coping. Aldwin et Revenson (1987), vont même jusqu’à se demander si le 

coping n’a pas que des effets négatifs sur la détresse émotionnelle et physique. Carver et 

Scheier (1994) notent que les stratégies de coping ont principalement pour effet 

l’augmentation des émotions négatives.  

 

Toutefois, dans la majorité des recherches portant sur les stratégies d’ajustement, il est 

d’usage de leur attribuer un rôle médiateur, entre les antécédents d’un événement négatif et 

ses conséquences telles que l’anxiété, la dépression et la détresse psychologique (Billings et 

Moos, 1981 ; Pearlin et Schooler, 1978). Selon Lazarus et al (1986), une stratégie de coping 

est efficace si, et seulement si, elle permet au sujet de maîtriser ou de réduire l’impact d’un 

événement stressant sur le bien être physique (Lazarus et Folkman, 1984) et / ou 

psychologique (Suls et Fletcher, 1985 ; Solomon, 1989). Paulhan (1992, p. 554) note par 

ailleurs que “ l’ensemble des travaux consultés indique que les critères de l’efficacité du 

coping sont multidimensionnels ”. Suls et Fletcher (1985) notent qu’il n’existe pas de 

stratégies qui soient toujours efficaces. Elles peuvent ainsi l’être plus ou moins en fonction de 

leur nature (orientée vers l’émotion ou vers le problème), des conséquences possibles 

(anxiété, dépression) et des caractéristiques de la situation (durée. Contrôlabilité…). Holahan 
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et Moos (1991) montrent par ailleurs, l’existence d’un seuil concernant l’effet médiateur des 

stratégies d’ajustement. Ces dernières semblent être plus efficaces lorsque l’événement 

stressant est important et vice versa.  

 

Tanner, Hunt et Eppright (1991) expliquent enfin que le rôle du coping est soit d’éliminer la 

menace, soit de limiter son importance. Selon les auteurs, les stratégies d’ajustement qui 

réduisent “ la peur ” associée à l’événement sans réduire le danger associé à ce dernier sont 

appelées “ des réponses d’ajustement non adaptatives ”. Folkman et al (1986) estiment que 

dans le cas de la réévaluation positive, ce sont les conséquences qui influencent la stratégie de 

coping et non l’inverse.  

 

Le tableau 21 présente les résultats de certaines recherches concernant l’efficacité des 

stratégies d’ajustement.  
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Tableau 14 : Les principaux résultats relatifs à l'efficacité des stratégies d'ajustement 
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Si de nombreux chercheurs ont tenté de définir quelles sont les stratégies les plus efficaces 

(voir ci-dessus), il semblerait que l’efficacité du coping ait été évaluée sur la base des 

conséquences induites par l’utilisation de méta-stratégies, plutôt que sur des stratégies 

spécifiques. D’une manière générale, les recherches indiquent que les stratégies orientées vers 

le problème sont reliées à une adaptation positive (Billings et Moos, 1981, Vitaliano, et al, 

1990) alors que les stratégies orientées vers l’émotion semblent provoquer une adaptation 

négative (Endler et Parker, 1990, Aldwin et Revenson, 1987, Forsythe et Compas, 1987). 

Toutefois, Stanton et al (2000) estiment que ces résultats ne peuvent pas être validés puisque 

certains items de mesure des stratégies centrées sur l’émotion mesurent en réalité la détresse 

psychologique et, que l’efficacité des stratégies de coping dépend largement du contexte. En 

ce qui concerne le « coping évitant » les résultats sont plus mitigés :  

 

 Adaptation négative (Aldwin et Revenson, 1987 ; Endler et Parker, 1990) 

 Adaptation positive (Miller, 1990). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sous-section 2  :  Les variables modératrices  
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Comme le rappelle Krantz (1983, p. 643), “ le stress naît de l’interaction entre l’individu, la 

nature de l’événement, le contexte social et l’appréhension des ressources de coping ”. Pour 

Hobfoll (1988, P. 54), les ressources sont “ ces objets, conditions caractéristiques 

personnelles, ou énergies qui sont mis à profit par un individu ou qui servent comme moyen 

pour réussir à mettre à profit ses ressources ”. Pour Roques (1999, p.173), les ressources 

d’ajustement sont “ des facteurs qui permettent  d’améliorer potentiellement les stratégies 

d’ajustement ”. Dans la théorie transactionnelle du stress, les différences individuelles 

influencent non seulement la perception du stress lié à la demande d’un événement excédant 

les ressources de l’individu, mais de plus, elles affectent la façon dont les individus font face à 

la situation. Selon Maes et al (1996, p. 232), il existe ainsi deux types de ressources :  

 Les ressources internes : Ce sont principalement les traits de personnalité tels que 

l’anxiété, l’optimisme et le «locus» de contrôle… 

 Les ressources externes : Argent, temps, support social, catégories socio-démographiques.  

 

Nous avons donc choisi de présenter les ressources de coping en reprenant la classification de 

Maes et al (1996). Nous distinguerons les ressources internes et externes (dans lesquelles nous 

incluerons les ressources situationnelles). 

 

 

I :  Les ressources internes 

 

 

Selon Costa, Sommerfield et McRae (1996), la personnalité est “ un système défini par des 

traits de personnalité et le processus dynamique qui affecte le fonctionnement psychologique 

individuel ”. Pour Parkes (1986, p. 1277), les variables de personnalité sont des ressources 

d’ajustement qui influencent le choix des stratégies de coping. Ainsi, de nombreuses variables 

de personnalité ont été étudiées dans le contexte d’une confrontation à des événements 
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stressants. Ces différents travaux prennent pour hypothèse, une prédisposition des individus à 

s’ajuster correctement aux situations stressantes (Major et al, 1998). Park, Cohen et Herb 

(1990, p. 562) et Lazarus et Folkman (1984) relèvent ainsi que le rôle modérateur des traits de 

personnalité, semble s’opérer à chacun des stades du processus décrit dans la théorie 

transactionnelle (évaluation cognitive primaire et secondaire –Folkman, 1984- et stratégies 

d’ajustement – Costa, Sommerfield et McRae, 1996-).  

 

Selon Folkman (1984, p. 841), plus l’ambiguïté d’une situation est importante, plus l’individu 

doit opérer des inférences, et plus les facteurs personnels influençent le sens de la situation. 

Certains traits de personnalité ont ainsi un influence positive sur la résistance au stress : 

l’endurance –contrôle interne, engagement et défi- (Kobassa, 1982), l’auto-efficacité 

(Bandura, 1982), le «locus» de contrôle (Johnson et Sarason, 1978 ; Lefcourt, 1992), l’estime 

de soi (Pearlin et Schooler, 1978), le sens de la cohérence (Antonovsky, 1979). D’autres, en 

revanche, ne permettent pas une bonne adaptation aux situations stressantes : type A 

(Fiedman et Rosenman, 1989). Nous nous proposons de faire un état des lieux non exhaustif 

des principaux résultats de ces recherches. Dans la littérature, les variables de personnalité 

sont représentées soit comme des facteurs d’adaptation, soit comme des facteurs 

d’inadaptation aux situations stressantes. Nous souhaitons utiliser cette classification. 

 

A :  Les facteurs d’adaptation 

 

- L’estime de soi 

 

De nombreuses contributions montrent que les individus ayant une estime de soi élevée ont 

une plus forte propension à s’engager dans des stratégies centrées sur le problème, (Terry, 

1991) et à ne pas choisir des stratégies de type “ évitement ” (Holahan et Moos, 1987). Selon 

Terry (1994, p. 896), “ de tels résultats peuvent être attribués au fait que les individus ayant 

une estime de soi élevée font plus naturellement confiance à leurs capacités à faire face au 

problème posé ”.  
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- L’endurance 

 

Pour Kobassa et al (1982), le «locus» de contrôle est l’une des trois facettes d’un trait de 

personnalité plus général appelé “ solidité ” ou “ endurance ” (hardiness). Ce dernier est 

constitué d’une perception de la maîtrise personnelle des événements, du sens de la 

responsabilité et de l’engagement, et des capacités d’adaptation au changement. Selon les 

auteurs, les individus “ endurants ”, ont un sentiment de contrôle de la situation, se sentent 

engagés activement et perçoivent les événements stressants comme des opportunités. Ainsi, 

les personnes caractérisées par ce trait de personnalité, s’engagent davantage dans des 

stratégies actives qui sont, comme nous l’avons vu, en général plus adaptatives. Folkman 

(1984) estime également que l’engagement influence fortement l’évaluation cognitive 

primaire (défi, perte, menace).  

 

- Le «locus» de contrôle 

 

Hewitt et Flett (1996) notent que le lien entre le «locus»
37

 de contrôle et le coping, a pris une 

place importante dans les recherches de ces dernières années. Rotter (1966), dans sa théorie 

de l’apprentissage social, définit le «locus» de contrôle (locus of control) comme “ une 

croyance généralisée de l’individu dans le fait que le cours des événements et leur devenir 

dépend ou non de son comportement ”. Ainsi, l’auteur identifie deux types de «locus» de 

contrôle (1966, p. 1) :  

 Le «locus» de contrôle interne : la personne considère que l’événement dépend de son 

propre comportement ou de ses caractéristiques personnelles relativement stables. 

 Le «locus» de contrôle externe : les situations sont imputables à des causes externes 

(destin, chance, hasard). 

 

                                                 
37

 Le terme « locus » est parfois remplacé par lieu dans les recherches francophones. 
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Le concept de contrôle (situationnel ou trait), est considéré comme un facteur jouant un rôle 

prépondérant dans le processus du stress (Terry, 1994). Folkman (1984) estime que la relation 

entre le contrôle et le coping peut être analysée de façon directe ou indirecte :  

 Le contrôle de la situation agit sur le type de stratégies d’ajustement (Folkman et al, 

1986 ; Vitaliano et al, 1990) (ex : les individus avec un «locus» de contrôle interne 

s’engagent plus facilement dans une recherche d’informations).  

 L’évaluation du contrôle situationnel affecte l’évaluation cognitive primaire (Hewitt et 

Flett, 1996 ; Parkes, 1984) (menace ou challenge) qui influera sur les stratégies de coping 

mises en œuvre.  

 Selon Vitaliano et al (1990) et Valentiner et al (1994), les conséquences psychologiques 

de la confrontation à un événement stressant sont influencées par la cohérence entre 

l’évaluation du contrôle de la situation et le choix des stratégies de coping. Pour 

Valentiner et al (1994, p. 1098), l’évaluation du contrôle de la situation influence 

l’efficacité des réponses.   

 

Carver, Scheier et Weintraub (1994) soulignent que lorsqu’un événement semble contrôlable, 

les stratégies de coping actives prédominent. Selon Parkes (1984, 1986), un «locus» de 

contrôle interne est associé à des réponses de coping plus adaptatives. Amirkhan (1990) 

montre que les individus dotés d’un «locus» de contrôle externe, choisissent plus 

naturellement des stratégies centrées sur l’émotion telles que la répression. Pour Folkman 

(1984), le fait de contrôler les conséquences d’un événement est un facteur de réduction du 

stress. Selon Lazarus et Folkman (1984), les individus caractérisés par un «locus» de contrôle 

interne, pensent que les efforts qu’ils mettent en œuvre pour lutter contre une menace sont 

efficaces, ce qui explique le choix de stratégies centrées sur le problème. Paulhan et 

Bourgeois (1995, p. 34) notent que “ les études très nombreuses menées avec l’échelle de 

Rotter aboutissent à des résultats concordants, à savoir : le contrôle interne est un 

modérateur significatif des effets du stress, alors qu’un contrôle externe les amplifie ”. 

Johnston et Sarrason (1978, cités par Paulhan et Bourgeois, 1995, P. 34) et Parkes (1984) 

Mikulincer et Solomon (1989 –concernant l’attribution causale-) décrivent ainsi une relation 

positive et significative entre l’anxiété, la dépression et le «locus» de contrôle externe.  
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- L’optimisme 

 

De nombreux chercheurs ont analysé le lien entre l’optimisme et le coping (Chang, 1998, 

Scheier et Carver, 1985). Pour Scheier et Carver (1985), l’optimisme est “ une attente 

généralisée de résultats positifs ”. D’après Paulhan et Bourgeois (1995), l’optimisme semble 

être un trait de personnalité “ immunogène ”, alors que le pessimisme est “ pathogène ”. Selon 

ces auteurs, l’optimisme prédit l’état de bien-être et le pessimisme, celui de mal-être. Pour 

Scheier, Weintraub et Carver (1986), il existe un consensus pour penser que les optimistes, 

parce qu’ils sont plus confiants dans l’avenir, sont davantage enclins que les pessimistes à 

s’engager dans des actions (coping adaptatif) à l’encontre des situations stressantes, dans des 

“ réinterprétations cognitives ” positives de la situation (Scheier, Weintraub et Carver, 1986), 

plutôt que d’ignorer l’événement ou de reporter la confrontation (stratégies d’évitement).  

 

Pour Chang (1998), l’optimisme trait a une influence significative sur l’évaluation cognitive 

secondaire, mais n’en a pas sur l’évaluation cognitive primaire (les enjeux liés à une situation 

sont donc évalués de la même façon). Le même auteur (p. 1117) déclare que l’optimisme 

explique une part significative de la variance de sept stratégies d’ajustement (stratégies 

d’évitement) sur les huit étudiées. Holahan et Moos (1985, 1986, cités par Holahan et Moos, 

1987, p. 947) explorant le rôle de l’optimisme trait sur la résistance au stress, montrent 

l’existence d’un lien significatif entre l’optimisme (ou le pessimisme) et le bien être 

psychologique. Carver et al (1989) mettent en évidence une plus grande détresse 

psychologique chez les patients pessimistes. Selon ces auteurs, un tel trait de personnalité, est 

une ressource personnelle qui permet aux individus de ne pas initier de stratégies 

d’ajustement de type “ évitement ”, au bénéfice d’une confrontation plus directe au problème 

(coping adaptatif).  

 

B :  Les facteurs d’inadaptation 

 

- L’anxiété trait 
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Bolger (1990), reprenant les travaux de Spielberger et al (1970), définit l’anxiété trait comme 

“ une prédisposition à ressentir de l’anxiété quelle que soit la situation ”. Selon Flett, Endler 

et Fairlie (1999), il existe quatre formes d’anxiété trait :  

  L’anxiété liée à une évaluation sociale. 

 L’anxiété relative au danger physique. 

 L’anxiété intervenant lors de situations difficiles à résoudre. 

 l’anxiété résultant des tracas quotidiens. 

 

Raffety, Smith et Ptacek (1997) notent que l’anxiété trait et l’anxiété état partagent avec le 

coping les caractéristiques suivantes : elles peuvent commencer par l’anticipation de 

l’événement, se poursuivre pendant la confrontation à la situation, et continuer bien après 

cette dernière. Pour Carver, Scheier et Weintraub (1994), l’anxiété trait est associée à une 

tendance à être préoccupé et à ressentir une détresse émotionnelle, lorsque l’individu est 

confronté à une situation stressante. L’anxiété trait influence donc directement l’évaluation 

cognitive primaire.  

 

 

 

- La personnalité de Type A 

 

Pittner et Houston (1980, p. 147), rappellent que les individus de type A sont caractérisés par 

“ un sentiment de compétition, d’urgence temporelle et d’agressivité ”. Pittner et Houston 

(1980) trouvent une relation significative entre les personnalités de type A et le choix des 

stratégies d’ajustement (cf. déni, lorsque l’estime de soi est menacée). Selon Fiedman et 

Rosenman (1989, cités par Cartwright et Cooper,1996), les personnalités de Type A sont plus 

vulnérables au stress en raison d’une perception exacerbée des “ stresseurs 
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environnementaux ”, de leur style de vie et de leurs comportements. Selon les auteurs, ces 

individus auraient une plus grande propension au choix de stratégies non adaptatives 

(cigarette, alcool). Toutefois, des auteurs comme carver et al (1989), estiment que les 

individus de type A peuvent, dans certains cas, choisir davantage de stratégies orientées vers 

le problèmec car ils cherchent à contrôler leur environnement.  

 

- Le neuroticisme 

 

Pour Terry (1994), un faible niveau de neuroticisme peut être appréhendé comme une 

ressource stable de coping. Selon McRae et Costa (1986), le neuroticisme (ou névrocisme) est 

défini par une instabilité affective et émotionnellec se traduisant par une tendance à éprouver 

des émotions négatives. Pour ces auteurs, les individus caractérisés par ce trait de personnalité 

sont plus anxieux, davantage susceptibles d’être hostiles et dépressifs. Gunthert, Cohen et 

Armelli (1999, p. 1089) notent que la théorie suggère “ que le neuroticisme est relié aux 

évaluations primaires et secondaires ainsi qu’aux réactions affectives liées aux situations 

stressantes ”. Selon les mêmes auteurs (p. 1096), le neuroticisme engendre une évaluation 

plus indésirable et stressante des événements (évaluation primaire), ainsi qu’une moins grande 

capacité à faire face (évaluation secondaire). Hewitt et Flett (1996) notent que de nombreux 

chercheurs montrent que le neuroticisme engendre le choix de stratégies d’ajustement non 

adaptatives. Endler et Parker (1990), Parkes (1986) et Bolger (1990) trouvent une corrélation 

entre ce trait et une tendance à choisir des stratégies centrées sur l’émotion. Pour Costa et 

McRae (1990, cités par Hewitt et Flett, 1996, p. 412), le neuroticisme est négativement relié 

au choix de stratégies de coping “ matures ”. McRae et Costa (1986) mettent également en 

évidence un lien entre le neuroticisme et un ensemble de stratégies d’ajustement dirigées vers 

l’émotion appelé coping “ neurotique ”. Carver et al (1989) montrent que les individus ayant 

un niveau élevé de neuroticisme, se concentrent davantage sur les manifestations 

émotionnelles de la confrontation à un événement stressant, plutôt que sur la mise en œuvre 

de réelles stratégies comportementales. Bolger (1990) déclare que ces derniers choisissent 

plus naturellement des stratégies centrées sur l’émotion. 
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II :  Les ressources externes 

 

 Pour présenter les ressources externes, nous ferons une distinction entre les ressources 

stables et les ressources situationnelles.  

 

A : Les ressources stables 

 

- Le support Social 

 

Paulhan et Bourgeois (1995, p. 36) définissent le soutien social comme “ une transaction 

interpersonnelle (quel que soit le type de relations qui unit les personnes) nécessitant l’un des 

éléments suivants : un intérêt émotionnel (sympathie, humour), une aide contributive (rendre 

service), des connaissances ou une appréciation sur l’environnement ”. Ainsi, trois types de 

soutien sont envisageables :  

 Le soutien émotionnel : il permet de parler de la situation et faire partager son ressenti. 

 Le soutien instrumental (matériel ou non) : cela correspond à une assistance directe et 

dirigée vers le problème à résoudre. 

 Le soutien informatif : il donne la possibilité d’obtenir des informations sur l’événement.  

 

De nombreuses recherches montrent le rôle prépondérant joué par le support social dans la 

“ gestion du stress ” (Billings et Moos, 1981, 1984). Selon ces auteurs, le soutien social 

permet de limiter l’impact des situations stressantes. Pour Holahan et Moos (1987, p. 947) et 

Paulhan et Bourgeois (1995), les ressources sociales peuvent être positivement associées aux 

santés physique et mentale de l’individu. Selon Holahan et Moos (1987, p. 953), les personnes 

disposant d’un support social important sont également moins susceptibles d’utiliser des 

stratégies de coping de type “ évitement ” qui, comme nous l’avons souligné, sont souvent 

inadaptées et destructrices.  
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- Les variables socio-démographiques 

 

Selon Billings et Moos (1981) et Maes et Leventhal (1996), les caractéristiques socio-

démographiques ont une influence sur la réponse d’ajustement. Ainsi, les personnes ayant un 

statut socio-économique peu élevé utilisent moins de réponses de coping actives, et plus de 

stratégies de type “ fatalisme ” ou “ évitement ”. Selon Menaghan (1983), les personnes les 

plus instruites privilégient les stratégies centrées sur le problème.  

 

En ce qui concerne l’âge, Billings et Moos (1981) notent que les résultats sont plus contrastés. 

Folkman et Lazarus (1988) attribuent par exemple les différences liées à l’âge davantage à un 

problème de méthode, qu’à d’autres explications.  

 

Billings et Moos (1981) et Pearlin et Schooler (1978), montrent que les femmes sont 

davantage exposées aux stresseurs environnementaux, qu’elles disposent de moins de 

ressources sociales, et qu’elles utilisent moins de stratégies adaptatives. Ce résultat est 

conforme à ceux de Folkman et Lazarus (1980) et Stone et Neale (1984) qui soulignent le fait 

que les femmes ont une prédisposition à utiliser des stratégies centrées sur l’émotion, alors 

que les hommes choisissent des stratégies dirigées vers le problème.  

 

B :  Les ressources “ situationnelles ” 

 

- Les caractéristiques de la situation 

 

 



Chapitre 3 / Le modèle transactionnel du stress et du coping 

 219 

Pour Folkman et Lazarus (1980, p. 229) “ les modes de coping ne sont pas seulement 

influencés par des facteurs personnels ”. Ainsi, le contexte semble être l’élément déterminant 

de l’évaluation de la situation (Bilings et Moos, 1981 ; Stone et Neale, 1984 ; Folkman et 

Lazarus, 1985). Selye (1976, cité par Moser, 1992, p. 25) classe le stress en fonction des trois 

caractéristiques des situations stressantes : l’amplitude, la soudaineté et la prolongation dans 

le temps. En utilisant cette classification, trois types de stress peuvent alors être identifiés : les 

situations extrêmes (guerres, catastrophes naturelles) qui ne sont pas sous le contrôle de 

l’individu, les événements de vie (deuil, maladie, divorce...) et les stress chroniques qui 

affectent quotidiennement les personnes. 

 

Lepore et Evans (1996, p. 350) utilisent le terme de stresseur pour définir “ des conditions 

environnementales physiques et sociales qu’une personne moyenne peut percevoir comme 

étant potentiellement ou actuellement menaçantes, préjudiciables, nuisibles ou engendrant 

une perte ”. Les auteurs donnent ainsi cinq catégories de “ stresseurs ” (p. 353)  (cf. tableau 

22) :  
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Tableau 15 : Les différentes catégories d'événements stressants 

 

 

Les auteurs estiment toutefois que les situations stressantes ne doivent pas être appréhendées 

comme des événements discrets, et que l’exposition à de multiples “ stresseurs ” influence en 

profondeur la façon dont les individus évaluent la sévérité (évaluation primaire) de ce dernier, 

ainsi que l’adaptation des ressources personnelles au problème posé (évaluation secondaire). 

De nombreux chercheurs tendent à prouver que les individus sont davantage affectés par la 

répétition d’événements mineurs que par un événement majeur (Lepore et Evans, 1996).  

 

 



Chapitre 3 / Le modèle transactionnel du stress et du coping 

 221 

- Le contrôle de la situation 

 

Folkman (1984) rappelle que le contrôle doit être considéré de deux façons différentes : une 

croyance généralisée (le «locus» de contrôle que nous avons déjà abordé) et une évaluation 

“situationnelle” des possibilités de contrôle dans le cas d’événements spécifiques. Toutefois, 

dans les deux cas, il s’agit d’une appréciation subjective du caractère contrôlable de la 

situation. Alors que le «locus» de contrôle est une facette de la personnalité, caractérisée par 

une certaine stabilité, le contrôle dans une situation précise est plus restrictif et ne s’applique 

qu’à l’événement considéré (même si, comme nous l’avons déjà souligné, un «locus» de 

contrôle interne peut influencer l’évaluation d’une situation). Assailly (1998) explique, dans 

le cadre de la sociologie du risque, que les événements étant perçus comme contrôlables 

paraissent moins probables et moins dangereux que les autres. Kohn (1996, p. 187) note que 

les résultats “ suggèrent que les individus sont davantage susceptibles  de faire activement 

face lorsque les situations sont identifiées comme étant contrôlables ” (Carver et al, 1989, 

Folkman et Lazarus, 1980).  

 

Folkman (1984) précise que, dans certains cas, les individus ont un sentiment subjectif de 

contrôle qui ne se vérifie pas dans la réalité. Ces personnes s’engagent dans des stratégies 

centrées sur le problème qui ne sont pas adaptées à la situation, et qui dès lors, s’avèrent être 

préjudiciables à la santé physique et psychologique de l’individu. Ainsi, il semble que 

l’influence positive du contrôle perçu de la situation dépende de la nature même de 

l’événement (Valentiner et al, 1994). Pour Moos et Schaefer (1993, p. 251) “ les processus de 

coping “ confrontatifs ” sont plus efficaces lorsque les situations sont évaluées comme étant 

changeables et contrôlables… et pour que le coping soit efficace, le style d’ajustement de 

l’individu doit être adapté à la situation ”.  

 

D’après Aldwin et Revenson (1987) et Vitaliano et al (1990), les stratégies centrées sur le 

problème ne sont efficaces que si les actions spécifiques permettent de changer réellement la 

situation (goodness of fit). Dans le cas contraire, les stratégies centrées sur le problème ne 

sont pas adaptatives et provoquent une “ détresse psychologique ” (Vitaliano et al, 1990, p. 
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583). Cette hypothèse est défendue par Folkman (1984) et par Paulhan et Bourgeois (1995, p. 

35) qui s’appuient sur l’étude de Metalski et al (1987), rapportent qu’un échec à un examen 

augmente l’humeur dépressive chez les étudiants attribuant les événements négatifs à des 

causes internes.  

 

Section 2 : La diversité des approches du stress et du coping 

 

Afin de mettre en relief les nombreuses contradictions et polémiques qui agitent ce champ de 

recherche, nous nous focaliserons tout d’abord, dans une première sous-section, sur la 

diversité des modèles conceptuels proposés par les différents auteurs. Puis, dans une seconde 

sous section, et afin d’illustrer les implications empiriques des divergences que nous aurons 

constatées, nous présenterons les différents modèles de mesure utilisés ces dernières années. 

 

Sous-Section 1 : La diversité des modèles conceptuels 

 

Afin de présenter les différents courants théoriques qui coexistent au sein de la théorie 

cognitiviste du stress et du coping, nous allons souligner successivement les principaux 

accords et désaccords qui nourissent ce champ de recherche. 

 

 

I  :  Les accords 

 

Selon Costa, Sommerfiel et McRae (1996, p. 44), si le nombre important de recherches 

portant sur le stress et les stratégies d’ajustement n’a pas abouti à des résultats probants, les 
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points suivants sont suffisamment (mais pas totalement) consensuels pour fonder une tradition 

de recherche :  

 

 La dimension transactionnelle : le stress est une conséquence de l’évaluation d’un 

événement par un individu (Lazarus et Folkman, 1984 ; Mcrae, 1984).  

 La nature processuelle : l’essence du coping est le changement (Folkman et Lazarus, 

1985 ; Folkman et al, 1986 ; Paulhan et Bourgeois, 1995). Les émotions ressenties en 

réaction à un événement varient donc d’un moment à un autre. 

 L’importance du contexte : le coping doit être étudié dans le cadre d’une situation précise 

(Folkman et Lazarus, 1985 ; Mcrae, 1984 ; Vitaliano et al, 1990). Les stratégies de coping 

ne sont donc pas des caractéristiques de personnalité (même si elles peuvent être 

influencées par certaines facettes de la personnalité).  

 Les stratégies d’ajustement sont de nature comportementale ou cognitive (Billings et 

Moos, 1981 ; Folkman, 1984). 

 La dimension émotionnelle : la mise en œuvre de stratégies de coping implique un éveil 

émotionnel (Costa, Sommerfiel et McRae, 1996, p. 44). Dans cette optique, l’émotion est 

la conséquence d’un processus cognitif. 

 Le coping est le fruit d’un apprentissage (Tanner, Hunt et Eppright, 1991). 

 Les stratégies mises en œuvre ne sont pas toujours efficaces et il n’existe pas de stratégies 

qui fonctionnent dans tous les cas de figure, pour tous les individus (Folkman et al, 1986 ; 

Schwarzer et Schwarzer, 1996).   

 Le coping implique que la situation stressante soit porteuse d’un enjeu pour l’individu 

(Maes, Leventhal et De Ridder, 1996). 

 Les stratégies mises en œuvre sont des réponses conscientes à des situations 

consciemment évaluées  (Endler et Parker, 1990 ; Mcrae, 1984 ; Parker et Endler, 1996). 

 

Deux points semblent particulièrement caractériser l’originalité de la démarche du modèle de 

Lazarus et de ses collègues. Il s’agit des dimensions transactionnelles et temporelles que nous 

nous proposons de développer à présent.  
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A :  La dimension transactionnelle du coping 

 

Comme nous l’avons déjà vu, les premiers auteurs  ont conceptualisé le stress comme un 

stimulus externe (événement), une réponse physiologique ou une condition environnementale. 

Puis, les chercheurs se sont focalisés sur le rôle actif joué par les variables individuelles 

influençant le processus (personnalité). Pour Lazarus et Folkman (1984), la réponse 

émotionnelle est étroitement liée à la transaction résultant de la confrontation d’un individu à 

une personne. 

 

Folkman (1984) rappelle que la théorie cognitive du stress et du coping est “ relationnelle et 

processuelle ”. L’auteur écrit (1984, p. 840) que “ le caractère relationnel de la théorie est 

évident... puisque ce dernier est défini comme une relation entre un individu et un 

environnement mettant à l’épreuve, ou excédant, les ressources de l’individu et altérant ainsi 

son bien-être ”. Cette définition suppose que le stress ne soit donc, ni lié à la personne 

(réponse), ni à l’environnement (stimulus), mais à une transaction entre l’individu et son 

milieu. Les caractéristiques du “ stresseur ” n’indiquent pas l’intensité du stress qu’une 

personne peut éprouver, le niveau de stress ressenti résultant, en quelque sorte,d’une phase 

d’appropriation par l’individu. Ainsi, selon Paulhan et Bourgeois (1995, p. 59), “ le coping 

serait indissociable de l’appréhension perceptivo-cognitive des relations entre soi et les 

événements ”.  

 

Comme le note Parkes (1986, p. 1277), dans la vision transactionnelle du stress, “ les 

caractéristiques individuelles et les facteurs environnementaux sont regroupés au sein du 

concept  d’évaluation cognitive  et ne sont donc pas traités de façon différenciée ”. Cette 

vision implique que le processus d’évaluation d’une situation soit dynamique, en constante 

évolution et bidirectionnel (Forlkman et Lazarus, 1985). De même, McRae (1984), précisant 

la nature des situations auxquelles l’individu se trouve confronté, écrit que, dans la 

perspective transactionnelle, l’évaluation de l’enjeu porté par une situation (une perte, une 
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menace ou un défi) dépend de la relation entre l’individu et son environnement. Cette 

hypothèse d’un seul et unique concept a été vérifiée empiriquement par Parkes (1986) qui 

conclut sa recherche en affirmant que “non seulement les facteurs liés à la situation, mais 

aussi des caractéristiques individuelles stables et la nature de l’environnement ont une 

influence directe sur le comportement de coping ... mais que les recherches n’ont 

malheureusement pas intégré théoriquement et empiriquement la complexité du processus 

décrit par la modèle transactionnel ”. 

 

B :   La dimension temporelle du coping 

 

Dans un article de synthèse, Paulhan (1992, p. 547) insiste sur “ le caractère mouvant, 

changeant du processus de coping ”. Pour rendre compte de la nature processuelle et 

temporelle du modèle transactionnel, Lazarus et Folkman (1985) estiment qu’il est intéressant 

d’évaluer la façon dont l’anxiété et les autres émotions peuvent augmenter, ou diminuer, en 

fonction du temps et de l’évolution de l’événement. Selon Porter et Stone (1996, p. 143) la 

théorie transactionnelle postule que “ le coping évolue dans le temps en réponse aux 

changements objectifs de la situation et à l’évaluation subjective opérée à partir de 

l’interaction entre la personne et l’environnement ”. Les stratégies d’ajustement dépendant 

fortement du contexte, et celui-ci évoluant lui aussi dans le temps, il en résulte une extrême 

variabilité dans le choix des stratégies d’ajustement (émotion et comportement). Raffety et al 

(1997) rappellent que le processus du stress et d’ajustement à ce dernier peut débuter par une 

anticipation de la situation stressante, se poursuivre pendant l’événement lui-même et se 

prolonger dans la période qui suit ce dernier (l’individu devant supporter les conséquences de 

l’utilisation de stratégies qui ne sont pas toujours “ adapatatives ”). Ces auteurs montrent 

ainsi, à partir d’une recherche longitudinale (1997, p. 901), que le niveau d’anxiété évolue 

dans le temps et que les stratégies de coping sont mises en œuvre dès l’anticipation de 

l’événement. Pour Beehr et McGrath (1996, p. 67), le temps joue également un rôle capital 

dans le cycle du stress et des stratégies d’ajustement. Selon eux, cinq phases de coping 

peuvent ainsi être distinguées (cf. figure 15) :  
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Figure 16 : La dimension temporelle du coping 

 

 

Carver et Scheier (1994), Lazarus et Folkman (1985) et Raffety et al (1997) insistent sur le 

caractère changeant des stratégies d’ajustement. Ainsi, les auteurs montrent qu’avant 

l’événement stressant (en l’occurrence un examen scolaire), des stratégies centrées sur le 

problème sont mises en œuvre, alors que peu de stratégies centrées sur l’émotion sont 

utilisées. En revanche, une fois l’événement stressant advenu, les stratégies de coping 

employées sont plutôt orientées vers l’émotion. Parallèlement, Raffety et al (1997, p. 903) 

trouvent que le niveau d’anxiété change également dans le temps (le plus élevé se situant juste 

avant que la situation stressante se présente à l’individu). Toutefois, ce résultat, comme de 

nombreux autres, doit être nuancé du fait de la nature de l’événement étudié par les auteurs 

(un examen universitaire). Ce dernier, contrairement à beaucoup d’autres, est donc maîtrisable 

(en travaillant plus, les étudiants augmentent leur probabilité de succès), prévisible et limité 

dans le temps. Cette critique peut être adressée à Bolger (1990), Parkes (1984) et Folkman et 

Lazarus (1985), qui ont également axé leur recherche sur un stress lié à un examen 

universitaire. 
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Comme le souligne Bolger (1990), cette dimension temporelle implique l’emploi de 

méthodologies longitudinales capables d’intégrer le caractère changeant du stress et des 

stratégies de coping. De nombreux chercheurs ont ainsi tenté de prendre en compte la 

dimension processuelle du modèle transactionnel, en réalisant des enquêtes à différentes 

périodes sur une même population (Bolger, 1990 ; Carver et Scheier, 1994 ; Folkman et 

Lazarus, 1985). Pour leur part, Carver et Scheier (1994), insistant à leur tour sur la dimension 

temporelle du processus de coping, proposent de choisir un “ stresseur ” auquel les individus 

sont tous confrontés, puis d’examiner les différentes phases de gestion de la situation.  

 

Toutefois, si la dimension temporelle est au cœur du modèle de Lazarus et de ses collègues, 

peu d’informations sont données sur la durée du processus. Ainsi, il est difficile de comparer 

les différents résultats. Folkman et al (1986) et Folkman et Lazarus (1985) interrogent par 

exemple des individus une fois par mois, pendant six mois. Miller (1987), exposant des 

personnes à des chocs électriques, étudie les stratégies d’ajustement mises en œuvre en moins 

d’une heure. Stone et Neale (1984) et Porter et Stone (1996) recommandent pour leur part 

d’utiliser la journée comme unité de temps. Les auteurs justifient leur position de la manière 

suivante :  

 Les stratégies de coping évoluent très rapidement dans le temps, il convient donc d’utiliser 

l’unité la plus petite possible.  

 Cela permet de minimiser les biais et distorsions liées aux méthodes faisant appel à la 

mémoire ( voir également Rafety, Smith et Ptacek, 1997) . 

 La proximité des situations stressantes, des conséquences pour le bien être et des 

stratégies de coping permet une analyse plus fine du processus.  

 

Raffety, Smith et Ptacek (1997) notent qu’il existe trois façons d’intégrer la dimension 

temporelle dans l’étude du coping :  

 Les méthodes longitudinales, qui agrègent les différents résultats afin de définir des 

dispositions générales (Stone et Neale, 1984 ; Folkman et Lazarus, 1980). Dans ce cas les 

individus remplissent des questionnaires chaque jour. 
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 Les méthode qui étudient l’anxiété et les stratégies d’ajustement en temps 1 et 2 (par 

questionnaire), et qui permettent de rendre compte d’une évolution (Aldwin et Revenson, 

1987 ; Vitaliano et al, 1989). 

 Les méthodes processuelles qui permettent d’étudier les effets à long terme d’un 

événement stressant (Folkman et Lazarus, 1985 ; Bolger, 1990 ; Carver et Scheier, 1994). 

Les stratégies d’ajustement et l’anxiété sont évaluées avant, pendant et après l’occurrence 

de l’événement. 

 

La prise en compte du temps dans la méthodologie de recherche sur le coping pose également 

un certain nombre de questions fondamentales. Stone et al (1998) rappellent ainsi que, les 

méthodes longitudinales et processuelles fonctionnent à l’aide d’instruments, qui demandent 

aux individus d’évaluer les cognitions et les actions mises en œuvre pour limiter ou réduire 

les conséquences liées à la confrontation à un “ stresseur ” (Billings et Moos, 1981 ; Folkman 

et Lazarus, 1980). Ainsi, des inventaires de coping sont remplis par des individus pour 

lesquels, l’hypothèse est faite qu’ils sont capables de se remémorer leurs pensées et leurs 

actions. A ce titre, Stone et al (1998, p. 1670) constatent “ qu’il existe de nombreuses preuves 

indiquant que les personnes sondées ne sont pas rétrospectivement capables de donner une 

information exacte concernant les stratégies de coping émotionnelles et comportementales 

mises en œuvre (Brewer, 198 ;, Bradburn, Rips et Shevell, 1987 ; cités par Stone et al, 

1998)”. Les auteurs nous apprennent également que les individus « reconstruisent et se 

remémorent » leurs comportements et cognitions sur la base de croyances et de 

comportements qu’ils jugent “ typiques ”, et non à partir de ce qu’ils ont réellement fait et 

pensé. Brown et Harris (1978, , cités par Stone et al, 1998) montrent également que les 

stratégies d’ajustement employées pour réduire le stress lié à un événement peuvent être 

déformées par la résolution ou la maîtrise des effets liés à l’événement lui-même (problème 

de différenciation entre l’évaluation cognitive et la réévaluation cognitive). Carver et Scheier 

(1994) indiquent pour leur part, que les stratégies de coping remémorées par les individus, et 

celles utilisées ne partagent que 12% de variance. Pour remédier à cette faiblesse, Schwartz et 

al (1999) proposent de mesurer les conséquences de l’événement, ainsi que les stratégies 

d’ajustement, au moment où ce dernier intervient (ce qui nécessite souvent une 

expérimentation en laboratoire). Carver et Scheier (1994) regrettent, pour leur part, la rareté 

des recherches menées à l’aide de méthodes projectives (Aldwin et Revenson, 1987 ; Holahan 
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et Moos, 1987 ; Miller, 1987). Dans cet esprit, Tanner, Hunt et Eppright (1991) prennent le 

parti d’induire eux-mêmes la peur sur la base de scenarii projectifs.  

 

Si les chercheurs ne peuvent pas toujours mettre en œuvre un suivi longitudinal (il faudrait 

pour cela commencer le protocole avant l’occurrence de l’événement), il est toutefois 

recommandé d’intégrer cette dimension dans la réflexion globale sur le modèle utilisé et dans 

l’analyse des résultats de recherche.  

 

 

II  :  Les controverses 

 

Billings et Moos (1984), rappellent qu’une des particularités du modèle transactionnel réside 

dans la diversité de ses approches et de ses conceptualisations. Si la théorie de Lazarus et de 

ses collègues représente un champ de recherche fécond, de nombreuses controverses 

alimentent cependant ce dernier. De Ridder (1997) note à ce propos que le modèle 

“ fonctionne davantage comme un cadre de référence général que comme une théorie, et que 

les concepts clés de la théorie ne sont pas bien définis ”. Ainsi, alors que certains auteurs 

proposent de traiter le coping comme une variable uniquement liée à la situation, caractérisée 

par une instabilité des stratégies mises en oeuvre (Mc Rae,1984, Folkman et Lazarus, 1988), 

d’autres appréhendent les stratégies d’ajustement comme une variable “ dispositionnelle ” 

(stabilité des stratégies), (Miller, 1987, Billings et Moos, 1981, Parkes, 1984, Terry, 1994), 

d’autres enfin développent une vision mixte (Carver et Scheier, 1994 ; Gunthert, Cohen et 

Armelli, 1999). Parker et Endler (1996) notent, à ce sujet, que l’opposition entre les approches 

“ ”situationnelle” ” et “ dispositionnelle ” repose sur des objectifs diamétralement opposés. 

La première s’intéresse aux différences intra-individuelles, alors que la deuxième se focalise 

sur les disparités inter-individuelles (Folkman et al, 1986 ; Endler et Parker, 1996). Nous 

allons à présent détailler ces différentes voies de recherche. 
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A :  Le coping comme trait général 

 

Selon un courant important de recherche, le coping est principalement influencé par la 

personnalité de l’individu. Par conséquent, les stratégies d’ajustement  consistent en un 

ensemble “ spontané et relativement immuable de réponses comportementales ” (Beehr et 

McGrath, 1996, p. 70). Holahan, Moos et Schaeffer (1996), Porter et Stone (1996) notent que 

cette approche dérive de celle de la réduction du stress, à partir des mécanismes de défense de 

l’ego (Vaillant, 1977).  

 

Carver, Scheier et Weintraub (1989, p. 270) rappellent, qu’il existe deux façons d’analyser le 

rôle des différences individuelles dans le choix des stratégies d’ajustement :  

 La première implique l’existence de “ styles ” (ou préférences) de réponse d’ajustement, 

mises en œuvre par les individus, quelle que soit la situation (Holahan et Moos, 1987, 

McRae, 1989, Parker et Endler, 1992). 

 La deuxième postule que certains traits de personnalité peuvent influencer directement le 

choix des stratégies d’ajustement. Les traits étudiés sont principalement le neuroticisme 

(McRae et Costa, 1986 ; Endler et Parker, 1990), l’extraversion (Gallagher, 1990), 

l’optimisme (Chang, 1998 ; Segstrom et al, 1998), l’endurance (Kobassa, 1982 ; Steptoe, 

1991), le «locus» de contrôle (Parkes, 1984 ; Fleishman, 1984), l’anxiété trait (Speiberger 

et al, 1983), l’estime de soi (Holohan et Moos, 1987), la personnalité de Type A (Carver, 

Scheier et Wintraub, 1989), le fatalisme (Weaton, 1983).  

 

Afin de justifier cette position, Terry (1994) et McRae (1984) montrent, en utilisant des 

protocoles de recherche longitudinaux, que la façon dont les individus font face au premier 

événement stressant prédit, de façon significative, le choix des stratégies d’ajustement, lors 

d’une seconde situation. Ce résultat est contesté par Lazarus et Folkman (1985), qui affirment 

que les stratégies d’ajustement à une situation stressante évoluent dans le temps. Ainsi, de 

nombreux auteurs (Folkman et Lazarus, 1980, Folkman et Lazarus, 1985, Folkman et al, 

1986) remettent en cause l’existence de traits explicatifs du choix des stratégies d’ajustement, 

et préfèrent appréhender le coping comme une “ constellation de cognitions et de 
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comportements ” (De Ridder, 1997, p. 418), résultant d’une transaction entre l’individu et la 

situation. Folkman et Lazarus (1985, p. 151) regrettent également que les approches 

“ structurelles ” ne fournissent pas d’informations, sur la façon dont les personnes ressentent 

une situation particulière et comment ils y font face effectivement. D’après ces auteurs, les 

dispositions de coping prédisent mal le choix des stratégies d’ajustement (Folkman et 

Lazarus, 1980 ; Lazarus et Launier, 1978).  

 

En revanche, Carver et Scheier (1994) estiment, que même si les stratégies de coping peuvent 

évoluer dans le temps, il existe toutefois des arguments qui plaident en faveur d’une certaine 

stabilité dans la gestion du stress, et que ces habitudes ou styles peuvent influencer les 

réactions des individus confrontés à de nouvelles situations. Toutefois, les auteurs ajoutent 

qu’aucune conclusion définitive ne peut être apportée à la question de l’importance des 

dispositions stables sur le comportement de coping effectif.  

 

B :  Le coping contingent 

 

Un autre courant estime que le coping est fortement lié à la situation, et que les stratégies 

d’ajustement consistent en un ensemble “ délibéré et relativement malléable ” de schémas 

comportementaux (Beehr et McGrath, 1996, p. 70). Comme le rappelle Chang (1998), dans le 

modèle de Lazarus et Folkman (1984), le modèle transactionnel du stress et du coping 

n’intègre pas les variables de personnalité (telles que l’optimisme trait par exemple) comme 

un déterminant primordial de la transaction entre l’individu et la situation. Selon Lazarus et 

Folkman (1984), la réponse de coping peut varier en fonction de la situation, mais également 

en fonction du temps. Ces hypothèses ont été validées par d’autres chercheurs (Pearlin et 

Schooler, 1978, Parkes, 1986). Costa, Summerfield et McRae (1996) ajoutent que, par 

définition, le modèle transactionnel a été élaboré comme une alternative aux modèles orientés 

vers la découverte de dispositions stables. En effet, pour Folkman et Lazarus (1984), les traits 

de personnalité ne suffisent pas à prévoir, à eux seuls, la façon dont un individu fait face au 

stress. Paulhan (1992, p. 547) note qu’il convient donc “ de ne pas s’intéresser seulement à ce 

que l’individu est, mais aussi à ce qu’il fait ”. Ainsi, si l’approche orientée vers 
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l’appréhension d’un trait fait l’hypothèse que le choix du mode de coping est stable, dans 

l’approche transactionnelle, le contexte est une variable prépondérante (Folkman et al, 1986). 

Lazarus et Folkman (1984) et Endler et Parker (1996, p. 11) estiment que les facteurs 

spécifiques à la situation jouent un rôle prépondérant dans le choix des stratégies 

d’ajustement. Folkman et Lazarus (1980) et Folkman et al (1986) montrent ainsi que les 

réponses des individus à une situation stressante (stratégies orientées vers le problème ou vers 

l’émotion) sont plus variables que stables. Cette hypothèse est reprise par Fleishman (1984, 

cité par Holahan et Moos, 1987) qui prouve, de façon empirique, que le coping est davantage 

influencé par les caractéristiques de la situation que par les variables de personnalité. McRae 

(1984) met également en évidence le rôle significatif de la situation (perte, menace, challenge) 

dans le choix de la stratégie de coping mise en place. Toutefois, si cette position semble être 

largement acceptée, peu de chercheurs l’intègrent réellement dans leur méthodologie (De 

Ridder, 1997).  

 

Perrez et Reicherts (1992), soulignent l’influence des caractéristiques objectives des situations 

sur la variabilité des réponses de coping (les caractéristiques inhérentes à la situation, les 

possibilités de contrôle et la probabilité que la situation évolue intrinsèquement).  

 

D’un point de vue empirique, Stone et al (1991) notent que les mesures de trait, utilisées dans 

les recherches portant sur les stratégies d’ajustement, ne sont pas adaptées au cadre théorique 

de Lazarus et de ses collègues. Nous pensons également que la diversité, et la subjectivité, 

des événements inducteurs de stress, rendent certains items totalement inadaptés au 

contexte d’une recherche et que, par définition, on ne  peut opter que pour une 

approche au moins partiellement contingente.  

 

Une troisième approche plus sophistiquée, illustrée par les travaux de Carver et Scheier 

(1994) et Carver, Scheier et Weintraub (1989), intègre simultanément les caractéristiques de 

la personnalité et celles de la situation. Holahan et Moos (1987) montrent ainsi l’intérêt d’un 

cadre d’analyse global, dans une recherche tentant de comprendre les déterminants du 

processus d’apparition et de gestion du stress. Les auteurs proposent ainsi d’intégrer au 
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modèle les variables suivantes : les facteurs socio-démographiques, les traits de personnalité 

et les facteurs contextuels (qui expliquent une part significative de la variance des stratégies 

de coping utilisées). Holahan, Moos et Schaeffer (1996) estiment également que les approches 

“ contextuelles ” et “ dispositionnelles ” peuvent être complémentaires. Toutefois, il convient 

de noter que ces visions mixtes n’ont pas connu un large succès, en raison de la lourdeur 

méthodologique, conceptuelle et empirique qu’elles induisent.  

Dans le cadre de notre recherche, nous souhaitons nous inscrire dans cette perspective. 

Nous pensons ainsi que la mise en œuvre de stratégies d’ajustement est fortement 

contingente et que les réactions aux situations stressantes dépendent de variables 

contextuelles et temporelles. Toutefois, nous estimons également que le choix des 

stratégies d’ajustement est également influencé par des facteurs stables (variables de 

personnalité).  

 

Nous avons vu que la théorie transactionnelle du stress et du coping ne repose pas sur une 

base conceptuelle faisant l’unanimité dans la communauté scientifique. Avant de présenter 

plus en détail les variables du modèle (principales et modératrices) il nous a semblé judicieux 

de présenter les différentes mesures développées et utilisées par les chercheurs. En effet, ces 

dernières traduisent précisément les diverses orientations que nous venons de décrire.  

 

 

Sous-section 2  :  La diversité des modèles de mesure  

 

De la diversité des approches théoriques découle une opérationalisation des variables 

différente d’une recherche à une autre. Nous allons à présent exposer les principales mesures 

des différents concepts.  
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I :  La mesure de l’évaluation cognitive  

 

Si Lazarus et ses collègues insistent sur le rôle central de l’évaluation cognitive dans le 

processus de stress, peu de chercheurs ont réellement proposé une mesure de ce concept. 

Ainsi, certains d’entre eux ont préféré se concentrer sur les conséquences du stress, davantage 

que sur ses causes. Certaines échelles de mesure de l’évaluation cognitive ont toutefois été 

testées par les différents chercheurs, sans pour autant qu’un consensus ne se soit imposé. Dans 

un esprit de synthèse et de clarté, nous proposons de regrouper les principales mesures dans 

un tableau récapitulatif. Afin de ne pas être redondant, nous avons indiqué les qualités 

psychométriques des mesures élaborées.  

 

A :  L’évaluation cognitive primaire 

 

Peu d’auteurs ont réellement tenté de mesurer l’évaluation cognitive primaire, la majorité 

d’entre-eux se contentant d’évaluer l’ajustement au stress ainsi que l’impact émotionnel des 

situations. Le tableau 13 synthétise les principales mesures développées à ce jour. 
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Tableau 16 : Les mesures de l'évaluation cognitive primaire 

 

 

Comme nous pouvons le constater sur le tableau13, l’évaluation cognitive primaire est parfois 

appréhendée comme un construit unidimensionnel (Chang, 1998 ; Tomaka et al, 1999 ; 

Gunthert et al, 1999 ; Major et al, 1998) et parfois comme un construit multidimensionnel 

(Folkman et al, 1986 ; King et Endler, 1990). De plus, comme nous le verrons plus tard, 

certaines mesures ne concernent que les enjeux portés par une situation (Chang,  1998 ; 

Tomaka et al, 1999 ), les effets de l’événement (Major et al, 1998), la maîtrise de la situation 
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(Gunthert et al, 1999). La position qui est la plus proche de la notre est celle de King et Endler 

(1990). Ces auteurs cherchent à définir la nature des enjeux, et  se rapprochent ainsi des 

mesures à faible niveau d’abstraction développées dans la théorie du risque perçu.  

 

 

B :  L’évaluation cognitive secondaire 

 

L’évaluation cognitive secondaire (cf. tableau 14) concerne le processus par lequel l’individu 

détermine les actions à mettre en œuvre pour lutter contre la menace ou pour obtenir le 

bénéfice escompté  
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Tableau 17 : Les mesures de l'évaluation cognitive secondaire 

 

 

Comme nous pouvons le constater sur le tableau 14, la conceptualisation et 

l’opérationalisation de l’évaluation cognitive secondaire diffèrent d’un auteur à un autre. Si 

certains se focalisent sur la capacité à résoudre le problème posé (Tomaka et al, 1999 ; 
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Gunthert et al, 1999 ; Terry, 1994), d’autres, comme Folkman et al (1986), mesurent 

davantage le caractère acceptable de la situation. Cette dernière approche est davantage 

conforme à la théorie élaborée par Lazarus, alors qu’à notre avis, les autres mesures 

confondent l’évaluation cognitive secondaire et le sentiment de contrôle.  

 

Il existe également des échelles dans lesquelles il n’existe pas de différence entre l’évaluation 

cognitive primaire et secondaire. Si cette position est réaliste, elle n’est pas conforme aux pré-

supposés théoriques.  

Tableau 18 : Les mesures mixtes de l'évaluation cognitive 

 

 

Certains auteurs utilisent enfin des échelles d’événement de vie (cf. annexe 9) (Holmes et 

Rahe, 1967) pour mesurer les facteurs de perception du stress (Kobasa, 1982 ; Lefcourt et al, 

1984 ; Park, Cohen et Herb, 1990 ; Segerstrom et al, 1998 ; Rohde et al, 1990). 
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D’autres enfin, comme Krantz (1983), Amirkahn (1989), Carver, Scheier et Weintraub 

(1989), se focalisent uniquement sur la construction d’une échelle de coping sans prendre en 

compte l’évaluation cognitive qui est considérée comme acquise. 

 

II :  Les mesures des réactions aux situations stressantes 

 

A :  Les stratégies d’ajustement 

 

Comme le rappelle Amirkhan (1990), deux approches se sont opposées pour définir la 

meilleure façon de conduire des recherches sur les stratégies d’ajustement. Une première a 

consisté à commencer avec un ensemble de catégories hypothétiques, crées pour être 

mutuellement exclusives et collectivement exhaustives des différentes options de coping, et 

de tester cette “ taxonomie ” sur des réponses à différents stimuli stressants. De nombreux 

chercheurs ont utilisé cette méthodologie (Folkman et Lazarus, 1980 ; Stone et Neale, 1984 ; 

Amirkhan, 1990 ; Carver, Scheier et Weintraub, 1989). Cette dernière a permis d’obtenir un 

niveau de généralité important, grâce à l’utilisation de catégories suffisamment larges pour 

décrire une grande variété de situations. Cependant, de nombreuses réserves ont été émises 

concernant les instruments de mesure qui ont été élaborés. Amirkhan (1990, p. 1066) estime 

notamment, que dans de nombreux cas, les échelles n’ont pas été construites à l’aide de 

procédures rigoureuses (fiabilité et validité de concept et prédictive insuffisantes ou non 

évaluées, peu de définitions des concepts, dimensions fortement corrélées). 

 

L’autre approche est de nature inductive (Pearlin et Schooler, 1978 ; McRae, 1984). Une 

recherche en profondeur des stratégies d’ajustement utilisées par une population précise (à un 

instant donné) est menée. Des méthodes statistiques permettent ensuite d’opérer des 

regroupements, pour faire émerger des stratégies générales d’ajustement. Ces classifications 
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n’ont pas permis d’obtenir un niveau de généralité acceptable et ne permettent donc pas une 

accumulation des connaissances.  

 

Folkman et al (1986, p. 1002) résument ainsi le dilemme auquel se trouvent confrontés les 

chercheurs s’intéressant aux stratégies d’ajustement : “ il y a les mesures qui peuvent être 

utilisées dans une grande variété de situations, sur de nombreuses populations et celles qui 

ont un pouvoir descriptif plus important, mais qui sont limitées à un contexte particulier ”. Le 

tableau 16 résume les principaux instruments de mesure élaborés pour rendre compte des 

stratégies d’ajustement. Nous avons précisé les objectifs de chacun d’entre eux, et nous avons 

souligné leurs forces et leurs faiblesses. Les différentes dimensions et stratégies d’ajustement 

ainsi que les qualités psychométriques des instruments de mesure sont également présentés.  

Tableau 19 : Les mesures des stratégies d'ajustement 

 



Chapitre 3 / Le modèle transactionnel du stress et du coping 

 241 
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Comme nous pouvons le constater sur le tableau 16, des différences de conceptualisation, 

naissent des instruments de mesure qui ne semblent parfois pas mesurer les mêmes concepts. 

Ainsi,  certains auteurs cherchent à mesurer des traits (Miller, 1987 ; Endler et Parker, 1990 ; 

Carver, Scheier et Weintraub, 1989), alors que d’autres se focalisent sur la nature processuelle 

du coping (Billings et Moos, 1984 ; Folkman et al, 1986 a ; McRae, 1984). La dimensionalité 

du coping varie également d’une recherche à une autre. Ainsi, certains chercheurs proposent 

des regroupements de stratégies en meta-stratégies (Miller, 1987 ; Billings et Moos, 1984 ; 

Folkman et al, 1986 ; Amirkhan, 1990), alors que d’autres  présentent les stratégies sans 

même les classer (McRae, 1984). 
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Comme le montre le tableau 16, les qualités psychométriques des échelles sont très 

insuffisantes à l’exception du COPE développé par Carver, Scheier et Weintraub (1989).  

 

B :  Le stress et ses conséquences 

 

- La mesure du stress 

 

Moser (1992, P. 31-34) rappelle que les comportements traditionnellement considérés comme 

indicateurs des réactions au stress sont de quatre types :  

 Les effets physiologiques : taux de catécholamines et de corticostéroïdes dans le sang et 

dans les urines plus élevé, activation du système sympathique,  augmentation de la 

pression artérielle, de la conductibilité de la peau, du rythme respiratoire, de la tension 

musculaire et du rythme cardiaque.  

 La manière dont l’individu fait face au stress : stratégies comportementales telles 

l’isolement.  

 La désorganisation du fonctionnement de l’individu : elle intervient lorsque les ressources 

du sujet sont dépassées et qu’aucune réponse adaptative n’est disponible. Elle peut se 

manifester par une performance diminuée (ex : blocage lors d’un examen) ou par des 

actions stéréotypées.  

 Le comportement expressif : postures (se pencher en arrière, croiser les bras ou les 

jambes), expressions faciales, comportements verbaux (fautes d’élocution, hésitation, 

accélération du débit d’élocution). 

 

Moser (1992) note également qu’il est possible de mettre à jour trois effets à long terme issus 

des processus d’adaptation :  

 Déclin de la sensibilité au stress à la suite d’une exposition prolongée. 
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 Coûts cumulatifs ou résiduels des efforts d’ajustement (moins d’empathie, plus 

d’agressions, prédisposition accrue au sentiment d’impuissance, réduction des capacités à 

faire face…). 

 Troubles physiologiques et psychologiques (maladies cardio-vasculaires, problèmes 

gastro-intestinaux, moins bonne résistance aux maladies infectieuses).  

 

Comme nous pouvons le constater, les indicateurs du stress présentés ci-dessus impliquent la 

mise en œuvre d’un appareillage méthodologique ou technique dont peu de chercheurs 

disposent (contraintes matérielles et temporelles). Ainsi, des échelles ont été développées et 

utilisées afin de mesurer le stress ressenti par les individus.  

 

 Comme nous pouvons le voir sur le tableau 17 , il existe encore une grande diversité des 

mesures du stress utilisées :  

 Echelle mono item (Stone et Neale, 1984 ; Paulhan et al, 1994), 

 Echelle de mesure indirecte (Major et al, 1998 ; Rohde et al, 1990) 

 Echelle multi-item (Stone et al, 1998 ; Terry, 1994). 

 

Si les échelles ne mesurant le stress qu’avec un item peuvent paraître discutables (on ne peut 

pas définir la fiabilité ni la validité de la mesure), les échelles de mesure indirecte sont 

difficiles à mettre en œuvre. Par exemple, nous avons testé une échelle comportant un score 

agrégé qui s’est révélée trop lourde et trop complexe à manipuler par les répondants. Ainsi, si 

ces mesures sont théoriquement justifiées et fondées, elles demeurent inutilisables dans la 

pratique. D’autres auteurs ont également utilisé des tests d’anxiété état (notamment le STAI 

de Spielberger), toutefois, leur utilisation se révèle parfois impossible par des non-

psychologues (il faut par exemple un diplôme de Psychologie pour de se procurer le STAI).  
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Tableau 20 : Les mesures déclaratives du stress 

 

 

- La mesure des conséquences du stress 

 

Carver et Scheier (1994), Raffety, Smith et Ptacek (1997) ou Aldwin et Revenson (1987) ne 

mesurent pas directement le stress issu de l’évaluation cognitive, mais préfèrent se focaliser 

sur la mesure de l’émotion. Costa, Somerfield et McRae (1996, p. 47) préconisent également 

de suivre les préceptes de Lazarus (1990, p. 12) qui suggère “ d’intégrer le stress à une 
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rubrique plus large et plus riche, celle des émotions...et donc de ne pas mesurer le stress, 

mais l’émotion qu’il induit ”. En effet, pour Folkman et Lazarus (1985, p. 152), les émotions 

sont “ le produit de la transaction entre un individu et son environnement ”. Tanner, Hunt et 

Eppright (1991) à partir d’une vision fonctionnaliste de l’émotion, justifient la mesure de cette 

dernière en rappelant qu’elle possède une fonction d’interruption (de la tâche en cours 

d’exécution) et de signal de la  nécessité de mettre en œuvre une stratégie d’ajustement. Ainsi, 

dans une perspective cognitive, la qualité et l’intensité des émotions permettent un 

“ diagnostic ” dans le sens où elles révèlent la façon dont les individus définissent ce qui est 

important pour eux dans un contexte particulier. Paulhan et Bourgeois (1995) estiment à ce 

sujet que la substitution du terme de stress par celui d’émotion, permet de réconcilier les 

conceptions physiologiques et psychologiques du stress. De plus, les auteurs ajoutent que ces 

états émotionnels, donnent une information très riche concernant la façon dont est ressentie la 

situation ainsi que la manière dont l’individu l’affronte.  

 

Folkman et Lazarus (1988) insistent sur la relation bi-directionnelle existant entre le coping et 

l’émotion. L’évaluation cognitive, issue de la transaction entre l’individu et l’événement, 

provoque une émotion et ce processus engendre la mise en place d’une procédure 

d’ajustement qui réaménage la transaction. Celle-ci est ensuite réévaluée, ce qui engendre une 

évolution de la qualité et de la quantité des émotions ressenties.  

 

En 1985, Folkman et Lazarus (p. 154) ont mis en évidence un changement significatif 

concernant l’évolution des émotions ressenties, lorsqu’un individu est confronté à un 

événement stressant (avant, pendant et après). Ces dernières sont les suivantes (cf. tableau 

18):  
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Tableau 21 : La nature des événements et les émotions suscitées en perspective 

 

 

 

Dans le tableau 19 sont présentées, de manière non exhaustive, les mesures des émotions 

employées dans le cadre de recherches portant sur les stratégies d’ajustement. Ces échelles 

ont toutes le mérite d’être faciles à mettre en œuvre.  
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Tableau 22 : Les mesures des émotions liées au stress 

 

 

En Marketing, et notamment dans le cadre des recherches portant sur les réactions aux 

messages publicitaires, les réactions émotionnelles négatives sont souvent mesurées à l’aide 

du PAD (Pleasure, Arrousability, Dominance) (Mehrabian et Russel, 1974). Cette échelle 

comporte une dimension plaisir et une dimension activation. la seconde, composée des items 

énervé-calme, anxieux-serein, tendu-détendu (Lichtlé, 1998) intègre les notions de tension et 

d’énervement qui ne correspondent pas au cadre conceptuel du coping.  

 

Conclusion du chapitre 3  
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Comme nous l’avons souligné dans ce chapitre, si la communauté scientifique s’accorde sur 

certaines hypothèses de base (la transaction, la contingence…), les controverses qui agitent ce 

champ de recherche sont encore nombreuses.  

 

Stone et Neale (1984), et Costa, Summerfield et Mcrae (1996) estiment ainsi que le nombre 

imposant de recherches sur le coping n’a pour l’instant pas donné de résultats très 

convaincants. Cette constatation s’explique selon nous par le caractère mouvant des 

fondations conceptuelles sur lesquelles repose le modèle transactionnel. De Ridder (1997) 

écrit à ce titre que “ le nombre important de questionnaires, proposant chacun des dimensions 

différentes, indique clairement le manque de consensus entre les chercheurs concernant les 

propriétés fondamentales du concept ”. Selon Maes, Leventhal et De Ridder (1996), le 

modèle fonctionne ainsi davantage comme un cadre de référence général que comme une 

théorie. A titre d’exemple, le support social est parfois considéré comme une ressource 

personnelle, parfois comme une stratégie d’ajustement. Schwarzer et Schwarzer (1996) notent 

également qu’il est souvent difficile d’opérer une distinction entre le “ coping cognitif ” et la 

“ réévaluation cognitive ” de l’événement stressant. Afin de dissiper cette ambiguïté, Lazarus 

(1991, p. 113) a tenté d’apporter une réponse :  

 “ Le coping fait référence à ce qu’une personne fait ou peut faire face à une situation 

provoquant une charge émotionnelle ”. 

 “ La réévaluation cognitive est une évaluation de ce qui doit être pensé ou fait en réponse 

à cet événement ”. 

 

Nous pensons que cette explication n’est pas satisfaisante, et que Lazarus ne donne pas de 

clés de compréhension utilisable pour les chercheurs pour différencier les deux concepts.  

 

Carver et Scheier (1994) estiment également que Lazarus et Folkman (1985) ont donné peu 

d’informations sur la manière dont les stratégies d’ajustement agissent sur l’évaluation 

cognitive, et sur les conséquences émotionnelles de l’événement stressant. De plus, si Lazarus 

et Folkman (1985) affirment que le processus d’ajustement est dynamique, les auteurs 

n’indiquent pas la façon dont le coping influe sur la réévaluation cognitive de l’événement. 
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Ainsi, lorsque l’on souhaite mesurer l’évaluation cognitive, comment opérer une distinction 

avec la réévaluation cognitive ?  

 

Krohne (1993) estime pour sa part, que certains auteurs confondent les dimensions (ou meta 

stratégies) de coping comme l’évitement ou la confrontation, avec les stratégies d’ajustement 

proprement dites comme la prise de distance ou le contrôle de soi.  

 

De plus, comme le notent Beehr et McGrath (1996, p. 73), “ toutes les études empiriques sont 

sujettes à un ensemble de menaces potentielles concernant la validité interne et externe ”. La 

théorie transactionnelle du stress ne fait pas exception à la règle (De Ridder, 1997, p. 426). 

D’une manière générale, et comme le précise De Ridder (1997), il est par exemple difficile de 

concilier de bonnes validités internes et externes dès lors que l’on entreprend une recherche 

sur les stratégies d’ajustement. Nous allons donc tenter de présenter certaines limites 

constatées dans les recherches portant sur les stratégies d’ajustement. 

 

 

- Les limites relatives à la validité 

 

Comme le rappelle De Ridder (1997), du manque de fondements conceptuels découlent de 

nombreuses faiblesses concernant la validité de la mesure du concept. Benson et Hagvet 

(1996), reprenant les travaux de Nunally (1967), notent ainsi que le domaine d’observation du 

concept n’a pas été réellement spécifié dans les différentes recherches, et que de fait, les 

chercheurs travaillent sur des concepts dont ils ne connaissent finalement pas les frontières.  

 

S’inspirant de Cook et Campbell (1979), Beehr et McGrath (1996) identifient plusieurs effets 

qui peuvent avoir une influence néfaste sur la validité interne des recherches sur le coping :  
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 Un effet d’histoire : la diminution ou l’élimination des conséquences négatives liées à un 

événement stressant peuvent être liées à des causes différentes des stratégies de coping 

sans que le chercheur ne puisse les identifier.  

 Un effet de maturation : lorsque l’on demande rétrospectivement d’évaluer une situation 

stressante et ses conséquences, les effets du temps et de l’expérience peuvent pousser 

l’individu à attribuer une moins grande importance à la situation et à ses conséquences.  

 Un effet de sélection : lorsque la procédure d’échantillonnage repose sur le volontariat des 

répondants (dont les raisons ne sont pas connues), les résultats peuvent être influencés par 

l’intérêt que les prospects portent à l’étude (De Ridder, 1997).  

 

De plus, par définition, le modèle transactionnel du stress de Lazarus et de ses collègues porte 

en lui de nombreuses limites en ce qui concerne la validité externe. Benson et Hagvet (1996) 

rappellent ainsi que, pour l’instant, aucune convergence n’a été constatée entre les différents 

instruments utilisés (Ways of Coping Questionnaire, COPE, CISS). En effet, le stress et le 

processus d’ajustement étant tous deux fortement liés à la situation, et les instruments étant 

élaborés dans des situations spécifiques, il est difficile d’étendre les résultats à d’autres 

événements, à d’autres individus et à d’autres époques. Ceci pose évidemment le problème de 

la stabilité des facteurs, de la comparabilité des recherches (Stone et al, 1991) et de 

l’accumulation des connaissances qui sont nécessaires dans tout processus scientifique.. 

Ainsi, il n’est pas possible de comparer les stratégies d’ajustement mises en œuvre :  

 Pour le risque alimentaire et pour une maladie incurable. 

 Par des personnes âgées et des étudiants. La nature “ processuelle ” de l’ajustement au 

stress implique que les recherches soient réalisées à différents moments sur une même 

population. Ceci explique le nombre important de travaux réalisés à partir d’un 

échantillon d’étudiants. 

 Lorsque un événement est disponible dans l’esprit des individus (risque alimentaire) et 

quand il ne l’est pas.  

 

- Les limites relatives à la fiabilité 
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De Ridder (1997) déplore également une absence généralisée de fiabilité des différents 

instruments de mesure. Il est possible de fournir certaines explications à cette constatation :  

 Le caractère changeant des stratégies d’ajustement ainsi que de fortes corrélations entre 

ces dernières.  

 Peu de procédures test-re test ont été mises en œuvre par les chercheurs  puisque par 

définition, les situations sont spécifiques. Folkman et Lazarus (1985) précisent à ce titre 

que ce genre de procédure est par définition difficile à réaliser. 

 Le format auto-administré ne permet pas l’obtention de mesures fiables. Pour De Ridder 

(1997), les stratégies d’ajustement sont conscientes mais difficilement “ verbalisables ”.  

Ainsi, il semblerait que chaque auteur s’inspire partiellement des propositions de Lazarus et 

développe sa propre vision du modèle. Il découle de cette cacophonie conceptuelle un 

ensemble hétérogène de mesures qui ne permettent que difficilement une accumulation des 

connaissances. Ainsi, dans l’attente d’une cadre conceptuel unificateur, chaque chercheur se 

doit de préciser clairement ses positions. Lors de l’opérationalisation de nos variables, nous 

nous efforcerons par conséquent de définir avec rigueur notre domaine conceptuel.  

 

Toutefois, et malgré toutes ses faiblesses et critiques, nous souhaitons utiliser le cadre 

conceptuel du modèle transactionnel du stress et du coping afin d’analyser la perception du 

risque alimentaire. Nous pensons en effet que l’intégration des stratégies d’ajustement 

centrées sur l’émotion représente une voie de recherche qui n’a jamais été utilisée par les 

théoriciens du risque perçu en Marketing. Le prochain chapitre nous permettra donc d’adapter  

la perception et la réduction du risque au cadre théorique du modèle transactionnel.  
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Conclusion de la première partie 

 

 

L’objectif de cette première partie était de proposer un cadre conceptuel qui soit adapté à 

notre problématique. Ainsi, nous avons étudié le comportement du mangeur dans sa 

complexité. Partant du principe que le champ alimentaire représente un objet d’étude à lui 

seul, nous avons choisi d’étudier les différents déterminants du comportement alimentaire. 

Nous avons par la suite exposé et critiqué la théorie du risque perçu. Nous sommes parvenus à 

la conclusion que les modèles développés en Marketing ne permettent pas de saisir la totalité 

du processus de perception et de réduction du risque. La théorie transactionnelle du stress et 

du coping nous a ensuite permis  de proposer une cadre conceptuel alternatif, qui soit en 

mesure de remédier aux limites que nous avons constatées. Ainsi, nous avons vu que la 

perception du risque est une modalité particulière d’un processus plus global désigné par le 

terme d’évaluation cognitive. Nous avons également pu souligner l’existence de stratégies de 

coping orientées vers le problème ou vers l’émotion qui remplissent des fonctions différentes. 

Nous avons enfin pu relever de nombreuses faiblesses conceptuelles et méthodologiques, qui 

représentent autant de freins à l’emploi de cette théorie. Malgré cela, nous avons décidé de 

mobiliser ce cadre théorique afin d’analyser la perception et la réduction du risque 

alimentaire.  
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Deuxième partie : Elaboration et test du 

modèle Conceptuel 



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 258 

Le tableau 23 récapitule les étapes de la recherche.  
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Tableau 23 : Etapes objectifs et méthodes de la recherche 
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Introduction 

 

La première partie de cette thèse nous a permis de présenter le cadre conceptuel que nous 

souhaitons utiliser pour analyser la perception et la réduction du risque alimentaire. 

L’enrichissement nécessaire, et l’adaptation du cadre théorique traditionnel d’analyse du 

comportement d’achat en situation d’incertitude perçue au cadre de l’alimentation, nous a 

ainsi conduit à faire appel aux  recherches portant sur le comportement alimentaire, et au 

modèle transactionnel du stress et du coping. Si l’étude du comportement alimentaire s’est 

immédiatement révélée nécessaire, la mobilisation d’un cadre théorique issu de la psychologie 

cognitive s’est imposée, dès lors que les modèles traditionnels disponibles semblaient en 

décalage avec le discours déployé par les consommateurs. Comme le montre la figure 17, un 

processus de va-et-vient entre la théorie et les données a donc été nécessaire.  
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Figure 17 : Le processus de la recherche 

 

 

Comme nous l’avons déjà déclaré, nos objectifs de recherche sont à la fois pratiques et 

théoriques. La sécurité alimentaire étant la préoccupation centrale des consommateurs, la 

compréhension du processus de perception et de réduction du risque devient une priorité pour 

les acteurs de la filière alimentaire. Toutefois, nous souhaitons également apporter un 

éclairage théorique complémentaire qui permette d’étudier le comportement d’achat et celui 

de la consommation. Dans cet esprit, le premier chapitre nous a permis de préciser les 

spécificités et les conditions de l’incorporation alimentaire.  Ainsi, le mangeur met en œuvre 

de nombreux  comportements et cognitions, qui lui permettent de rendre le produit apte à être 

incorporé. De plus, nous avons vu dans le second chapitre, que la théorie du risque perçu ne 

prend pas en compte le processus de consommation dans toute sa complexité. Ainsi, à la 
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vision d’un acheteur rationnel, qui se contente de réduire le risque assumé perçu, nous 

souhaitons substituer celle d’un consommateur dont les objectifs de consommation (habitudes 

alimentaires, avantages recherchés…) l’incitent à mettre en œuvre des comportements de 

confrontation directe aux situations risquées et des cognitions. Ces dernières lui permettent, 

non pas de réduire le risque perçu, mais de limiter l’impact émotionnel lié à ce dernier.  Dans 

cette optique, le troisième chapitre nous a permis d’introduire le modèle transactionnel du 

stress et du coping dans le cadre théorique de cette thèse.  

 

La nature exploratoire de notre recherche nécessite une adaptation du cadre conceptuel à 

l’objet de nos travaux. En effet, comme nous l’avons expliqué dans la première partie, les 

instruments de mesure des différents concepts que nous souhaitons utiliser dans le cadre de 

notre problématique, ne sont pas transposables au domaine de la consommation en général 

(stratégies d’ajustement), et à celui de la consommation alimentaire en particulier (mesures à 

faible degré d’abstraction du risque perçu). Pour répondre aux différentes questions de 

recherche que nous nous posons, il est donc nécessaire d’élaborer un cadre conceptuel et 

empirique qui soit adapté à notre problématique. Ainsi, cette partie sera divisée en trois 

chapitres. 

 

Le chapitre quatre nous permettra d’élaborer le modèle conceptuel de la recherche. Nous 

tenterons tout d’abord d’appliquer le cadre théorique retenu aux entretiens qualitatifs que nous 

avons menés. Nous verrons ainsi dans quelles conditions, et sous quelle forme, nous pouvons 

utiliser le modèle que nous avons choisi. Dans un second temps, nous formulerons les 

hypothèses de la recherche, en prenant soin de les justifier d’un point de vue théorique. Le 

cinquième chapitre sera consacré à la validation des hypothèses relatives au modèle de 

mesure. Il sera divisé en deux sections au sein desquelles nous ferons une distinction entre 

l’analyse exploratoire et l’analyse confirmatoire. Le sixième et dernier chapitre nous 

permettra de valider les hypothèses du modèle structurel, puis de discuter les différents 

résultats obtenus.  
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Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 

 

L’objectif de ce chapitre sera de proposer un modèle conceptuel de la perception et de la 

réduction du risque alimentaire. Dans cette optique, nous nous appuierons sur la première 

partie de cette thèse, et nous tenterons de mobiliser et d’adapter les champs conceptuels que 

nous avons étudiés. Dans une première section, nous présenterons les résultats de l’analyse 

qualitative exploratoire que nous avons menée auprès de trente personnes de janvier à avril 

2000. Cette section nous permettra de saisir les conditions et modalités d’adaptation du 

modèle transactionnel à notre problématique de recherche. Une seconde section, s’appuyant 

sur le traitement et l’analyse des entretiens qualitatifs ainsi que sur le cadre théorique exposé 

dans la première partie de la thèse, sera consacrée à l’élaboration du modèle conceptuel. 

Ainsi, nous nous efforcerons de proposer et de justifier d’un point de vue théorique les 

hypothèses de notre recherche.  

 

 

Section 1 : L’analyse qualitative exploratoire 

 

 

Nous avons décidé de mener une recherche qualitative exploratoire pour deux raisons.  



- La première  est issue de l’état de l’art et de la recherche qualitative et de pré-entretiens que 

nous avons réalisés. L’étude bibliographique a fait apparaître l’inadaptation partielle des 

modèles utilisés en Marketing, pour saisir les processus de perception et de réduction du 
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risque dans le cadre de produits alimentaires. Ainsi, si les différentes recherches recensées se 

focalisent principalement sur la perception du risque liée à l’achat d’un produit nouveau ou 

d’un produit dont le niveau de risque n’évolue pas dans le temps, le cadre de notre recherche 

est différent. En effet, concernant le risque alimentaire, il ne s’agit pas du risque lié à l’achat 

d’un produit nouveau mais d’un risque nouveau, lié à un produit déjà consommé. En effet, 

comme le montre Adda (1999), après la crise de « la vache folle » de 1996, les individus sont 

peu à peu revenus à leur matrice alimentaire. Si les consommateurs peuvent modifier 

ponctuellement cette dernière, les efforts requis (temps, plaisir, argent) poussent les individus 

à reprendre leurs habitudes alimentaires. De plus, les recherches consacrées à la réduction du 

risque présentent quelques limites que nous souhaitions dépasser. Pour faire émerger des 

stratégies d’ajustement au risque inhérent, il était nécessaire de mener une recherche 

qualitative permettant de favoriser la découverte des facteurs spécifiques de perception et de 

réduction du risque.  



La seconde raison est plus opérationnelle mais découle de la première. Notre recherche 

nécessitant par la suite la création d’instruments de mesure, les entretiens devaient nous 

fournir un corpus varié pour la génération d’énoncés permettant l’élaboration des échelles de 

perception et de réduction du risque alimentaire.  

 

Notre recherche s’est donc déroulée en suivant le processus décrit sur la figure 18. Les 

différentes étapes de ce processus seront présentées dans cette section en prenant soin de 

distinguer le collectage des données (sous-section 1) et leur traitement (sous-section 2).  
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Figure 18 : Les étapes de la recherche qualitative 
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Sous-section 1  :  Le recueil des données 

 

 

Les premiers objectifs de cette recherche exploratoire étaient de déterminer les contours du 

risque perçu lié à l’alimentation, ainsi que la découverte des réactions des consommateurs 

confrontés aux crises alimentaires. Les premiers entretiens nous ont permis d’affiner notre 

problématique, en soulignant les nombreuses incohérences apparues dans les propos tenus par 

les personnes interrogées. Ce manque de cohérence a déjà été constaté par Fischler (1993, 4, 

p. 114) qui estime que le mangeur oppose constamment “ santé et plaisir, règle  médicale et 

transgression, le goût à la substance, la nutrition à la sensation ”. Ces objectifs 

inconciliables, qui obligent le mangeur à des “ réaménagements cognitifs et affectifs ” lui 

permettant de consommer tour à tour différents produits satisfaisant diverses aspirations, sont 

apparus suffisamment prégnants pour justifier une étude plus approfondie de notre part.  En 

nous appuyant sur les résultats d’Adda (1999), nous souhaitions ainsi nous focaliser plus 

spécifiquement sur l’écart existant entre le discours des consommateurs concernant le risque 

alimentaire, et les pratiques effectives de consommation. 

 

I :  Elaboration du design de la recherche 

 

Nous rappellerons tout d’abord les spécificités d’ordre méthodologique qui pèsent sur l’étude 

des comportements alimentaires, puis  nous nous focaliserons sur la phase préalable à la 

réalisation des entretiens.   

 

A :  Les spécificités de l’étude du comportement alimentaire 
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Cette volonté de confronter discours et pratiques pour analyser le comportement alimentaire, 

se justifie par l’existence de particularités intrinsèques relatives à l’étude du fait alimentaire 

(Poulain, 1998). La première spécificité concerne l’existence d’un décalage entre les données 

objectivées (de type comportemental) et les données déclaratives. Les données factuelles 

comportementales peuvent être repérées à partir de l’observation directe (in situ) des pratiques 

alimentaires, de données quantitatives collectées au sein du système d’offre (panels, traces 

physiques de l’achat…) ou par des questions précises portant sur le comportement alimentaire 

des prospects (fréquence et lieu de consommation…). Comme le souligne Poulain (1998), 

l’étude du comportement alimentaire repose sur l’élucidation des attitudes des prospects, sur 

la divulgation des croyances, du système de valeurs, de la personnalité, sur la transmission de 

l’expression d’un “ moi idéal ” qui représentent autant d’informations intimes pour le 

répondant. Selon l’auteur, de cette constatation découle une forte relativisation de la valeur et 

de la portée des données ainsi obtenues. Prendre cet ensemble de données déclaratives comme 

porte d’entrée de l’explication des comportements alimentaires, implique nécessairement que 

le prospect prenne conscience des processus d’évaluation et de sélection des produits 

alimentaires, ce qui n’est pas toujours le cas. Par conséquent, Poulain (1998, p. 115) estime 

ainsi qu’il ne faut pas considérer “ comme équivalentes des données factuelles que sont les 

comportements sociaux objectivables et les données comportementales rapportées par les 

interviewés, conséquences de phénomènes cognitifs, de distorsions de la mémoire, 

simplification, décontextualisation, d’oublis ou de dénégations ”. De plus, l’existence d’un 

discours normé et maintes fois reproduit dans le champ social sur l’alimentation et sur le 

risque alimentaire, implique la mise en place de méthodologies capables d’isoler les facteurs 

individuels des représentations collectives dominantes. Pour toutes ces raisons, nous avons 

décidé d’opter pour une méthodologie de recueil des données permettant de croiser les 

données déclaratives (entretiens semi-directifs) et les données comportementales 

(recensement des aliments présents au domicile de la personne interrogée) d’une part, et entre 

les données déclaratives de la personne interviewée individuellement et celles des autres 

membres de la famille d’autre part.  

 

Une deuxième spécificité de l’étude des pratiques alimentaires réside dans l’existence de 

“ concepts  écran ” pouvant  recouvrir des significations fort différentes. Ainsi, la simple 
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question de l’hédonisme alimentaire ne revêt pas le même sens en fonction des individus. 

Bien s’alimenter, cela peut être s’inscrire dans une logique d’appartenance à un terroir ou à un 

groupe social, rechercher l’équilibre nutritionnel, ou dans un rapport à la nature. Par ailleurs, 

une enquête de l’Observatoire Cidil des Habitudes Alimentaires (Poulain, 1998) montre que 

l’équilibre alimentaire est un concept multidimensionnel qui correspond à diverses logiques 

de consommation :  la référence à un modèle de variété et de régularité, l’auto 

référence (conception “ Rousseauiste ” implicite qui postule la sagesse du corps dont le 

sentiment de bien-être serait la boussole comportementale),  la limite ou le contrôle de sa 

consommation.  

 

Ces deux spécificités ne signifient pas que toutes les données déclaratives doivent être 

ignorées, mais que  la découverte des logiques du mangeur ne peut se faire que par un 

processus de va-et-vient, entre le comportement réel et la symbolique de l’acte d’achat et de 

consommation, entre l’imaginaire déployé par et pour le mangeur. Les déterminants de la 

perception du risque liée à l’incorporation de produits issus de l’industrie agroalimentaire ne 

peuvent alors s’appréhender qu’à travers une analyse des décalages entre les pratiques 

alimentaires et les déclarations du mangeur.  

 

B :  Choix méthodologiques préliminaires 

 

Nous avons opté pour  l’entretien semi-directif, qui permet au chercheur de poser une 

question large, tirée soit d’une liste pré-établie de questions ouvertes, soit du discours même 

du répondant pour élucider le sens pour lui d’un concept ou d’une signification (Mucchielli, 

1998). Grawitz (1990, p. 746-747) rappelle que “ cette technique d’entretien a pour but de 

centrer l’attention sur une expérience et les effets d’un ou plusieurs stimuli particuliers…. Le 

choix de l’objectif est donc plus précis que lors d’un entretien à réponse libre ”. Nous 

partageons le point de vue de Romelaer (2000) qui estime que l’entretien semi-directif  

“ réalise un compromis  souvent optimal entre la liberté d’expression du répondant et la 

structure de la recherche”. Cette technique nous a permis de concilier les objectifs de liberté 

et de profondeur des entretiens, tout en limitant de trop nombreuses digressions qui auraient 
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alourdi le traitement des données et le repérage de l’information pertinente.  Les entretiens 

ainsi réalisés, nous ont permis d’obtenir une saturation théorique.  Lors de ces derniers, nous 

avons pris soin de recueillir à la fois des données déclaratives et des données 

comportementales (recensement des produits alimentaires présents au domicile du 

consommateur)
38

. Notre guide d’entretien comprenait ainsi huit questions qui recouvraient 

trois axes principaux : les pratiques alimentaires, la perception du risque, la réduction du 

risque (cf. tableau 24).  

 

 

                                                 
38 L’utilisation des deux modes de données nous a permis de dévoiler les incohérences entre les opinions exprimées par les 

consommateurs et leurs comportements effectifs. Par exemple, le répondant 9, après avoir déclaré craindre grandement la 

“ vache folle ”, détient dans son garde-manger des steaks hachés et de la gélatine alimentaire. 
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Tableau 24 : La grille d’entretien 
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Nous avons accordé un soin particulier à l’échantillonnage de notre recherche exploratoire, en 

étant conscient que la représentativité de ce dernier est un critère important d’établissement de 

sa validité (Grawitz, 1990, p. 725). Comme le rappelle Troyer et Zarlowski (in Thiétart, 

1999), le caractère hétérogène ou homogène des éléments influe sur la validité externe et 

interne de l’étude (Quivy et Van Campenhoudt, 1995). Nous avons décidé d’opter pour une 

population hétérogène, afin d’augmenter la validité externe de notre recherche. Le pré-test 

n’ayant pas permis de mettre à jour les différentes catégories de la population à étudier, nous 

avons décidé de fonder notre procédure d’échantillonnage sur des critères théoriques. Notre 

échantillon a ainsi été construit en prenant soin de croiser le niveau d’instruction, l’âge ainsi 

que le genre des répondants. En constituant neuf groupes à partir de données socio-

démographiques, et conformément aux travaux de certains sociologues de l’alimentation 

(Bourdieu, 1970 ; Halbwachs, 1912), nous souhaitions mettre à jour des comportements de 

consommation différents (en termes quantitatifs et qualitatifs), et éviter de limiter la validité 

de notre recherche par un effet de sélection de l’échantillonnage.  Le revenu des personnes 

interrogées étant difficilement accessible au chercheur, nous avons choisi de croiser l’âge 

(Poulain, 1998-2), le genre des répondants, le niveau d’instruction, et le statut familial 

(Poulain, 1999-2 ; Lewin, 1943). Pour éviter tout effet de contamination, les répondants 

vivant en couple n’assistaient pas aux entretiens de leur conjoint, et étaient interrogés 

immédiatement après le premier entretien. Le tableau 25 présente la structure de notre 

échantillon. 

Tableau 25 : L'échantillon de la recherche exploratoire 
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En ce qui concerne le nombre de personnes interrogées, nous avons suivi les 

recommandations de Glaser et Strauss (1967) qui ne préconisent pas d’ordre de grandeur du 

nombre d’unités d’observation que doit comporter un échantillon. Les auteurs proposent 

d’atteindre un seuil de saturation théorique qui apparaît lorsque de nouveaux entretiens ne 

permettent pas de faire émerger de nouvelles informations. Les trente entretiens réalisés ont 

permis amplement d’accéder à ce seuil.  

 

La dimension temporelle est également à prendre en compte. Les entretiens se sont déroulés 

entre le 1
er

 mars 2000 et le 30 septembre 2000. Nous sommes conscients que de nombreux 

événements ont interféré dans notre processus de recherche (listeria dans les rillettes…). 

Toutefois, nous avons pu terminer nos entretiens avant la deuxième crise liée à 

l’encéphalopathie spongiforme bovine (décembre 2000). Cet effet d’histoire représente bien 

entendu une limite importante en ce qui concerne la validité de cette recherche (par le biais du 

phénomène de disponibilité de l’événement notamment). En revanche, nous pensons que le 

caractère quotidien des préoccupations liées à l’acte d’incorporation alimentaire (les 

consommateurs mangent trois fois par jour) nous permet de nous prémunir contre l’effet de 

maturation.  

 

 

II :  Administration des choix conceptuels et techniques sur le corpus 

 

Nous expliquerons tout d’abord le choix de la méthode de traitement des données que nous 

avons retenue, puis nous préciserons les différents choix techniques que nous avons faits.  

 

A :  Le  choix d’une méthode de traitement 
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Les trente entretiens se sont déroulés au domicile des répondants. Les propos des personnes 

interrogées ont été enregistrés, intégralement retranscrits, et ont fait l’objet d’une analyse de 

contenu thématique.  Bardin, (1980, p 47) définit  l’analyse de contenu comme “ un ensemble 

des techniques d’analyse des communications visant, par procédures systématiques et 

objectives de description du contenu des messages, à obtenir des indicateurs (quantitatifs ou 

non) permettant l’inférence des connaissances relatives aux conditions de production  :  

réception (variables inférées) des messages ”.  Pellemans (1999, p. 171), choisit de définir 

l’analyse de contenu à partir d’un point de vue opérationnel. Selon l’auteur,  “ le mécanisme 

de base de l’analyse de contenu consiste à découper les données brutes en unités de contenu 

(grands groupes de catégories pertinents pour la recherche) et ensuite de les classer dans un 

certain nombre de subdivisions ”. Pour Mucchielli (1998), l’analyse de contenu doit 

s’intéresser non seulement au contenu manifeste, mais aussi aux inférences réalisées au-delà 

du contenu manifeste. Ainsi, l’analyse de contenu peut se définir comme “ l’utilisation de 

méthodes fiables, fidèles et valides, pour faire des inférences spécifiques à partir d’un texte 

vers des états ou des propriétés autres, appartenant à ses sources ”.  Toutefois, il convient de 

distinguer l’inférence de l’interprétation en ce sens où “ ce mot implique l’intervention d’un 

système a priori de traduction… qui n’est pas tiré du contenu particulier étudié ” (Mucchielli, 

1998). Le travail du chercheur consiste alors à limiter la portée des théories a priori qui 

conduisent à rechercher dans certaines directions plutôt que d’autres, et à manipuler les 

informations pour leur faire signifier ce qui était convenu. Le critère d’objectivité prend ici 

toute sa signification. Grawitz (1990, p. 697) propose alors de définir l’analyse de contenu 

comme “ toute technique permettant des inférences en identifiant objectivement et 

systématiquement les caractéristiques spécifiées du message ”.  Nous pensons que le caractère 

itératif de notre recherche (première analyse sans cadre théorique pré-défini et seconde 

analyse se fondant sur le modèle transactionnel du stress et du coping) nous a permis d’éviter 

l’écueil d’une trop grande subjectivité.  

 

Berelson et Lazarsfeld (cités par Mucchielli, 1998) définissent par ailleurs l’analyse de 

contenu comme “ une technique de recherche qui a pour but la description objective, 

systématique et quantitative du contenu manifeste des communications ”. Cette notion de 

quantification n’est pour autant pas présente dans toutes les définitions de l’analyse de 

contenu. Ainsi, George (cité par Grawitz, 1990) note qu’il existe une analyse qualitative 
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reposant sur la présence ou l’absence d’une caractéristique donnée et une analyse quantitative 

qui recherche la fréquence des thèmes, mots et symboles retenus. Nous verrons plus tard que 

nous avons choisi la première solution.  

 

B :  Le choix des  techniques utilisées 

 

Bardin (1980) définit également l’analyse thématique comme une méthode qui “ consiste à 

repérer des noyaux de sens qui composent la communication et dont la présence ou la 

fréquence d’apparition ont un sens pour l’objectif analytique suivi ”. Le logiciel de traitement 

de données qualitatives que nous avons utilisé (Nudist Vivo) emploie explicitement cette 

notion de nœud de signification (nodes). L’analyse de contenu thématique permettant 

d’extraire des catégories  sémantiques (d’Unrug, 1974)   a donc été retenue. 

L’unité d’enregistrement retenue pour cette recherche fut le thème
39

 alors que l’unité de 

contexte
40

 fut l’entretien.  Les catégories de codage ont été définies à partir d’un travail 

fastidieux de va-et-vient entre la théorie et les différents entretiens réalisés. Cette opération est 

à nos yeux primordiale. En effet, en reprenant les propos de Berelson (cité par Bardin, 1980), 

“ une analyse de contenu vaut par ce que valent ces catégories ”. Une catégorie de codage 

représente un ensemble ou une classe de signifiés. Berelson (cité par Bardin, 1980 et par 

Mucchielli, 1998) précise les conditions de validité de mise en œuvre de ces catégories de 

codages. Ainsi selon l’auteur, ces dernières doivent être :  

 Homogènes : les catégories ne doivent pas regrouper d’unités de sens différentes.  

 Exhaustives : toutes les unités de sens doivent être distribuées dans les catégories. 

 Exclusives : les catégories doivent être distinctes. 

 Objectives : c’est à dire intelligibles à plusieurs codeurs. 

                                                 
39

 Fragment significatif correspondant à l’idée que recouvre une des catégories (Grawitz, 1990, p 720). 

40
 Le plus large segment de contenu auquel on se réfère pour comprendre l’unité d’enregistrement (Grawitz, 

1990, p 720). 
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 Pertinentes : en rapport avec d’une part, les objectifs de l’analyse et d’autre part, avec 

le contenu à analyser. 

 

Comme nous l’avons déjà vu, notre système d’analyse nous a poussé dans un premier temps à 

à utiliser un codage semi-formaté puis, dans un second temps, en reprenant nos hypothèses de 

recherche, à utiliser des catégories issues de la théorie transactionnelle du stress et du coping 

(codage formaté). Nous pensons que cette procédure nous a permis de satisfaire aux exigences 

de qualité  de la conceptualisation faite a priori, et de la concordance entre l’objet à observer 

et les catégories d’analyse.  

 

Dans un premier temps, nous avons fait émerger le processus de perception et de réduction du 

risque, à partir de nos données, sans nous appuyer sur une base théorique préexistante (hormis 

la théorie du risque perçu). Nous avons donc suivi les recommandations de Grawitz (1990, p. 

709) qui suggère “ d’établir plusieurs systèmes de catégorisation ou codage avant d’arrêter 

son schéma de catégories ”. Les stratégies mises à jour furent les suivantes : Réduction active 

(achat, stockage, recherche d’informations intrinsèque et extrinsèque), expression des 

préférences alimentaires, mise en œuvre d ’heuristiques, déresponsabilisation du 

consommateur, consommation de produits alibis.  

 

Selon Drucker-Godard, Ehlinger et Grenier (in Thiétart et al, 1999), une mesure est fiable si, 

avec le même instrument de mesure on obtient les résultats les plus similaires possibles. Miles 

et Huberman (1991) et Ghiglione et Matalon (1978) estiment que la fiabilité d’une recherche 

qualitative s’estime à l’aide des fiabilités inter et intra-codeurs. A ce stade, notre recherche 

n’étant pas suffisamment ancrée dans un cadre théorique solide, il n’était pas aisé d’attribuer 

les différentes unités codées dans des catégories (critère d’objectivité non satisfait : fiabilité 

inter
41

 (deux codeurs) et intra 
42

codeurs inférieures à 0,6). Après un retour sur la théorie, et 

                                                 
41

 Il s’agit de faire coder les données à partir d’un ensemble de catégories spécifiées dans un protocole de 

codage, puis de quantifier les accords et désaccords entre les codeurs.  

42
 Les données sont codées par le même codeurs à différents moments.  
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sur les conseils d’experts, nous avons décidé de nous appuyer sur la théorie transactionnelle 

du stress (Lazarus et Launier, 1978 ; Lazarus et Folkman, 1984).  

 

Comme le note De Ridder (1997), une des faiblesses des travaux portant sur les stratégies 

d’ajustement, réside dans le manque de consensus concernant les dimensions du coping. Nous 

avons donc choisi de structurer nos résultats de recherche en reprenant les dimensions des 

stratégies de coping les plus utilisées (Parker et Endler, 1992) : les stratégies orientées vers 

l’émotion et celles qui le sont vers le problème. Malgré une recherche à ce stade encore 

inductive, nous avons souhaité dénommer nos dimensions avec des dénomminations déjà 

existantes lorsque cela était possible. La fiabilité inter-codeur, concernant les stratégies 

d’ajustement et la perception du risque  s’éleva à  87 %
43

 après une mise au point nécessaire 

entre les codeurs (certaines erreurs étant dues à une mauvaise interprétation des définitions 

des catégories).   

 

Sous section 2  :  Le traitement des données 

 

Après avoir présenté les conditions qui ont permis de collecter les données, nous allons 

maintenant présenter les résultats de la recherche qualitative exploratoire. Ainsi, nous 

opérerons une distinction entre les résultats issus d’un traitement qualitatif et ceux provenant 

d’une analyse quantitative.  

 

I :  Le traitement qualitatif 

 

Cette analyse a pour but, en reprenant les résultats de l’analyse thématique, de sélectionner les 

verbatims qui sont représentatifs des différentes facettes des dimensions que nous avons 

                                                 
43

 les catégories testées ne concernent que le modèle conceptuel et ne prennent pas en compte les pratiques 

d’achat.  
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choisies d’étudier. Les résultats seront regroupés en deux rubriques : la perception et la 

réduction du risque.  

 

A :  La perception du risque alimentaire 

 

De nombreux auteurs dans diverses disciplines se sont intéressés aux dimensions du risque 

perçu dans le cadre de la consommation alimentaire. ainsi, Guillon (1998, p. 17O) classe le 

risque et les peurs alimentaires en cinq familles principales  :  

 le risque sanitaire lié aux contaminations et aux empoisonnements. 

 Le risque nutritionnel (déséquilibre alimentaire). 

 Le risque identitaire (perte d’identité liée à l’alimentation). 

 Le risque sensoriel (déception organoleptique). 

 Le risque écologique et éthique (dus à la production alimentaire). 

 

Cette classification se retrouve également partiellement chez Ariès (1997, p. 167) qui réalise 

une classification des risques liés à la consommation de produits transgéniques. L’auteur 

identifie ainsi trois risques dont font part les consommateurs :  

 Le risque culinaire : immédiat, la rentabilité serait privilégiée par rapport à la qualité des 

produits. 

 Le risque lié à la perte de liberté résultant de la main mise de grands groupes industriels 

sur les brevets de gènes. 

 Le risque lié au viol de certains interdits alimentaires (gènes d’êtres vivants impropres à la 

consommation). 

 



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 282 

Les travaux réalisés en Marketing sont également très riches d’enseignements. Jacoby et 

Kaplan (1972) puis Kaplan, Szybillo et Jacoby (1974) ont montré en étudiant le risque induit 

par douze  produits différents, que le risque global pouvait être assez bien prévu en le 

décomposant en cinq catégories fonctionnellement indépendantes. Ainsi distinguent-ils les 

risques :  

 Financier :  perte d’argent en cas de défection du produit. 

 Psychologique : lié à l’image que le consommateur se fait de lui même. 

 De performance : lié aux aspects fonctionnels du produit. 

 Physique : lié aux dimensions de sécurité et de danger pour la santé. 

 Social : lié à l’image que les autres ont du consommateur. 

 

Ces dimensions du risque perçu ont été reprises dans de nombreuses recherches (Chaudhuri, 

1998 ; Stone et Gronhaug, 1993). Une des spécificités de cette vision réside dans la remise en 

cause de la proposition de Cuningham (1967) de former un risque psychosocial. Cependant, 

cette conception fut récemment testée par Chaudhuri (2000) qui fit converger les risques 

financiers, de performance et physique vers un facteur “ fonctionnel ” et les risques 

psychologique et social vers un facteur “ émotionnel ”. Ce résultat semble donner raison à 

Cuningham (1967) et à Bauer (1960) qui, intuitivement, firent fusionner les risques 

psychologique et social,  ainsi qu’à Taylor (1974) qui suggéra que la nature de la perte 

pouvait être exprimée en terme psychosocial ou en terme fonctionnel / économique.  

 

A l’ensemble de ces dimensions, nous souhaitons ajouter une facette sociétale, qui intègre la 

relation existant entre le mangeur et son environnement naturel et social.  

 

- Le risque psychosocial : “ risque que le produit modifie de façon négative l’image du 

consommateur pour lui et dans son environnement social ”. Cette dimension du risque perçu 

peut revêtir différents aspects. Ainsi, le répondant 2 limite les quantités consommées de 
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certains aliments et déclare que “ le pain on n'en mange pas trop parce qu'il faut penser à la 

ligne ”. L’individu numéro 2 relie la consommation à l’image qu’il a de lui en disant “ quand 

je prends un peu trop de poids, cela ne  va  pas et je déprime, je suis complexée parce que ce 

n'est pas moi ”. Le consommateur 26 perçoit pour sa part le corps comme un instrument de 

communication pour soi et pour les autres et précise que “ la ligne c’est à la fois important 

pour soi et aussi pour plaire aux autres ”. Une autre logique peut également parfois apparaître 

dans le discours des consommateurs. Ainsi, consommer un produit alimentaire, c’est 

également émettre des signes à destination des autres. Les mangeurs expriment et 

transmettent certaines valeurs à travers le choix des aliments consommés. La personne 14, se 

replaçant dans le cadre d’une invitation à sa table de personnes extérieures au cercle intime 

(exocuisine) estime, au sujet d’une produit industriel, que “ si les convives se rendaient 

compte que c’est de la boîte, je serais chagrinée, parce que ce n’est pas mon style ”. 

 

Le risque sociétal : “ risque lié aux conséquences socio-économiques et écologiques induites 

par la consommation du produit ”. Cette dimension a été introduite spécialement dans le 

cadre de la perception du risque alimentaire. Elle peut probablement apparaître pour d’autres 

produits manufacturés mais sous d’autres formes (respects des conditions de travail pour des 

chaussures de sport…). En ce qui concerne notre recherche, nous avons pu identifier deux 

facettes. La première concerne les préoccupations liées à la place de l’homme au sein de son 

environnement naturel. Ainsi, comme l’avait déjà constaté Cazes-Valette (1997), l’individu 

26 évoque une intrusion de l’homme dans l’ordre naturel (châtiment divin ?) pour expliquer la 

crise de la vache folle en précisant que c’est “  parce que l’on s’est mis à faire manger des 

farines animales à des herbivores ” que tous les problèmes sont apparus. Ce propos est repris 

par le répondant 14 qui déclare que “ le problème de la vache folle, c’est encore un autre 

problème plus important, parce que éthiquement, je n’arrive pas à comprendre que l’on 

puisse faire manger à des herbivores des restes de leurs congénères ”. Enfin, l’individu 19 se 

projette dans le futur et craint “ que l’on ne se contente pas de modifier les produits 

incriminés, mais que l’on soit capable de modifier toute la nature et cela risque de faire 

disparaître certaines espèces qui n’ont pas besoin d’être modifiées, et même des espèces qui 

ne sont pas forcément comestibles ”. 
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Une seconde facette est également apparue dans nos entretiens. Cette dernière recouvre la 

notion d’ordre économique supérieur (rarement cité) qui serait responsable des différents 

risques alimentaires. Ainsi le numéro 2 dénonce “ un esprit commercial, il faut vendre, c'est 

un but lucratif ” qu’il n’aime pas trop et pour lequel il ne trouve pas d’intérêt. Les mangeurs 

peuvent également redouter un trop grand contrôle des entreprises agroalimentaires qui 

mettraient en péril le libre choix des consommateurs. Le répondant 26 ne sait pas si les 

“ OGM ” représentent ou pas un danger pour la santé, mais déclare que “ la manière dont on a 

tenté de les introduire et de l’imposer au niveau consommation, était peu démocratique ”. 

Ceci se retrouve également dans les propos du numéro 3 qui voit une menace dans la perte de 

la diversité alimentaire : “ autrefois, il y avait une bonne vingtaine de producteurs qui 

faisaient des produits qui n'avaient pas le même goût mais qui produisaient moins ”. 

 

Le risque de performance : “ risque que le produit ne remplisse pas les fonctions qualitatives 

et quantitatives escomptées ”. La crainte qu’un produit ne remplisse pas les fonctions 

quantitatives escomptées, se retrouve principalement lorsque les produits sont vendus en 

portions ou qu’ils sont consommés hors du foyer. En revanche, les fonctions qualitatives sont 

au cœur des préoccupations du mangeur quel que soit le mode de consommation et quel que 

soit le produit. Si, comme nous l’avons déjà souligné, l’incorporation (symbolique et 

physique) alimentaire s’opère grâce à l’ensemble des différentes modalités sensorielles, le 

goût stricto sensu (c’est à dire olfaction rétro nasale et papilles gustatives) revient 

fréquemment dans le discours des consommateurs. Ainsi, le répondant 8, évoquant les 

multiples transformations réalisées par la filière alimentaire estime que “ la sophistication des 

produits peut enlever le goût, et parfois rendre insipide les produits ”. Le goût peut également 

être désagréable. C’est ce que constate l’individu 7 qui déclare “ j'achète très rarement des 

conserves parce que je trouve que ce n'est pas très bon”. La proprioception (cf. chapitre 1) 

sert enfin également à évaluer la qualité des aliments. Ainsi pour l’interviewé 19 “ une bonne 

viande c’est une viande tendre. Les beefsteaks, en général, ils sont toujours trop durs ”. 

 

Le risque financier : “ risque lié à la perte d’argent si le produit ne remplit pas les fonctions 

qualitatives et quantitatives escomptées ”. Lors de nos entretiens nous avons principalement 

pu mettre à jour la dimension qualitative. Ainsi, le numéro 2 déclare “  vu la qualité du 
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produit, je trouve que c’est quand même un peu cher ”. Le consommateur 10 regrette que 

“ tous ces produits surgelés ne soient pas assez bons alors qu’ils sont dans l’ensemble assez 

chers ”.  

 

En ce qui concerne le risque physique, nous avons souhaité opérer une distinction entre le 

risque à long terme et le risque à court terme. Cette discrimination est notamment opérée dans 

les recherches portant sur les comportements addictifs  (cigarette).  

 

Le risque physique à court terme : “ risque que le produit mette le consommateur en danger 

ou le rende malade à court terme ”. Les causes du risque alimentaire à court terme peuvent 

être variées. Le consommateur 30 redoute une allergie, alors que pour le répondant 14, “ le 

plus évident, c’est le risque à court terme lié à l’intoxication alimentaire”. Pour le numéro 2 

« le risque le plus immédiat provient essentiellement des ingrédients qui composent le 

produit » (incorporation du mauvais objet).  

 

Le risque physique à Long terme : “ risque que le produit mette le consommateur en danger 

ou le rende malade à long terme ”. Une nouvelle fois, différentes facettes de ce risque 

peuvent être identifiées. Ainsi, des consommateurs comme le numéro 6 craignent “ qu’à force 

de manger trop de conserves, on risque d’avoir des carences ”. L’individu 4 introduit une 

notion de déséquilibre trans-générationnel  lorsqu’il déclare que “ cela peut être cancérigène 

le maïs transgénique. Peut-être que la répercussion se fera sur les générations suivantes ”. 

Certains identifient clairement des maladies. C’est le cas du répondant 10 qui déclare : “ la 

vache folle, quand on voit les conséquences que cela a sur les hommes, cela fait peur ”. 

D’autres redoutent enfin les conséquences d’une alimentation trop riche.  

 

B :  La réduction du risque alimentaire 
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Nous n’avons présenté que les stratégies d’ajustement centrées sur le problème et sur 

l’émotion. En effet, les réducteurs du risque assumé ayant déjà fait l’objet de nombreuses 

recherches, nos entretiens n’en ont pas fait émerger de nouveaux.  

 

  Les stratégies d’ajustement orientées vers l’émotion 

 

- Le désengagement comportemental  

 

Carver et al (1989) désignent le désengagement comportemental comme l’action de “ limiter 

ses efforts pour faire face à l’événement stressant, cela comprend également l’abandon des 

objectifs avec lesquels l’événement stressant interfère ”. Cette stratégie permet de trouver une 

raison au fait que l’individu ne fasse pas évoluer radicalement ses habitudes alimentaires, 

renonçant donc ainsi à une partie de ses objectifs. Ainsi, faisant référence à la dimension 

hédonique de l’alimentation, le répondant 2 dit, « je veux toujours  connaître les ingrédients 

d’un paquet de gâteaux et une fois que je les connais, cela me déçoit, mais je  continue à en 

manger  parce que c'est bon ».  Dans une logique de dilution de sa propre responsabilité face 

au risque alimentaire, le consommateur 14 déclare “ je suis bien consciente que je ne mange 

pas assez de fruits par exemple, mais ce n’est pas de ma faute car les fruits de supermarché 

ne sont pas assez bons ”.  

 

- Le déni 

 

Cette stratégie se retrouve chez Mc Rae (1984) et chez Carver et al (1989). Il s’agit du “ refus 

de croire à l’événement stressant ou essayer d’agir comme si le “ ”stresseur” ” n’était pas 

réel”. Dans notre cas, il s’agit plus d’une minimisation de la menace qu’une négation de cette 

dernière. Ainsi, le répondant 6 déclare “D’un point de vue statistique, on a tellement peu de 

chances d’être malade, que c’est peut-être un peu disproportionné par rapport à la gravité ”, 

le consommateur 24 pense que “ l’on n’est jamais vraiment certain de ne pas attraper de 
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maladie, c’est un petit risque parce que je n’en mange pas tous les jours ”. L’individu 11, 

faisant référence à une « indisponibilité » de l’événement, déclare “ la vache folle, moi je ne 

connais personne qui ait contracté cette maladie. Donc déjà, c’est plus loin pour moi. C’est 

moins une réalité ”, et enfin, l’interviewé 18 dit “la listériose existe depuis des années, mais 

maintenant avec les media, ils en font toute une histoire ”.  

 

- Le fatalisme 

 

Mc Rae (1984) a utilisé le terme de “ fatalisme ” alors que Carver et al (1989) parlent 

“ d’acceptation ”. Cette stratégie se définit comme l’acceptation du caractère irrémédiable de 

la situation. Ainsi, l’individu 4 affirme “ Je suis fataliste, je pense que l'on mange tellement 

de choses malsaines  par ailleurs que finalement cela n'en fait qu'une de plus ” alors que le 

répondant 17 déclare “  la vache folle j’en ai entendu parler, mais je ne peux pas dire que 

cela m’ait effrayé, il y a tellement de maladies. (silence). On a guéri les anciennes, mais il y 

en a toujours de  nouvelles ”. 

 

 

- La répression cognitive 

 

Selon Chipp et Scherrer (1992), la répression cognitive marque « la volonté de l’individu de 

refuser de penser à l’événement stressant ». La personne 20 dit « C’est pour cette raison que 

sur ce sujet je ne sais pas trop quoi penser. Je fais comme si ça n’existait pas », et la personne 

27 déclare « Quand j’achète le produit, je ne me projette pas dans l’avenir, si je me projetais 

en me disant : attention, si j’achète ce produit alors il pourrait m’arriver ça, alors là je 

n’achèterais sûrement pas, donc je préfère ne pas y penser mais continuer à en acheter ». 

 

- L’utilisation d’une pensée magique 



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 288 

 

Dans notre cas, cela fait principalement référence à la sagesse du corps qui protège le 

mangeur de la contagion. Le consommateur 30 déclare “ Je ne me fais pas trop d'illusions sur 

la qualité des produits. Je fais confiance à mon corps. Le corps est fait pour lutter contre pas 

mal d'agressions extérieures, que ce soit l'homme qui les introduise par des aliments de type 

fabriqué ou que ce soit naturel, le corps est quand même résistant à beaucoup de choses ”, 

alors que le répondant 8 affirme “ Puisque je suis en bonne santé, c’est qu’ils doivent être 

sains (les produits alimentaires). Je pense que c’est un bon indicateur”.  

 

 Les stratégies d’ajustement orientées vers le problème 

 

L’objectif de ces stratégies est de se confronter à l’événement stressant, donc de faire évoluer 

la relation homme / environnement par une action instrumentale. Billings et Moos (1981) 

trouvent deux stratégies d’ajustement directement liées au problème : la recherche 

d’informations et la résolution de problème. Nous allons donc utiliser cette classification.  

 

- La recherche d’informations liée au risque inhérent 

 

A la différence de la recherche d’informations comme réducteur de risque dans le modèle de 

Bettman (1973), cette dernière s’effectue au niveau de la classe de produits. Cette recherche  

peut être plus ou moins active et dirigée ou non vers des sources interpersonnelles. Ainsi, 

l’interviewé 9 dit “ ce tableau, je l’ai eu par un magazine, je ne sais plus ce que c'est parce 

que il y a longtemps que je l’ai. Je l'ai mis dans mon dossier médical. Quand je trouve des 

choses sur les magazines, je découpe, et donc je fais mon petit dossier avec les trucs et 

astuces”, le 14 précise “Je n'en sais rien. Je regarde les reportages quand je tombe dessus, 

c'est par hasard, mais je regarde quand même ces émissions parce que cela donne des 

réponses à mes questions ” alors que l’interviewé 2 fait référence aux conseils familiaux “ Il y 

a un conseil que je suis, c’est quand  ma mère me dit de ne pas utiliser le four à micro-ondes 

parce que ce n’est  pas naturel ”. 
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- Utilisation des signaux intrinsèques
44

 

 

La littérature concernant les signaux émis par les produits opère une distinction entre les 

signaux intrinsèques et extrinsèques (Gabott, 1991). Les signaux intrinsèques englobent les 

attributs inhérents au produit qui définissent la nature du produit physique. Les signaux 

extrinsèques n’ont pas d’effet sur la nature du produit (ex : le prix). Lorsque l’information sur 

le produit est insuffisante, les signaux extrinsèques sont utilisées pour essayer d’inférer 

l’information intrinsèque manquante. Dans notre cas, l’utilisation des signaux intrinsèques 

concerne le risque inhérent puisqu’ils sont appliqués à l’ensemble de la classe de produits et 

non dirigés vers un produit précis (à la différence des signaux extrinsèques). Concernant la 

recherche d’informations intrinsèques (utilisations des modalités sensorielles), elle se fait soit 

sur le lieu d’achat, soit au domicile des consommateurs. Le numéro 1 explique qu’il fait 

confiance à l’aspect visuel du produit “le produit frais, il ne peut pas rendre malade, sinon, 

on le voit soi-même à l’aspect ”, le numéro 22 déclare que “ si un aliment a une odeur 

suspecte, s’il n’a pas l’odeur qui cadre avec celle qu’il a d’habitude, je ne le mange pas ” 

alors que le numéro 21 déclare “ j’essaie, à mon avis subjectif, de prendre les produits qui me 

paraissent plus sains à l’œil ”.  

 

- Les pratiques de conservation 

 

En ce qui concerne les techniques d’achat et de stockage des denrées alimentaires, l’individu 

5 insiste sur le choix des produits “ j’achète en petites quantités… et en fonction des saisons ”, 

le répondant 20 met en place des tactiques sur le lieu de vente afin de limiter le risque 

bactériologique “ je ne  prends pas le produit du dessus parce que je ne suis pas certaine 

qu’il soit à température adéquate ”, le 26 insiste sur la notion de froid “ je fais attention à la 

                                                 
44

 Cette stratégie d’ajustement  n’a pas été conservée dans nos analyses ultérieures, ces pratiques se confondant 

avec les techniques d’appropriation culinaire.  
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chaîne du froid, ce qui explique que je jette beaucoup ”. Les consommateurs prennent 

également de nombreuses précautions s’agissant du stockage. La personne 22 déclare “ un 

produit acheté sur le marché, je le garde 48 heures pas plus ”, l’interviewé 9, appliquant le 

principe de la marche en avant, explique “ qu’il ne faut pas mélanger les produits dans le 

frigo par exemple le saucisson avec des poireaux ”. 

 

- Les pratiques de mise en œuvre (stratégie d’appropriation) 

 

Les pratiques de mise en œuvre de l’aliment participent également à la réduction du risque. 

Insistant sur l’importance de l’appropriation du plat (Poulain et Larose, 1994), le 

consommateur 6 explique qu’en ce qui concerne le goût “ Je ressens quand même le plaisir de 

mélanger ma sauce avec mes pâtes, je suis sûr que c’est bon comme cela ”, l’individu 10 

estime qu’il préfère “ préparer ” et “ qu’entre un plat cuisiné et des légumes surgelés, je 

choisis tout de suite les légumes surgelés ”, alors qu’en ce qui concerne la transparence du 

contenu des produits alimentaires, le répondant 14 précise “ au moins le produit que je vais 

transformer en l’épluchant, je l’ai vu au départ, je ne l’ai pas perdu des yeux ”, enfin, pour 

préserver sa santé, la personne  29 explique “ j’ai tendance à beaucoup cuire la viande rouge, 

alors que cela n’enlèvera jamais la vache folle, mais par exemple pour  le ténia du porc, c’est 

efficace ”.  

 

- Les pratiques de consommation 

 

La réduction du risque se fait également à partir du choix des aliments consommés. Le 

consommateur 5 insiste sur la limitation des quantités consommées “ pourquoi manger deux 

œufs alors qu’un suffit ? ”, le 17 prend en considération la nature des produits consommés “  

La charcuterie, je n’en mange plus, c’est parce que ce n’est pas bon pour la santé ”, 

l’ interviewé 6 évoque la nature du conditionnement “ j’essaie de ne pas trop manger de 

conserves à cause des problèmes de  santé qu’ils provoquent ”, alors que le 4 se concentre sur 

la complémentarité des aliments “ c’est important pour son équilibre de manger varié ”.  
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II :   Le traitement quantitatif  

 

Dans le but d’approfondir ces premiers résultats, nous allons à présent relever les différents 

thèmes recensés dans les entretiens. Les résultats ont été obtenus à l’aide du logiciel “ Nudist 

vivo”. Refusant de considérer, dans le strict cadre de notre recherche, que le nombre 

d’occurrence des thèmes reflète leur importance, nous n’avons pas souhaité compter ces 

derniers au sein d’un même entretien et nous avons décidé de nous focaliser sur la présence 

(1) ou l’absence (0) de chacun d’entre eux dans le discours de chaque personne interrogée 

(analyse qualitative). Comme le précise Grawitz (1990, p. 699), l’analyse qualitative implique 

que l’importance d’un thème s’évalue à partir de sa nouveauté,  de son intérêt et de sa valeur, 

qui sont tous trois des critères subjectifs. Nous délaissons donc partiellement les perspectives 

purement quantitatives “ en cherchant dans le contenu moins des fréquences que des 

présences ou absences de thèmes et leur possible signification compte tenu des 

caractéristiques des locuteurs ”. Nous utiliserons une analyse catégorielle thématique mais 

sans comptage des fréquences, ce qui la différencie de l’analyse de contenu.  

 

 

 

 

A :  La perception du risque 

 

Sur le tableau 26 sont  présentées en détail les dimensions du risque qui sont perçues par les 

personnes interrogées. Nous avons regroupé le risque physique à long terme et à court terme 

car nous nous intéressons aux grandes dimensions du risque perçu. Nous pouvons noter sur ce 

tableau que les personnes perçoivent en moyenne 3, 03 dimensions du risque perçu (avec un 
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écart-type de 1,2). Ce résultat tend donc à montrer que le risque alimentaire représente une 

préoccupation importante pour des consommateurs qui perçoivent un grand nombre de 

risques différents (un seul répondant ne déclarant qu’une seule dimension). D’une manière 

plus détaillée, nous pouvons voir que 90 % des individus déclarent percevoir un risque 

physique. Le second risque le plus évoqué concerne le risque de performance avec 87 % des 

personnes interrogées. Il semblerait que, comme le fait remarquer Fischler, l’hédonisme 

alimentaire demeure une préoccupation centrale des consommateurs. Le rapprochement de 

ces deux résultats souligne le rapport  ambigu de l’être humain avec son alimentation. Source 

de plaisir, l’aliment représente donc aussi un danger potentiel (paradoxe de l’omnivore, 

Fischler, 1990). Le risque sociétal concerne également 67% des répondants. Ce résultat 

confirme l’importance des préoccupations d’ordre sociétal chez le consommateur (Thierry-

Serror, 2000). Les deux dernières dimensions perçues sont le risque financier (un répondant 

sur deux) et le risque psychosocial (30%). Il est possible que ce dernier résultat ne représente 

pas les aspirations réelles des consommateurs  (biais de prestige). 
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Tableau 26 : La nature du risque perçu 

 

 

Dans le tableau 27 sont recensées les dimensions du risque perçu par chaque consommateur 

ainsi que le nombre de stratégies de réduction du risque.  Nous pouvons noter qu’un seul 

consommateur ne déclare pas percevoir un risque en évoquant son alimentation. Ce résultat 

est d’autant plus étonnant que cette même personne met en œuvre douze stratégies différentes 

de réduction du risque. Une simple lecture de ce tableau permet de voir que le nombre de 
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dimensions du risque perçues ne semble pas avoir de lien avec le nombre de stratégies mises 

en œuvre. Nous pouvons voir que les répondants utilisent en moyenne 9,67 (écart-type : 2,67) 

stratégies de réduction du risque dont  5,83 (écart-type : 2,05) stratégies d’ajustement 

(réduction du risque inhérent) et 3,83 (écart-type : 1,75) réducteurs du risque assumé. 
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Tableau 27 : Perception et réduction du risque alimentaire 
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B :  La réduction du risque 
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Tableau 28 : Les réducteurs des risque inhérent et assumé en perspective 
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Le tableau 28 permet de mettre en perspective l’emploi réducteurs du risque inhérent 

(stratégies d’ajustement) et les stratégies de réduction du risque assumé. A la lecture des 

résultats, nous pouvons noter que les répondants emploient en moyenne 3,83 (écart-type : 

1,75) stratégies de réduction du risque assumé, 2,77 (écart-type 1,48) stratégies centrées sur 

l’émotion et 3,07 (écart-type 1,24) stratégies d’ajustement orientées vers le problème.  

 

Nous pouvons également remarquer, que tous les consommateurs utilisent au moins une 

stratégie de réduction du risque assumé, et au moins une stratégie d’ajustement centrée sur le 

problème. Seulement deux consommateurs déclarent ne pas mettre en œuvre de stratégies 

centrées sur l’émotion. Ces résultats indiquent que les consommateurs utilisent toutes les 

options de réduction du risque qui sont à leur disposition, et semblent renforcer l’assertion de 

Folkman et Lazarus (1980) qui estiment que les différentes stratégies d’ajustement ne sont pas 

opposables, mais au contraire complémentaires.  

 

Si nous nous focalisons sur les valeurs relatives du nombre de stratégies utilisées,   nous nous 

apercevons qu’en moyenne, les stratégies de réduction du risque employées par les 

consommateurs se répartissent de la manière suivante : 40% (écart-type 0,14) des stratégies 

mises en œuvre sont des stratégies de réduction du risque inhérent, 27 % (écart-type : 0,13) 

sont des stratégies centrées sur l’émotion et qu’un tiers (écart-type : 0,15) des stratégies 

utilisées  sont orientées vers le problème. Ces résultats indiquent un certain équilibre entre les 

différentes stratégies de réduction du risque employées par les individus.  

 

Sur le tableau 29 sont reprises en détail les stratégies d’ajustement au risque inhérent 

alimentaire utilisées par chacun des répondants ( ces derniers étant numérotés de un à trente). 

  



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 299 

Tableau 29 : Présence et nature des stratégies d'ajustement déployées par les personnes 

interrogées 
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Comme nous l’avons déjà vu, nous avons mis à jour cinq stratégies d’ajustement au risque 

inhérent alimentaire centrées sur l’émotion et cinq orientées vers la résolution du problème. 

 

En consultant ce tableau, nous pouvons remarquer que chacune des stratégies est utilisée par 

une partie importante de notre échantillon. En ce qui concerne les stratégies d’ajustement 

centrées sur le problème, l’examen des signaux intrinsèques (aspect, odeur) est la stratégie la 

plus utilisée pour réduire le risque alimentaire (77%). Ainsi, les consommateurs semblent 

conserver un rapport sensoriel avec un aliment dont le process de fabrication l’éloigne de plus 

en plus du produit naturel.  Les consommateurs sont également 70 % à utiliser des techniques 

de mise en œuvre (cuisson, épluchage) spécifiques dont le but est de réduire le risque. Ces 

stratégies ont une double signification. D’une part, elles permettent de réduire les risques de 

type bactériologique, et d’autre part, de s’approprier le produit, de le faire entrer dans le cadre 

intime (ce qui en fait une stratégie mixte). L’importance de cette stratégie s’explique par la 

présence d’un produit industriel de plus en plus standardisé.  Une autre famille de réducteurs 

semble très usitée. Il s’agit des techniques d’achat et de stockage (chaîne du froid) qui sont 

appliquées par 63 % des répondants. Les consommateurs sont également 53 % à surveiller 

leur consommation alimentaire (quantité et variété), même si nous avons souligné que le 

concept d’équilibre alimentaire revêt des significations fort différentes d’un individu à une 

autre. Enfin, 43 % des répondants semblent utiliser la recherche d’informations (plus ou 

moins active) pour réduire la perception du risque alimentaire (presse, télévision). Ces 

premiers résultats nous montrent que les individus semblent actifs lorsqu’il s’agit de limiter le 

risque alimentaire. L’importance de ces chiffres souligne également l’intérêt que les individus 

portent à la réduction du risque alimentaire. En effet, aucun consommateur n’a déclaré ne rien 

entreprendre pour limiter le risque.  

 

Concernant les stratégies centrées sur l’émotion, nous n’avons recensé qu’un seule personne 

qui n’ait pas fait état de le mise en œuvre d’une de ces stratégies. Parmi celles-ci, une d’entre 

elles semble être très utilisée. Il s’agit du désengagement comportemental (hédonisme, 

manque de temps perçu) qui est employée par 73 % des interviewés. Ce résultat n’est pas 

surprenant et semble corroborer les propos de Fischler (1994) qui décrit le mangeur comme 
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un individu ballotté entre divers objectifs contradictoires. Un produit ne pouvant que rarement 

satisfaire toutes les préoccupations du consommateur de façon simultanée, ce dernier doit 

impérativement faire des concessions. Le déni (minimisation de la menace) est également 

présent dans le discours de 60% des personnes interrogées. 60% des individus utilisent aussi 

une pensée magique (confiance au corps). Ces stratégies semblent assez proches. En effet, 

elles se traduisent par une même opinion. Le risque existe, mais les problèmes concernent les 

autres. Enfin,  le fatalisme et la répression cognitive sont utilisés par 40% des répondants. Ces 

stratégies marquent une conscience des dangers couplée à une certaine forme de résignation.   

 

Cette première analyse nous a permis de mettre à jour la présence des stratégies d’ajustement 

au risque inhérent alimentaire dans le discours des personnes interrogées.  Toutefois, 

l’utilisation de ces dernières ne s’oppose en aucun cas à celle des réducteurs du risque 

assumé. Nous allons donc à présent recenser les stratégies de réduction du risque assumé (cf. 

tableau 30).  
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Tableau 30 : Présence et nature des réducteurs utilisés par les répondants 
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Ces résultats nous permettent principalement de définir les réducteurs du risque assumé 

employés dans le cadre alimentaire. Nous pouvons noter que les trente répondants utilisent au 

moins un réducteur du risque assumé (en moyenne, les consommateurs semblent utiliser un 

peu moins de quatre réducteurs différents (3,83)). Toutefois, de grandes disparités semblent 

exister entre les individus comme en témoigne la valeur de l’écart-type (1,75). Pour faire 

apparaître ceux qui sont les plus utilisés, nous allons les classer en utilisant le critère du 

nombre de répondants qui déclarent faire appel aux différents réducteurs (cf. tableau 31).  

Tableau 31 : Classement des réducteurs de risque en fonction  du nombre de personnes 

interrogées qui les utilisent. 
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Ce tableau  nous donne une idée des réducteurs de risque assumé utilisés par les 

consommateurs.  Tout comme  Mitchell et McGoldrick (1999), nous pensons que  le type de 

réducteur utilisé dépend de la nature du produit considéré. Notre recherche ayant eu un 

caractère général (le risque alimentaire), l’importance relative des réducteurs de risque dans 

une situation précise ne peut donc pas être inférée à partir de ces résultats.  Toutefois, cette 

liste nous fournit une base de travail pour notre questionnaire.  

 

Conclusion de la section 1  

 

L’ensemble des résultats de cette phase exploratoire a permis d’adapter le modèle 

transactionnel du stress et du coping d’ajustement au domaine alimentaire d’une part, et 

d’enrichir le cadre conceptuel de la perception du risque en proposant de nouvelles familles 

de réducteurs de risque d’autre part. Nous avons pu ainsi mettre à jour certaines stratégies 

d’ajustement centrées sur le problème ou orientées vers l’émotion. Nous allons à présent 

formuler les hypothèses de la recherche. 

 

 

Section 2  :  Les hypothèses de la recherche 

 

Nous allons à présent proposer un ensemble d’hypothèses que nous testerons dans les deux 

prochains chapitres. Comme nous le verrons plus tard, nous souhaitons élaborer un modèle 

d’équations structurelles afin de tester les relations linéaires hypothétiques entre plusieurs de 

nos variables.  

 

L’utilisation d’une Analyse Factorielle Confirmatoire (AFC) s’inscrit dans une démarche 

globale devant mener à la résolution d’un modèle d’équations structurelles. Hair, Aderson, 
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Tatham et Black (1988, cités par Roussel et al, 2001) ont à ce titre proposé sept étapes que 

Roussel et al ont condensées en cinq séquences (cf. figure 19) :  

Figure 19 : La démarche de résolution d'un modèle d'équations 

 

 

 

Nous allons, dans cette section présenter les deux premières étapes, les trois dernières faisant 

l’objet des chapitres 5 et 6.  

 

Notre recherche poursuit principalement deux objectifs :  
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 Un objectif théorique : il s’agit d’apporter un éclairage nouveau à la théorie du risque 

perçu en utilisant la théorie transactionnelle du stress et du coping (Lazarus et Launier, 

1978 ; Folkman et Lazarus, 1980).  

 Un objectif pratique : en choisissant le domaine alimentaire comme cadre de recherche, 

nous avons souhaité donner des clés de compréhension des réactions des consommateurs 

confrontés aux différentes crises alimentaires.  

 

Les deux objectifs ne s’opposent en aucun cas, et trouvent même un point de rencontre 

permettant une construction commune : la dimension contingente. Ces deux objectifs nous 

imposent donc à la fois d’élaborer un modèle global de perception et de réduction du risque 

(modèle structurel), et d’adapter notre mesure au cas qui nous intéresse (le modèle de 

mesure).  

 

Le modèle transactionnel du stress porte en lui de nombreuses limites en ce qui concerne la 

validité externe. Benson et Hagvet (1996) rappellent ainsi que, pour l’instant, aucune 

convergence n’a été constatée entre les différents instruments utilisés (Ways of Coping 

Questionnaire, COPE, CISS). En effet, le stress et le processus d’ajustement étant tous deux 

fortement liés à la situation et les instruments étant élaborés dans des situations spécifiques, il 

est difficile d’étendre les résultats à d’autres événements, à d’autres individus et à d’autres 

époques. Comme le notent Schwarzer et Schwarzer (1996), il existe une grande variabilité 

concernant le nombre de dimensions des stratégies d’ajustement d’une part, et une faiblesse 

généralisée des qualités psychométriques (fiabilité et validité) des différents instruments de 

mesure d’autre part. D’une manière générale, et comme le précise De Ridder (1997), il est 

difficile de concilier de bonnes validités internes et externes dès lors que l’on entreprend une 

recherche sur les stratégies d’ajustement (importance de la contingence). Nous choisissons 

donc de sacrifier en partie la validité externe à la validité interne de notre recherche.  

 

Le cadre théorique que nous avons choisi, nous impose d’élaborer un outil de mesure 

permettant de vérifier le caractère transposable du modèle transactionnel au comportement de 

consommation alimentaire. Nos hypothèses de recherche seront donc classées en deux 
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catégories : les hypothèses relatives au modèle de mesure et les hypothèses relatives au 

modèle structurel.  

 

 

Sous-section 1 :  Les hypothèses relatives au modèle de mesure 

 

Nous allons à présent formuler les hypothèses relatives au modèle de mesure qui seront toutes 

testées dans le chapitre 5. 

 

 

I :  La perception du risque 

 

Question 1 : Quelles sont les facettes de la perception du risque (ou évaluation cognitive) qui 

sont appropriées pour analyser le risque perçu lié à l’achat et à la consommation d’un 

beefsteak haché surgelé ?  

 

Tout d’abord, nous devons préciser que la théorie transactionnelle du stress fait l’hypothèse 

d’une évaluation cognitive primaire (définition des enjeux personnels), et d’une évaluation 

cognitive secondaire (évaluation des ressources d’ajustement). Toutefois, nous pouvons 

regretter, tout comme Chang (1998) que « la plupart des études ne parviennent pas à opérer 

une distinction claire entre les évaluations primaires et secondaires (les mesures de 

l’évaluation cognitive secondaire variant sensiblement d’une étude à une autre)». Folkman 

(1984, p. 844) souligne aussi qu’il n’est pas aisé de distinguer l’évaluation cognitive et les 

stratégies de coping centrées sur l’émotion. L’auteur (p. 845) présente même les stratégies de 

coping centrées sur l’émotions comme des “ réévaluations défensives ”. Dans de nombreux 

cas, la “ réévaluation cognitive ” peut également être confondue avec l’évaluation cognitive 
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elle même (Parkes, 1984, p. 657). Ainsi, si l’évaluation influence les stratégies de coping 

mises en œuvre, le coping peut influencer la réévaluation de l’enjeu porté par une situation 

ainsi que la détermination des ressources de coping. Schwarzer et Schwarzer (1996) notent 

également qu’il est souvent difficile d’opérer une distinction entre le “ coping cognitif ” et la 

“ réévaluation cognitive ” de l’événement stressant.  

 

Nous pensons que l’évaluation cognitive est un construit théorique qui ne peut pas être 

mesuré empiriquement (au moins dans le cadre de notre recherche). En effet, il nous semble 

impossible d’ignorer un effet d’histoire et d’expérience dans l’évaluation des risques 

alimentaires (représentations sociales, influences macro et micro-sociales, conséquences des 

crises alimentaires précédentes). Dans cet esprit, Schwartz et al proposent de mesurer les 

conséquences de l’événement ainsi que les stratégies d’ajustement, ou moment ou ce dernier 

intervient (ce qui nécessite une expérimentation en laboratoire). S’il est illusoire de mesurer 

l’évaluation cognitive primaire, il devient tout aussi illusoire de mesurer l’évaluation 

cognitive secondaire. En effet, cette dernière est alors directement intégrée dans la 

réévaluation cognitive. Cela consisterait en quelque sorte à mesurer le même construit deux 

fois en l’intégrant dans deux concepts différents. Pour cette raison, nous ne mesurerons que la 

réévaluation cognitive.  

 

Notre revue de la littérature, ainsi que l’analyse qualitative nous ont permis de définir les 

contours de la perception du risque alimentaire. Grâce à nos entretiens, nous avons pu vérifier 

les propos de Poulain (1983), selon lequel l’acte alimentaire convoque l’homme dans sa 

globalité corporelle psychologique et sociale, et de Pfirsch (1997) qui estime « qu’en tant que 

mode de perception des saveurs ou d’aliments, les goûts alimentaires mettent en œuvre des 

mécanismes physiologiques, reposent sur des processus affectifs et cognitifs, sont 

indissociables d’apprentissages culturels, c’est-à-dire de produits naturels culturellement 

valorisés, transformés et consommés dans le respect d’un protocole d’usage fortement 

symbolique ». Ainsi, sept facettes sont apparues. Le risque de performance intègre ainsi les 

dimensions physiologique et hédonique de l’acte alimentaire avec le goût proprement dit 

(c’est-à-dire les sensations olfactives et gustatives), le toucher et les sensations kinesthésiques 

qui entrent en jeu dans l’appréciation de la consistance (Faurion, 1993 ; Chiva, 1995 ; 
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Poulain, 1995). Le risque financier est lié à la perte d’argent si le produit ne remplit pas les 

fonctions escomptées. Dans le cadre alimentaire ses fonctions sont en premier lieu d’ordre 

gustatif. Ainsi, nous pensons qu’il est raisonnable de formuler l’hypothèse que le risque 

financier et le risque de performance sont des manifestations d’un risque fonctionnel 

supérieur. Nous sommes également favorables à une fusion des risques social et 

psychologique et nous argumentons notre propos en nous appuyant sur les travaux de Belk 

(1989). Selon l’auteur, le corps est un instrument de communication dirigé vers soi et vers les 

autres. Selon nous, la nature malléable des images de soi justifie l’importance du 

conditionnement social de l’image de soi. Cette relation se ferait dans deux directions : 

 Il a été montré que l’attractivité augmente la performance sociale ainsi que l’auto-

estimation (Cash, 1990), 

 L’image de soi est influencée par des déterminants culturels (Fallon, 1990) et les 

représentations sociales dominantes (Sayre, 1999). 

 

Bourdieu (1979) a montré que le capital physique peut influencer les capitaux économiques et 

sociaux. Giddens (1991) a, pour sa part, combiné la contextualisation sociologique et le 

processus psychologique de formation de l’identité. Selon l’auteur, les différents « self » ne 

seraient pas donnés mais continuellement créés et recréés au cours d’un processus 

psychosocial. Giddens (1991) estime que la société moderne engendre des “ relations pures ” 

fragiles et seulement maintenues tant que chaque personne trouve un bénéfice à la poursuite 

de la relation. Ainsi, symboliquement, socialement et physiquement, les individus sont 

obligés de se présenter sous leur meilleur jour. Le corps ne serait plus considéré comme 

quelque chose de donné, mais de construit. L’aliment transformant le mangeur d’un point de 

vue physique et symbolique, il paraît donc logique de créer un risque psychosocial alimentaire 

intégrant cette dimension du rapport au corps. Il existerait ainsi selon nous un risque lié à 

l’éventuelle prise de poids si le produit est incorporé (risque psychosocial grossir) et un risque 

lié à la représentation sociale du mangeur en tant que « consummateur » de symboles (risque 

psychosocial estime de soi), correspondant à la même logique qui doivent converger vers un 

facteur supérieur : le risque psychosocial. Il y aurait également deux types de risque 

physique ; nous pensons en effet que l’immédiateté des effets induits par l’incorporation du 

mauvais objet permet d’opérer une distinction utile entre le risque physique à long terme et le 

risque physique à court terme. Mowen (1992) a ainsi montré que les individus ont tendance à 
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sous-évaluer les conséquences négatives lorsque celles-ci concernent un événement futur. Ce 

phénomène d’immédiateté des effets a été largement étudié en psychologie du risque (Le 

Breton, 1995). Toutefois, si elles sont différentes, ces dimensions concernent toutes deux la 

santé du mangeur et les conséquences sur cette dernière de l’incorporation alimentaire. Cazes-

Valette (1997) a également insisté sur l’importance de l’intégration du mangeur au sein de son 

environnement naturel qui forme selon nous, avec les considérations relatives à au maintien 

du tissu socio-économique, un risque sociétal. Enfin, l’ensemble de ces dimensions du risque 

perçu sont des facettes d’un construit multidimensionnel : le risque perçu (ou l’évaluation 

cognitive primaire).  

 

 

 

 

Ces différents points nous permettent de formuler les hypothèses suivantes :  

 

Hypothèse 1A : La perception du risque alimentaire liée à l’achat et à la consommation de 

beefsteaks hachés surgelés est composée de sept dimensions : le risque de grossir, le risque lié 

à l’atteinte de l’estime de soi, le risque sociétal, le risque physique à court terme, le risque 

physique à long terme, le risque financier et le risque de performance. Cette proposition sera 

testée dans le cadre du chapitre 5 consacré au modèle de mesure.  

 

Hypothèse 1B : Les sept dimensions de perception du risque cités ci-dessus se regroupent en 

trois facteurs de second ordre :  

 Le risque psychosocial  comprenant le risque de grossir, le risque lié à l’atteinte de 

l’estime de soi. 

 Le risque physique formé du risque physique à court terme et du risque physique à long 

terme.  
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 Le risque fonctionnel construit à partir du risque de performance et du risque financier. 

 

Hypothèse 1C : Les risques psychosocial, physique, fonctionnel et sociétal convergent vers un 

construit d’ordre supérieur : l’évaluation cognitive primaire des enjeux liés à l’achat et à la 

consommation d’un beefsteak haché surgelé.  

 

 

II  :  La réduction du risque 

 

Question 2 : Quelles sont les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion relatives au risque 

lié à l’achat et à la consommation d’un beefsteak haché surgelé qui sont mises en œuvre par 

les acheteurs de ce produit.  

 

Si selon Costa, Sommerfield et McRae (1996), le coping « est une réponse discrète à un 

stimulus environnemental, une réponse plus ou moins rationnelle à un problème objectif », les 

stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion correspondent à des stratégies à rationalité 

limitée. Dans le cadre de l’alimentation, ces dernières permettent de conserver inchangée sa 

matrice alimentaire et ainsi d’absorber (au sens propre et figuré) le risque perçu. Les 

différentes facettes des stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion sont le fruit de notre 

recherche exploratoire ainsi que de notre revue de littérature. Comme nous l’avons expliqué, 

et comme le souligne Ariès (1997), la pensée magique (et non primitive) parvient aisément à 

s’immiscer au sein de la modernité alimentaire car celle-ci crée les conditions d’une fusion 

des problématiques nutritives, sanitaires et sociales. Cette stratégie est utilisée afin de limiter 

les effets de l’événement stressant de Chipp et Scherrer (1992). Dans notre cas, cela fait 

principalement référence à la sagesse du corps. Le fatalisme est une stratégie d’ajustement 

que l’on retrouve dans de nombreux questionnaires de coping sous cette appellation (McRae, 

1984) ou sous le nom d’acceptation (Stone et Neale, 1984 ; Carver, Scheier et Weintraub, 

1989). Cette stratégie consiste à donner un caractère irrémédiable à la situation et donc à ne 

rien faire pour lutter contre cette dernière. Une autre stratégie permet également de ne pas 
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modifier son comportement alimentaire. Il s’agit du désengagement comportemental (Carver, 

Scheier et Weintraub, 1989) qui fait que le mangeur sacrifie certains des objectifs alimentaires 

(santé), au profit d’autres jugés plus importants (goût). Le déni (Mcrae, 1984 ; Carver, Scheier 

et Weintraub, 1989) (ou minimisation des menaces pour Folkman et al, 1986) met en œuvre 

un autre type de raisonnement. Il s’agit de nier ou de minimiser les conséquences négatives 

éventuelles liées à l’incorporation alimentaire. Enfin, nous avons recensé une dernière 

stratégie, la répression cognitive. Selon Chipp et Scherrer (1992), la répression cognitive 

marque la volonté de l’individu de refuser de penser à l’événement stressant. Le mangeur 

redoute parfois davantage l’idée du risque que le risque lui même. En l’absence d’études 

empiriques auxquelles nous référer, nous faisons l’hypothèse que toutes les stratégies 

orientées vers l’émotion convergent vers une seule dimension : le coping centré sur l’émotion.    

 

Nous pouvons formuler les hypothèses suivantes :  

 

 Hypothèse 2A : Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion mises en œuvre par les 

consommateurs de beefsteaks hachés sont la pensée magique, du fatalisme, le 

désengagement comportemental, du déni, de la répression cognitive.  

 Hypothèse 2B : Les cinq dimensions énoncées ci-dessus convergent vers un construit 

d’ordre supérieur : le coping centré sur l’émotion.  

 

 

 

 

Question 3 : Quelles stratégies d’ajustement centrées sur le problème sont mises en œuvre par 

les acheteurs et consommateurs de beefsteaks hachés surgelés ? 
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Confronté à une situation stressante, un individu peut choisir d’affronter directement le 

problème à résoudre afin d’en atténuer les conséquences négatives. Le mangeur dispose ainsi 

de nombreuses stratégies d’ajustement centrées sur le problème. Il peut tout d’abord tenter 

d’effectuer une recherche d’informations à des fins instrumentales (Billings et Moos, 1984 ; 

Folkman et al, 1986 ; Carver, Scheier et Weintraub, 1989). Il peut ainsi se renseigner sur la 

famille de produit en utilisant des sources personnelles ou impersonnelles afin de réduire le 

risque inhérent. Il s’agira par exemple d’obtenir des informations sur l’étendue de la crise de 

la « vache folle » et de ses conséquences connues sur la santé. L’information peut également 

porter sur un produit précis, afin de réduire le risque assumé (ex : quelle est la marque de 

produit achetée par ses amis ou sa famille). Le consommateur peut également résoudre 

directement le problème, en mettant en place des procédures qui permettent de réduire le 

risque. La qualité et l’innocuité des produits sont essentiellement fondés sur la capacité des 

acteurs de la filière alimentaire à maîtriser l’ensemble du système (de l’offreur au 

consommateur). Le mangeur peut alors mettre en œuvre des pratiques de conservation visant 

à préserver la qualité bactériologique de ses aliments. De plus, comme nous l’avons déjà 

expliqué (cf. chapitre 1), l’alimentation est un système dans lequel un aliment doit assurer un 

équilibre avec certains autres, une nutrition efficace, assurant le bon état de marche de 

l’organisme. Pour Poulain (1998), l’équilibre alimentaire est un concept multidimensionnel 

qui correspond à diverses logiques de consommation : « la référence à un modèle de variété 

et de régularité, l’auto référence,  la limite ou le contrôle de sa consommation ». Il existerait 

donc, en plus de la pensée magique que nous avons vue précédemment, des logiques de 

restriction et d’équilibre alimentaire.  Si ces deux facettes correspondent à des pratiques de 

consommation différentes, elle recoupent toutefois une même logique plus générale et plus 

abstraite : la mise en œuvre de pratiques de consommation, dans le but de limiter les 

conséquences négatives liées à l’incorporation alimentaire. Le consommateur peut également 

décider de déléguer la prise en charge du risque alimentaire. Comme le note Mitchell (1999, 

p. 174), le concept de risque est étroitement lié à celui de confiance.  Selon Sirieix et Dubois 

(1999), la confiance dans la marque est un concept bi-dimensionnel composé d’une 

dimension crédibilité (compétence, honnêteté, promesse tenue) et d’une dimension 

intentionnalité. Ainsi le consommateur peut choisir de déléguer la résolution du problème à 

l’offreur ou à l’état (labels officiels de qualité, tests gouvernementaux). Ces deux stratégies 

traduisent à notre avis une même logique : déléguer la résolution du problème à un tiers, afin 

d’assurer la qualité gustative et bactériologique du produit. Certains auteurs (Bearden et 

Shimp, 1982 ; Gabott, 1991) utilisent  également la notion de signaux de qualité (intrinsèques 
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et extrinsèques) pour définir l’information directement disponible sur le produit lui-même. Si 

les signaux intrinsèques sont reliés au risque de performance (couleur, goût, odeur peuvent 

être déplaisants) et sont utilisés par le consommateur lors de la mise en œuvre des produits 

(appropriation), les signaux extrinsèques (ingrédients, provenance, informations 

nutritionnelles) peuvent être utilisés pour réduire le risque alimentaire.  

 

L’ensemble de ces éléments nous permet de formuler les hypothèses suivantes :  

 

Hypothèse 3 A : les stratégies d’ajustement centrées sur le problème sont au nombre de neuf : 

L’utilisation de sources personnelles (risque assumé), la recherche d’informations personnelles 

et  impersonnelles (relatives au risque inhérent), les pratiques de conservation, la restriction 

alimentaire, l’équilibre alimentaire, la délégation du problème à l’offreur, la délégation du 

problème à l’Etat, l’observation de signaux extrinsèques. 

Hypothèse 3 B : les facettes présentées ci-dessus convergent vers trois facteurs de second ordre :  

- La recherche d’informations  composée de la demande de conseils (relatifs au risque assumé), 

de la recherche d’informations personnelle et de l’information impersonnelle (relative au risque 

inhérent). 

- Les pratiques de consommation construites à partir  des pratiques de restriction alimentaire et 

de recherche de l’équilibre alimentaire. 

- confiance à un tiers formée à partir de la délégation du problème à l’offreur et de la délégation 

du problème à l’Etat. 

Hypothèse 3 C : Les facteurs recherche d’informations, pratiques de consommation, délégation 

à un tiers, pratiques de conservation, consultation des signaux extrinsèques convergent vers un 

facteur d’ordre supérieur : les stratégies d’ajustement centrées sur le problème. 
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Question 4 : Le consommateur peut-il mettre en œuvre des stratégies mixtes d’ajustement au 

risque alimentaire lié à l’achat et à la consommation de beefsteaks hachés surgelés ?  

 

Comme nous l’avons souligné dans le premier chapitre, Poulain (1995) a présenté quatre 

étapes permettant la construction du statut symbolique de l’aliment : l’identification, 

l’acquisition, l’appropriation et l’incorporation. Les stratégies mixtes d’ajustement au risque 

alimentaire sont des stratégies comportementales et émotionnelles, qui permettent au mangeur  

de rendre l’aliment physiologiquement et symboliquement incorporables. Les transformations 

culinaires permettent ainsi au mangeur de « pactiser avec l’aliment, de le rendre familier et 

prêt à être incorporé » (Poulain, 1995). Il s’agit ainsi d’un processus d’appropriation de 

l’objet alimentaire, par lequel l’aliment est physiquement transformé et chargé d’affectivité 

par un phénomène de contagion (transfert des qualités du préparant vers le préparé, Rozin, 

1994). L’appropriation comprend la phase de cuisson et de préparation proprement dite. Cette 

phase d’appropriation permet d’adapter le produit aux variations inter et intra individuelles 

(Chiva, 1985), qu’elles soient d’ordre naturel ou culturel, et de préserver le mangeur des 

craintes du corps et de l’esprit (Rozin, 1994). 

 

L’hypothèse suivante peut être formulée :  

 

Hypothèse 4A : l’appropriation est une stratégie d’ajustement au risque alimentaire.  
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Sous-section 2 :  Les hypothèses relatives au modèle structurel 

 

Les hypothèses relatives au modèle structurel seront testées dans le chapitre 6. 

 

I :  Les variables principales 

 

Selon Folkman (1984, p. 845) les stratégies centrées sur l’émotion sont utilisées “ pour 

contrôler la détresse émotionnelle, et parfois pour réaménager la signification d’un 

événement ”, alors que les stratégies centrées sur le problème servent à “ maîtriser une 

relation personne  /  environnement problématique en tentant de résoudre le problème posé ”. 

Par conséquent, il apparaît que les stratégies mixtes doivent avoir une action à la fois sur le 

problème et son évaluation, ainsi que sur l’émotion qui en résulte. Nous allons donc tenter de 

montrer l’influence des stratégies d’ajustement sur l’émotion négative et sur la réévaluation 

cognitive.  

 

Question 5 : Quelle est l’influence des stratégies d’ajustement sur l’évaluation cognitive 

primaire ? 

 

Paulhan et al (1994, p. 293) rappellent que “ selon le modèle transactionnel du stress, les 

“ stresseurs ” passeraient à travers une série de “ filtres ” qui auraient pour fonction de 

modifier l ‘événement stressant et donc d’amplifier ou de diminuer la réaction de stress. Ces 

filtres agiraient comme des médiateurs de la relation événement stressant - détresse 

émotionnelle. Le coping serait l’un de ces filtres ”. Toutefois, comme nous l’avons souligné, 

nous mesurons la réévaluation cognitive et non l’évaluation cognitive. Il résulte que le coping 

centré sur le problème et le coping mixte, ne peuvent être mesurés que comme des 

antécédents de l’évaluation cognitive (puisqu’il s’agit de la réévaluation cognitive) et non 

comme des conséquences.  
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Les hypothèses suivantes peuvent dès lors être proposées :  

 

 Hypothèse 5A : Les stratégies d’ajustement centrées sur le problème sont négativement et 

significativement reliées à l’évaluation cognitive primaire. 

 Hypothèse 5B : Les stratégies d’ajustement mixtes sont négativement et significativement 

reliées à l’évaluation cognitive primaire. 

 

 

Question 6 : Quelle est l’influence des stratégies d’ajustement mixtes, centrées sur l’émotion 

et de l’évaluation cognitive primaire sur l’émotion négative liée à l’achat et à la 

consommation de beefsteaks hachés surgelés ? 

 

Si Taylor (1974) puis Locander et Hermann (1979) en avaient pourtant fait très tôt 

l’hypothèse, à notre connaissance, peu ou pas de chercheurs ont tenté de comprendre les 

conséquences émotionnelles du risque perçu. Dans les travaux de Chaudhuri (1997), 

(s’inspirant de ceux de Zajonc, 1980 et de Hirshman et Holbrook, 1982), tout comme dans 

ceux de Schaninger (1976), l’émotion négative est appréhendée comme un antécédent du 

risque perçu et non comme une conséquence.  

Nous pensons que le concept d’homéostasie lié à la perception et à la réduction du risque 

prend tout son sens si l’on considère l’émotion négative comme une conséquence du risque 

perçu et non comme une cause situationnelle. L’individu peut alors soit :  

 Limiter l’impact émotionnel de façon indirecte en réduisant le risque perçu. 

 Limiter l’émotion de façon directe sans pour autant réduire le risque perçu. 

 

Comme nous l’avons souligné, Folkman (1984) et Zeidner et Saklofske (1996) estiment que 

les stratégies d’ajustement orientées vers l’émotion et mixtes ont une influence sur l’émotion 
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négative. L’évaluation cognitive permet, pour sa part, de définir la situation personnelle de 

l’événement. Selon Kohn (1996, p. 125), des émotions négatives sont ressenties si 

l’événement est perçu comme potentiellement menaçant. Pour le même auteur, à une menace 

correspondrait un sentiment d’anxiété. De cette évaluation primaire (ou réévaluation primaire) 

dépendent directement la nature et l’intensité des émotions suscitées. Nous pouvons donc, 

tout comme Terry (1994), supposer une relation directe entre l’évaluation cognitive et 

l’émotion négative. Dès lors, la relation entre les stratégies centrées sur le problème et 

l’émotion négative ne peut être que médiatisée par la réévaluation cognitive.  

 

Hypothèse 6 A : les stratégies d’ajustement mixtes sont négativement et significativement 

reliées à l’émotion négative. 

Hypothèse 6 B : les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion sont négativement et 

significativement reliées à l’émotion négative. 

Hypothèse 6 C : l’évaluation cognitive primaire est positivement et significativement reliée à 

l’émotion négative. 

 

Question 7 : Quel est le lien entre les différentes stratégies d’ajustement ? 

 

Selon Folkman (1984) et Folkman et Lazarus (1984) il ne s’agit pas d’opposer les stratégies 

d’ajustement mixtes, centrées sur le problème et centrées sur l’émotion. Il n’en demeure pas 

moins que leurs rôles demeurent différents. Ainsi, en fonction de caractéristiques personnelles 

(sentiment de maîtrise situationnelle, caractéristiques de personnalité) les individus 

marqueront des préférences plus marquées pour une famille de stratégies sans pour autant 

délaisser totalement les autres stratégies. En revanche, la stratégie mixte partage une partie de 

ses objectifs avec le coping centré sur le problème et les stratégies d’ajustement centrées sur 

l’émotion. Ainsi, pouvons nous formuler les hypothèses suivantes :  
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Hypothèse 7 A : il existe une corrélation positive et significative entre le coping mixte et le 

coping centré sur le problème. 

Hypothèse 7 B : il existe une corrélation positive et significative entre le coping mixte et le 

coping centré sur l’émotion. 

 

Question 8 : quel est le lien entre l’émotion négative et significative (induite par la perception 

d’un risque alimentaire) et la consommation quantitative d’un beefsteak haché surgelé.  

 

Selon Zeidner et Saklofske (1996), le coping peut protéger l’individu en éliminant ou en 

modifiant les conditions qui sont à l’origine du stress, ou en maintenant les réactions 

émotionnelles à un niveau acceptable. Selon Holohan, Moos et Schaeffer (1993), il permet de 

maintenir un niveau d’adaptation psychosocial. Les auteurs estiment ainsi que les stratégies 

d’ajustement permettent de conserver un mode de vie adapté aux conditions de 

l’environnement. Comme nous l’avons expliqué, la modernité fait à présent irrémédiablement 

partie du paysage alimentaire. Les produits sont de plus en plus complexes, composés de 

nombreux ingrédients et de plus en plus transformés lorsqu’ils arrivent sur la table du 

mangeur. Ne sachant plus trop ce qu’il doit manger, le consommateur se trouve confronté à 

un choix. Soit l’émotion négative  provoquée par l’incorporation de tels produits est trop forte 

(rejet affectif et cognitif) et il ne consomme plus que des produits naturels et dont il connaît la 

provenance
45

 (ce qui exclut l’alimentation industrielle dont le beefsteak haché surgelé est l’un 

des symboles), soit il s’adapte aux conditions modernes de consommation alimentaire, ce qui 

nécessite la réduction de l’émotion négative suscitée par le produit.  

 

Nous pouvons donc formuler l’hypothèse suivante :  

 

Hypothèse 8 : il existe une relation négative et significative entre l’émotion négative liée à 

l’incorporation du produit et les quantités consommées de ce dernier. 
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II :  Les variables modératrices 

 

Question 9 : quel est l’influence des ressources individuelles sur le choix des stratégies 

d’ajustement ?  

La littérature centrée sur le modèle transactionnel propose deux types de ressources 

individuelles influençant les choix des stratégies d’ajustement : les ressources internes et les 

ressources externes.  

Park, Cohen et Herb (1990), Lazarus et Folkman (1980), Carver, Scheier et Weintraub (1994), 

Costa, Sommerfiel et McRae (1996) relèvent le rôle modérateur des traits de personnalité sur 

le choix des stratégies d’ajustement. Le concept de contrôle (situationnel ou trait) et celui de 

maîtrise spécifique jouent un rôle prépondérant dans le modèle transactionnel (Amirkhan, 

1990 ; Terry, 1994). Les individus dotés d’un «locus» de contrôle interne s’orientent plus 

facilement vers des stratégies centrées sur le problème (Parke, 1994 ; Lazarus et Fokman, 

1984 ; Carver et al, 1989 ; Kohn, 1996). Amirkhan (1990) montre que les individus dotés 

d’un «locus» de contrôle externe choisissent plus naturellement des stratégies centrées sur 

l’émotion telles que la répression. 

 

De nombreux auteurs ont également constaté que le sentiment de contrôle situationnel -ou 

maîtrise spécifique- (Chang, 1998 ; Hewitt et Flett, 1996 ; Kohn, 1996) est relié à l’utilisation 

de stratégies centrées sur le problème. Il paraît logique que des actions spécifiques soient 

entreprises si l’individu estime qu’il dispose des capacités nécessaires pour les mener à bien. 

Holohan et Moos (1987) et Terry (1991) ont également montré que les individus ayant une 

                                                                                                                                                         
45

 Cela peut par exemple être à l’origine d’une alimentation végétarienne ; 
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estime de soi élevée ont une plus forte propension à s’engager dans des stratégies centrées sur 

le problème. En revanche le neuroticisme, défini comme une instabilité affective et 

émotionnelle se traduisant par une tendance à éprouver des émotions négatives (Costa et 

McRae, 1986), semble davantage relié au choix de stratégies centrées sur l’émotion (Endler et 

Parker, 1990 ; Parkes, 1986 ; Bolger, 1990). De plus Carver et al (1989) montrent que les 

individus ayant un niveau élevé de neuroticisme se concentrent davantage sur les 

manifestations émotionnelles de la confrontation à un événement plutôt que sur la mise en 

place de stratégies comportementales. Fischler (1993, 4) explique que les femmes ont une 

plus forte propension à contrôler l’alimentation (Lewin, 1943 suggère le concept de portier 

économique). Trois explications peuvent être avancées : 

 Les objectifs alimentaires des femmes sont différents de ceux des hommes et imposent un 

plus grand contrôle (poids notamment) ; 

 Le comportement de la femme peut être influencé par son statut de mère nourricière 

(effective ou potentielle) ; 

 Les femmes possèdent culturellement plus de connaissances en matière d’alimentation 

(préparation et consommation). 

 

Nous pouvons donc formuler les hypothèses suivantes :  

Hypothèse 9 : Le lien entre.. 

9A :  les stratégies d’ajustement centrées sur le problème et l’évaluation cognitive primaire … 

9B : les stratégies mixtes et l’évaluation cognitive primaire…  

est d’autant plus fort que les individus ont un «locus» de contrôle interne. 

9C :  les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion et l’anxiété… 

9D : les stratégies mixtes l’anxiété…. 

est d’autant plus fort que les individus ont un «locus» de contrôle externe. 

Hypothèse 10 : Le lien entre.. 
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10A : les stratégies d’ajustement centrées sur le problème… 

10B : les stratégies mixtes… 

et l’évaluation cognitive primaire est d’autant plus fort que les individus ont une estime de soi 

positive. 

Hypothèse 11: Le lien entre… 

11A : les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion… 

11B : les stratégies mixtes… 

…et l’anxiété est d’autant plus fort que les individus sont émotionnellement instables 

(neuroticisme). 

Hypothèse 12 : Le lien entre… 

12A : les stratégies d’ajustement centrées sur le problème… 

12B : les stratégies mixtes  

…et l’évaluation cognitive est d’autant plus fort que les consommateurs sont du genre 

féminin. 

Hypothèse 13 : Le lien entre… 

13A : : les stratégies d’ajustement centrées sur le problème… 

13B : les stratégies mixtes…  

…et l’évaluation cognitive primaire est d’autant plus fort que les individus ont un sentiment 

de contrôle de la situation (maîtrise spécifique) 

 

Conclusion de la section 2  
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Sur les tableaux 32, 33 et 34 sont récapitulées les différentes hypothèses, ainsi que leur nature 

et la méthodologie mise en oeuvre pour les tester.  

 



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 325 

Tableau 32 : Les hypothèses du modèle de mesure 
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Tableau 33 : Les variables principales 
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Tableau 34 : Les variables modératrices 

 

 



Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel 

 328 

 

Les différentes hypothèses nous permettent de proposer le modèle suivant (cf. figure 20 ). 

Nous avons, pour des raisons de lisibilité, limité la présentation du modèle de mesure aux 

variables latentes (sans les indicateurs) et nous avons omis les hypothèses relatives au statut 

modérateur de certaines variables. Les flèches pleines correspondent aux hypothèses relatives 

au modèle de mesure et les flèches en pointillé indiquent celles liées au modèle structurel.  
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Figure 20 : les hypothèses du modèle de mesure et du modèle structurel 
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Conclusion du chapitre 4  

 

Ce chapitre nous a permis de proposer un modèle conceptuel que nous allons tester dans les 

cinquièmes et sixièmes chapitres de cette thèse. Ainsi, grâce à la recherche qualitative 

exploratoire, nous avons pu vérifier que le cadre conceptuel choisi est compatible avec notre 

problématique de recherche. Nous avons ainsi pu définir les dimensions du risque perçu 

alimentaire, puis montrer l’existence de stratégies d’ajustement centrées sur le problème et sur 

l’émotion dans le cadre de l’achat et de la consommation alimentaire. De plus, le traitement 

des données et l’extraction des verbatims nous ont fourni une base, pour construire nos 

questionnaires. La seconde section de ce chapitre a été consacrée à la présentation du modèle 

conceptuel que nous avons choisi de tester. Nous avons apporté un soin particulier à la 

justification théorique des différentes hypothèses. Nous avons fait appel aux trois champs 

conceptuels que nous avons présentés dans la première partie. Des hypothèses relatives au 

modèle de mesure des différents concepts et des hypothèses relatives au modèle structurel ont 

été formulées.  
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Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 

 

Introduction  

 

Comme nous l’avons vu dans la première partie, de nombreux instruments de mesure du 

risque perçu et de l’ajustement au stress ont été proposés. Toutefois, nous avons également 

souligné que ces derniers ne s’adaptent pas réellement à notre objet de recherche pour les 

raisons suivantes :   

 La spécificité de l’incorporation alimentaire impose à notre avis l’utilisation d’une mesure 

à faible niveau d’abstraction du risque perçu. Ce type d’échelle n’existe pas et celles qui 

sont équivalentes (Stone et Gronhaug, 1993) ne sont pas adaptables au contexte 

alimentaire. 

 Les qualités psychométriques des échelles mesurant l’utilisation de stratégies de coping 

existantes ne sont pas satisfaisantes (De Ridder, 1997). 

 Les instruments de mesure des stratégies d’ajustement sont adaptés à des événements de 

vie majeur et de nombreuses dimensions ne peuvent pas être utilisées dans le cadre 

alimentaire (se tourner vers la religion, sombrer dans l’alcoolisme) 

 

Il apparaît donc nécessaire de construire nos propres échelles. Nous sommes conscients qu’en 

faisant le choix d’élaborer des mesures qui se limitent au cadre alimentaire, nous pénalisons la 

validité externe au profit de la validité interne. Toutefois, ce faisant, nous appliquons 

rigoureusement les recommandations de Folkman et Lazarus (1988). De plus, la nature 

exploratoire de notre recherche justifie à nos yeux  une adaptation de l’instrument de mesure 
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au contexte spécifique de notre étude, la réalisation d’instruments de mesure adaptés au 

contexte de la consommation en général devant faire l’objet de recherches ultérieures.  

 

Nous avons donc tenté, en nous inspirant du « paradigme de Churchill » (1979)
46

, de 

construire des échelles en suivant un processus itératif et aussi rigoureux que possible. Cette 

procédure a été élaborée afin que les instruments de mesure développés puissent tendre vers 

l’obtention d’une mesure parfaite du phénomène étudié ou valeur vraie (Igalens et Roussel, 

1998).  La méthode proposé par Churchill (1979) vise à réduire deux types d’erreurs : 

 L’erreur aléatoire liée à l’exposition de l’instrument aux « aléas telles que les 

circonstances, l’humeur des personnes interrogées… » (Evrard et al  

 L’erreur systématique liée à la conception de l’instrument. 

 

Le processus proposé par Churchill comprend les étapes suivantes (cf. figure 21) :  

                                                 
46

 Il s’agit en fait plus d’une méthodologie que d’un paradigme. La procédure de Churchill a été depuis enrichie 

successivement par de nouvelles méthodes (Peter, 1979, Gerbing et Anderson , 1988, Steenkamp et VanTrij, 

Roehrich, 1993). 
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Figure 21 : Procédure de développement des échelles 
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Comme nous le voyons sur la figure 21, des applications confirmatoires sont venues enrichir 

ce processus. Ce chapitre, consacré à la conception et au test des mesures de notre modèle 

sera divisé en deux sections :  

 La première traitera de la création (risque perçu, coping centré sur l’émotion, coping 

centré sur le problème, évaluation cognitive primaire) et du test (émotions, variables de 

personnalité) des mesures de notre modèle. 

 La seconde concernera la confirmation de ces dernières grâce à l’emploi d’Analyses 

Factorielles Confirmatoires de premier, deuxième et de troisième ordre. 

 

 

Section 1  :  Les analyses factorielles exploratoires 

 

Nous avons élaboré un modèle conceptuel de la perception et de la réduction du risque 

alimentaire présenté dans le chapitre 4. Si certaines variables que nous souhaitons utiliser ont 

déjà été mesurées, nous avons souligné le fait qu’il n’existe pas d’échelles permettant de 

mesurer la perception du risque alimentaire et les stratégies d’ajustement à ce dernier. A partir 

des résultats de notre recherche qualitative, nous avons extrait des verbatims qui ont permis 

de former un premier pool d’items (voir annexe 2). Malgré des résultats décevants
47

, nous 

avons pu élaborer le deuxième questionnaire à partir de cette base. Une seconde enquête a 

donc été menée (voir annexe 3). Les résultats étant satisfaisants, nous avons décidé de lancer 

l’enquête finale.  

 

Cette section sera consacrée à la présentation des résultats des Analyses Factorielles 

Exploratoires issus de cette dernière étude. Dans une première sous-section, nous détaillerons 

                                                 
47

 Probablement dus au fait que les répondants pouvaient choisir entre trois produits différents.  
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les choix méthodologiques préliminaires qui ont permis de réaliser les Analyses en 

Composantes Principales dont les résultats seront présentés dans une deuxième sous-section.  

  

 

 

 

 

Sous-section 1 :  Choix méthodologiques préliminaires 

 

 

 Les choix méthodologiques préliminaires, que nous avons dû opérer pour élaborer et 

tester les échelles de mesure, concernent l’élaboration du questionnaire d’une part, et la nature 

des traitements statistiques d’autre part. Si ces deux aspects doivent être traités de façon 

simultanée dans la pratique (la nature des données influençant le choix des méthodes 

statistiques) nous les présenterons de façon séparée. 

 

 

I :  L’élaboration du questionnaire 

 

Une étape primordiale du « paradigme » de Churchill (1979) consiste à élaborer le 

questionnaire de l’enquête. Igalens et Roussel (1998) rappellent que cette opération est 

délicate. Selon les auteurs (p. 117), il s’agit « de jongler entre les objectifs de simplicité et de 

clarté pour les personnes interrogées et ceux de rigueur et de précision pour respecter les 

définitions des variables ».  
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A :  Les différentes étapes  

 

L’ensemble des items que nous avons utilisés a été extrait de nos entretiens qualitatifs. Cette 

procédure nous a permis à la fois de « coller au plus près » de notre terrain et également de 

trouver des formulations facilement compréhensibles par les répondants, celles-ci étant 

directement inspirées du discours déployé par les personnes interrogées. Ainsi, nous avons 

tout d’abord sélectionné une liste de trente cinq items pour le risque perçu, de quarante cinq 

items pour le coping centré sur l’émotion et de quarante et un items pour les stratégies 

d’ajustement centrées sur le problème. La transversalité de notre sujet (comportement 

alimentaire, risque perçu, théorie cognitive du stress et du coping) rendait le nombre d’experts 

disponibles pour le moins restreint. Ainsi, avons nous soumis le pool d’items (voir annexe 3) 

initial à un spécialiste de l’alimentation et à un doctorant travaillant sur le risque perçu 

alimentaire. Peu de suggestions émergèrent de cette phase.  

 

Après un premier test mis en œuvre afin d’éviter toute ambiguïté relative à  la formulation des 

questions (une vingtaine d’exemplaires ont été collectés en prenant soin de les distribuer à des 

individus de genres différents et de niveaux d’instruction variés), un pré-test du questionnaire 

a été réalisé (par auto-administration) sur une population de 201 étudiants durant le mois de 

janvier 2002. Pour cette étude, nous avions décidé de mesurer le risque perçu et les stratégies 

d’ajustement en choisissant un plat cuisiné surgelé à base de viande de bœuf. Le choix de 

cette catégorie de produits se justifiait par sa capacité à susciter toutes les formes de risque 

perçu que nous avions mises à jour dans notre recherche qualitative. Pour éviter d’avoir un 

trop grand nombre de personnes n’ayant jamais consommé le type de produits concerné par 

l’étude, nous avons laissé le choix entre les lasagnes, le moussaka et le hachis Parmentier (qui 

est le plat cuisiné le plus vendu chaque année en France par l’entreprise Findus). Malgré cette 

précaution, de nombreux répondants déclarèrent ne jamais consommer ce type de produits. 

 

La nature intrinsèque des produits, ainsi que leur capacité à induire toutes les formes de risque 

perçu, ont été à l’origine de ce choix.  Ils sont tous surgelés et cuisinés par des industriels 

(risque sociétal et de performance OANI, Fischler, 1994), à base de viande de bœuf (risque 

physique à long terme), fortement caloriques (risque psycho-social et physique à long terme). 
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De plus, lors de notre recherche qualitative, il s’est avéré que ces produits étaient les plus 

représentatifs de l’alimentation contemporaine. Si nous avions mesuré le risque pour d’autres 

produits moins complexes, nous n’aurions peut-être pas pu générer suffisamment de variance 

et nous aurions probablement obtenu un facteur constitué de nombreuses facettes théoriques.  

Le fait que les produits de l’enquête soient différents représente une limite évidente à cette 

recherche, toutefois, notre objectif se limitait à collecter un nombre d’items suffisant pour 

tester la dimensionalité de ces construits. Les résultats de cette étude, s’ils n’ont pas été 

satisfaisants, ont toutefois permis de sélectionner certains items (voir annexe 3) qui ont formé 

la base du second questionnaire. Le second collectage de données a été réalisé au printemps 

2002 sur un échantillon de convenance de 246 individus (dont 220 consommateurs de 

beefsteaks hachés surgelés, 180 étudiants et 40 non étudiants). Les résultats ainsi que les 

procédures d’épuration des échelles sont présentés en annexe 1. Le produit choisi pour cette 

enquête (ainsi que pour l’enquête finale) fut le beefsteak haché surgelé).  

 

Le choix du beefsteak haché surgelé s’est imposé en raison du statut particulier du produit (cf 

tableau 35).  
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Tableau 35 : Justification du choix du produit 

 

 

 

L’enquête finale a ensuite été lancée sur une population de 385 individus (dont seulement 253 

consommateurs de steaks hachés surgelés). Les difficultés pour collecter un nombre de 

questionnaires suffisant lorsque l’on ne s’adresse pas à un échantillon d’étudiants (qui sont 

donc captifs) nous ont poussé à employer tous les moyens qui étaient à notre disposition. 

Ainsi, nous avons utilisé la technique de la « boule de neige » en recourant à deux types de 

supports. Le premier était le support papier, le second était le support électronique. En ce qui 

concerne le premier, nous nous sommes rapidement aperçu de la difficulté d’obtenir un taux 

de retour acceptable. C’est pourquoi nous avons décidé d’utiliser Internet par l’intermédiaire 

du courrier électronique. Nous sommes conscients du biais de sélection de l’échantillon 

qu’induit le mode de sélection des répondants.  

 

B :  Le format du questionnaire 
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D’un point de vue méthodologique, la démarche de validation d’un modèle conceptuel 

nécessite la construction d’indicateurs pour chacune des variables retenues. Churchill (1979) 

rappelle qu’il est illusoire de penser mesurer des concepts avec un seul item en raison de la 

complexité de ces derniers. Si le recours à des échelles multi-items conduit à un 

alourdissement du questionnaire (contrainte à prendre en compte pour la phase 

d’administration), ces dernières présentent de nombreux avantages (Aurier et Evrard, 1998)  :  

 Etudier la « dimensionnalité » d’un concept.  

 Augmenter la validité de contenu. 

 Cerner les erreurs de mesure grâce à la possibilité d’analyser les relations entre les 

construits et leurs indicateurs. 

 Indiquer pour chaque construit la fiabilité et la validité convergente grâce à des indicateurs 

de cohérence interne. 

 Etablir la validité discriminante entre les construits (ce qui permet notamment de 

différencier un concept de ses antécédents et de ses conséquences.  

 

- Le format de l’échelle 

 

En ce qui concerne les échelle existantes, nous avons décidé de conserver leur format originel. 

En revanche, pour les autres mesures, nous pouvions choisir entre des échelles de type Likert 

ou de type différentiel sémantique. Gianelloni (1990) note, à ce propos, que la littérature 

n’éclaire pas vraiment le chercheur sur les choix à réaliser. Toutefois, selon l’auteur, la 

nécessité d’utiliser des couples d’adjectifs réellement bi-polaires (symétriques sur le plan 

sémantique et autour d’un point neutre) limite fortement l’emploi d’échelles de type 

différentiel sémantique. Selon Giannelloni (1990), qui reprend les travaux de Valette-Florence 

(1988), les échelles de Likert sont également plus faciles à traiter pour le répondant. 
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Dans le cadre de notre recherche, nous souhaitions également respecter une certaine 

cohérence dans la formulation des questions. Nous pensons que la tâche des répondants est 

suffisamment ardue pour ne pas rajouter un niveau de complexité supplémentaire. Ainsi, notre 

échelle portant sur le risque perçu étant inspirée en partie des travaux de Stone et Gronhaug 

(1993), nous nous sommes orientés vers une échelle de Likert. 

 

- Le nombre de points sur l’échelle 

 

Comme le rappelle Gianelloni (1990, p. 305), « le nombre de points sur les échelles a fait 

l’objet d’une littérature relativement abondante, sans que les réponses proposées soient 

réellement concluantes ».  Churchill et Peter (1984) ont toutefois montré, lors d’une méta-

analyse consacrée aux effets du design des échelles sur les résultats statistiques, que les scores 

de fiabilité les plus élevés proviennent d’études où le nombre d’items  constituant l’échelle est 

élevé (le coefficient alpha étant très dépendant du nombre d’items, Evrard et al, 1993) et le 

nombre de points de chaque item est grand. Selon Cox (1980), le nombre optimal d’échelons 

semble se situer entre cinq (les échelles à sept échelons étant les plus solides selon les auteurs) 

et neuf. L’augmentation du nombre d’échelons permet également d’atténuer la propension des 

individus à être plutôt affirmatifs (« yes sayers ») en proposant au répondant un palette de 

choix capable d’exprimer davantage de nuances.  

  

En ce qui concerne la parité ou non des échelons de l’échelle, Churchill et Peter (1984) 

concluent que ce critère n’a pas d’influence sur la qualité des résultats obtenus. Toutefois, la 

question de la parité doit à notre avis  être soulevée en fonction des objectifs d’une enquête. 

Certaines de nos échelles étant de nature à révéler des comportements de consommation, il 

semble judicieux de ne pas recourir à des échelles impaires dotées d’une position neutre. En 

ce qui concerne les échelles de perception, nous craignons que la complexité et le nombre des 

questions, ainsi que le manque de motivation des répondants ne poussent les individus à 

utiliser de façon abusive la position neutre. En fonction des observations réalisées ci-avant et 

par souci de cohérence et d’unité dans notre questionnaire, nous avons donc opté pour des 

échelles paires.  
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Evrard et al (1993) notent que le format de l’échelle de Likert est sans doute un des plus 

connus dans les études d’opinions. Les auteurs rappellent également que les catégories (ou 

échelons, ou points de repère) ne sont pas forcément toutes identifiées sur ces échelles, et que 

les catégories extrêmes le sont contrairement aux catégories intermédiaires. Afin d’alléger la 

forme du questionnaire, nous avons décidé de ne pas identifier les catégories intermédiaires. 

Selon Wildt et Mazis (1978), ce type d’échelle est approprié lorsque l’on recherche 

l’équidistance entre les intervalles. De plus cette présentation permet d’éviter le recours aux 

chiffres placés dans chaque case et qui obligent les répondants à des interprétations parfois 

contradictoires (Schwartz et al, 1991).  

 

Nos échelles comportent six échelons avec des ancrages sémantiques à chaque extrémité 

(absolument pas d’accord, absolument d’accord).  Cette présentation a été testée lors d’un pré-

test portant sur une vingtaine de questionnaires et n’a semble-t-il pas gêné les répondants. 

Lors de la collecte de données, les échelons ont été codés de 1 à 6.  

 

 

 

- La formulation des items 

 

La formulation et l’ordre des questions doivent permettre d’éviter certains biais (Evrard et al, 

1993) :  

 L’effet de halo : si plusieurs questions sont posées dans le même sens (formulation 

positive ou négative), la personne interrogée aura tendance à répondre toujours de la 

même manière. Il est conseillé de changer le sens des questions.  

 L’effet de contamination : il est relatif à l’influence directe d’une question sur les 

questions suivantes.  
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La lourdeur de notre questionnaire (160 questions) nous a incité à n’utiliser qu’une phrase 

introductive par ensemble de questions. Ainsi, pour donner un exemple, pour le risque perçu, 

cette dernière est formulée de la façon suivante : « si j’achète et que je consomme un 

beefsteak haché surgelé, je peux craindre… ».  Cette formulation nous empêche d’utiliser des 

items inversés qui dans de nombreux cas n’auraient également aucun sens. Pour éviter les 

effets  de halo, nous avons préféré alterner les ensembles de questions sans items inversés 

avec ceux dotés de questions inversées.  

 

Afin d’éviter l’effet de contamination, nous avons apporté un soin particulier à la position des 

items mesurant le même concept. Toutefois, nous sommes conscient que la proximité 

(physique et sémantique) des questions n’a probablement pas permis d’éviter tout effet de 

contamination. 

 

 

II :  Le traitement statistique 

 

Le caractère très exploratoire (dans un premier temps) de notre recherche nous a encouragé à 

suivre les suggestions de Gerbing et Anderson (1988) et de Gerbing et Hamilton (1996, p 71) 

qui recommandent l’usage d’une Analyse Factorielle Exploratoire afin d’aider le chercheur à 

« retrouver le modèle de mesure sous-jacent aux données ». L’AFE est définie par Gerbing et 

Hamilton (1996, P. 62) comme « une pratique impliquant le traitement d’une matrice de 

corrélations d’indicateurs par un logiciel statistique (en l’occurrence SPSS 8.0 dans notre 

cas) (…). La seule spécification pouvant être celle du nombre de facteurs, la procédure 

extrait automatiquement des facteurs et effectue une rotation afin de permettre une meilleure 

interprétation ». Il est à ce titre recommandé d’effectuer une Analyse Factorielle Exploratoire 

sur des données issues d’un premier échantillon, puis de réaliser à nouveau la même 

démarche sur celles provenant de l’enquête finale (L’AFC étant ensuite réalisée sur ce même 

échantillon).   
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A :  L’analyse en Composantes Principales 

 

Pour l ‘opération d’épuration d’un questionnaire et le test de dimensionnalité des différents 

construits, il est généralement recommandé d’utiliser l’Analyse en Composantes Principales 

(ACP) (Churchill, 1979 ; Evrard et al, 1993 ; Pedhazur et Pedhazur Schmelkin, 1991 ; Igalens 

et Roussel, 1998).  Selon Evrard et al (1993), l’Analyse en Composantes Principales permet 

d’exprimer les facteurs comme « des combinaisons linéaires exactes de variables ». 

Giannelloni (1991, p. 299) note que « l’ACP est fondamentalement différente de l’analyse 

factorielle en ce que celle-ci a pour objectif de reproduire au mieux des corrélations 

observées, alors que la première s’attache à extraire le maximum de variance des données ». 

L’ACP cherche une solution à l’ensemble de la variance des variables mesurées. Ainsi, quelle 

que soit la matrice des corrélations, il y a toujours une solution en Analyse en Composantes 

Principales. De plus, elle cherche une solution où les composantes sont orthogonales (c’est à 

dire indépendantes) entre elles. La solution fournie par une ACP est donc unique alors qu’en 

analyse factorielle il existe une infinité de solutions. Giannelloni (1991, p. 301) trouve deux 

limites principales à l’utilisation d’une ACP :  

 L’ACP suppose des phénomènes observés parfaitement identifiables (mesurés sans erreur) 

alors que lors de la construction d’une échelle, l’erreur est double (non complétude des 

items, difficulté de traduire un jugement avec un item).  

 L’ACP étant unique, aucune rotation (ni orthogonale et encore moins oblique) n’est 

théoriquement possible.  

 

Concernant la première limite, l’auteur la minimise en notant que les termes d’erreur dans les 

mesures sont prises en compte par les analyses dîtes de deuxième génération, Par rapport à  la 

seconde, il précise que « les rotations orthogonales ne modifient ni les communautés des 

variables ni le pourcentage de variance extrait », et que « les rotations obliques et 

orthogonales conduisent à des interprétations similaires quant au nombre de facteurs et à 

leurs types ». Ces propos sont également partagés par Igalens et Roussel (1998, p. 154), qui 

écrivent que « l’ACP est souhaitable en phase de développement du questionnaire car cette 
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méthode produit des résultats convergents avec ceux de l’analyse factorielle classique, avec 

en plus, une plus grande souplesse d’utilisation ». 

 

B :  Mise en œuvre de l’analyse en Composantes Principales 

 

Concernant la mise en œuvre d’une ACP, Evrard et al (1993. p. 377) rappellent « qu’une 

question importante consiste à se demander si les données sont factorisables, c’est à dire si 

elles forment un ensemble suffisamment cohérent pour qu’il soit raisonnable d’y chercher des 

dimensions communes qui aient un sens et ne soient pas des artéfacts statistiques». Afin de 

vérifier l’adéquation de l’analyse factorielle aux données à analyser, nous avons utilisé les 

deux tests suivants :  

 Le test de Kaiser Meyer et Olkin (KMO) est un test d’adéquation de la solution factorielle. 

Il indique jusqu’à quel point l’ensemble des variables retenues est cohérent et permet de 

constituer une ou des mesures adéquates de concepts. Le KMO reflète le rapport entre les 

corrélations entre les variables et les corrélations partielles ; celles-ci reflétant l’unicité de 

l’apport de chaque variable. Une valeur de KMO de moins de 0,5 est inacceptable, de 0,5 

est médiocre de 0,6 est acceptable, de 0,7 est moyenne, de 0,8 est méritoire, de 0,9 est 

excellente.  

 Le test de sphéricité de Bartlett vérifie l’hypothèse nulle selon laquelle toutes les 

corrélations seraient égales à zéro. Il permet de rejeter l’hypothèse d’une matrice de 

covariances égale à une matrice identité, mais qui a l’inconvénient d’être pratiquement 

toujours satisfait (Evrard et al, 1993). En effet, ce test est très sensible au nombre 

d’observations et presque toujours significatif lorsque celui-ci est très élevé. 

 

- Le nombre de facteurs à retenir 

 

En ce qui concerne le nombre d’axes à retenir, plusieurs règles empiriques (fondées sur 

l’expérience, Evrard et al, 1993) sont disponibles :  
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 La restitution minimum de variance par la solution factorielle. Elle dépend des objectifs 

que le chercheur s’est fixé. Selon Igalens et Roussel (1998), le pourcentage minimum doit 

être de 50%.  

 Le critère des valeurs propres. La valeur propre représente la variation expliquée par les 

facteurs communs. Selon Evrard et al (1993, p. 383), « dans le cas où le point de départ 

de l’analyse est la matrice des corrélations,  la règle la plus usuelle (règle de Kaiser) est 

de retenir des facteurs correspondant à des valeurs propres supérieures à 1». 

 Le « Scree Test de Cattell » ou « test de l’éboulis ». A partir de l’examen du graphique 

des valeurs propres, il consiste à chercher le premier facteur dont l’élimination conduit à 

une perte d’information minimum (élimination du facteur situé après le changement de 

concavité de la courbe).  

 

- La condensation des échelles 

 

L’Analyse en Composantes Principales, permet de purifier l’instrument de mesure au cours 

d’un processus itératif, dont l’objectif est de condenser les échelles du questionnaire 

d’enquête en éliminant des items. Au cours de la première itération, les échelles sont soumises 

au test de la fiabilité et à l’analyse factorielle (Igalens et Roussel, 1998). Les items sont ainsi 

sélectionnés, puis dans une seconde itération, les échelles modifiées font l’objet d’un 

traitement statistique. Cette seconde itération permet d’établir le niveau de fiabilité et la 

structure factorielle des échelles ainsi testées. 

 

Igalens et Roussel (1998, p. 155) soulignent le caractère « arbitraire et subjectif » de la 

procédure d’épuration d’une échelle par Analyse en Composantes Principales. Les auteurs 

notent que deux méthodes apparaissent fréquemment dans les travaux de validation de 

questionnaires :  

 Elimination des items ayant des contributions factorielles supérieures à 0,30 sur plusieurs 

facteurs ou n’ayant aucune contribution atteignant ce seuil sur un des facteurs retenus.  



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 348 

 Elimination des items n’ayant pas de contribution supérieure ou égale à 0,5 sur l’une des 

composantes principales identifiées.  

 

Nous ajouterons à ces méthodes l’examen des communalités qui mesurent « la part de 

variance de la variable expliquée par les facteurs retenus » (Evrard et al, 1993, p. 156). Ce 

calcul réalisé pour chaque item doit conduire à une élimination de l’item lorsque la variance 

expliquée par les axes principaux est inférieure à 0,4.  

 

 

- La fiabilité des échelles de mesure 

 

La fiabilité est concernée par la réduction de la partie aléatoire de l’erreur de mesure, c’est -à-

dire celle qui est due aux circonstances qui modifient les réponses aux questionnaires (Evrard 

et al, 1993). Ainsi, pour qu’une échelle de mesure soit fiable, on doit pouvoir  mesurer 

plusieurs fois le même phénomène avec le même instrument et aboutir à des résultats aussi 

proches que possible. L’instrument le plus répandu pour ce genre de test est le coefficient 

alpha (α) de Cronbach. La formule de l’alpha de Cronbach est la suivante (Peter, 1979, 

Pedhazur et Pedhazur Schmelkin, 1991) :  

 



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 349 

 

  

 

Selon Cronbach (1951, cité par Igalens et Roussel, 1998, p. 141), cet indicateur  indique 

« quelle est la part du score total qui dépend des facteurs généraux propres à l’ensemble des 

énoncés plutôt que d’items particuliers ». Selon Pedhazur et Pedhazur Schmelkin (1991), 

l’alpha informe sur la part de variance du score total de l’échelle qui est fiable. Les standards 

de fiabilité ont été définis par Nunnally (1982). Selon l’auteur, dans le cadre d'une recherche 

exploratoire, un alpha de Cronbach supérieur ou égal à 0,6 est jugé comme acceptable et un 

alpha au-dessus de 0,80 est estimé satisfaisant pour une étude appliquée.  

 

 

Sous-section 2  :  Les Analyses en Composantes Principales 

 

Cette sous-section est divisée en deux paragraphes :  

 

Le premier est consacré aux échelles de perception et de réduction du risque. En effet, les 

échelles utilisées dans d’autres recherches ne semblant pas adaptées au cadre conceptuel que 

nous avons emprunté, nous devrons donc élaborer nos propres instruments de mesure.  

Le second porte sur les autres variables de notre modèle. Certaines échelles qui ont déjà fait 

l’objet d’une traduction française seront testées à nouveau (neuroticisme, estime de soi), 

d’autres enfin sont inspirées et testées à partir d’échelles en langue anglaise (maîtrise 

spécifique). 

 

Les résultats sont synthétisés dans des tableaux qui reproduisent les différentes dimensions 

des construits mesurés avec, pour chaque item, sa coordonnée factorielle (ou saturation ou 
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loading), sa communauté. Nous indiquerons également l’indice KMO, le test de sphéricité de 

Bartlett, la valeur propre de chaque facteur ainsi que l’alpha de Crobach. Enfin, nous 

indiquerons le pourcentage de variance expliquée par la solution factorielle. De plus, chaque 

analyse sera précédée de la définition de chacun des construits. 

 

 

I :  Les variables principales du modèle  

 

A :   La perception du risque et ses conséquences 

 

 

Un des points primordiaux justifiant ce travail de recherche concerne le caractère transposable 

du modèle transactionnel au cadre du risque perçu.  En décomposant la nature des événements 

stressants en menace, challenge et en perte et en définissant la menace comme un dommage 

anticipé, qui peut ou ne peut pas être évité, Mc Rae (1984) a jeté les bases d’une exploration 

approfondie de cette voie de recherche. Ainsi, la perception du risque (donc d’une menace) 

serait en fait une des trois modalités de l’évaluation cognitive primaire. Nous pouvons donc 

reprendre la définition de cette dernière :  

 

Alors que l’évaluation cognitive est “ un processus cognitif à travers lequel un individu 

évalue de quelle façon une situation particulière peut mettre en danger son bien être et 

quelles sont les ressources de coping disponibles pour y faire face ” (Bourgeois, 1995, p. 47), 

l’évaluation cognitive primaire
48

 est le processus au cours duquel l’individu évalue ce qui est 

en jeu dans la situation. Il peut s’agir d’une perte d’une menace ou d’un défi (Mcrae, 1984).  

                                                 
48

 Nous avons vu que nous mesurons en fait la réévaluation cognitive primaire dont la 

définition est la même. 
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Dans notre cas, le risque perçu correspond à une menace. Il est composé des éléments 

suivants :  

 Le risque de performance : risque que le produit ne r+emplisse pas les fonctions 

qualitatives escomptées. 

 Le risque financier : risque lié à la perte d’argent si le produit ne remplit pas les fonctions 

qualitatives escomptées. 

 Le risque physique à court terme : risque que le produit mette le consommateur en danger 

ou le rende malade à court terme. 

 Risque physique à long terme : risque que le produit mette le consommateur en danger ou 

le rende malade à long terme. 

 Le risque psychosocial : risque que le produit modifie de façon négative l’ image du 

consommateur pour lui et dans son environnement social. 

 Le risque sociétal : risque lié aux conséquences socio-économiques et écologiques 

induites par la consommation du produit. 

 

Le tableau 36 récapitule les résultats de l’Analyse Factorielle Exploratoire du risque perçu. 

Les résultats sont acceptables et démontrent une bonne stabilité des échelles (cf annexe 1). 
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Tableau 36 : L'Analyse Factorielle Exploratoire du risque perçu 
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- L’émotion négative  

 

Le stress : Lazarus (1990, p. 12) suggère “ d’intégrer le stress à une rubrique plus large et 

plus riche, celle des émotions...et donc de ne pas mesurer le stress, mais l’émotion qu’il 

induit ”. Pour Folkman et Lazarus (1985, p. 152), les émotions sont “ le produit de la 

transaction entre un individu et son environnement ”.  

 

Les résultats de l’échelle de mesure de l’émotion négative sont présentés en tableau 37. Ces 

derniers sont acceptables. 

Tableau 37 : Analyse Factorielle Exploratoire de l'Anxiété 

 

 

- La mesure du comportement d’achat 

 

Notre recherche poursuivant des objectifs plus explicatifs que prédictifs, nous avons souhaité 

mesurer le comportement d’achat passé. Comme le rappelle Korchia (2001, p. 161), « si les 

propriétés d’échelles telles que celles de Likert ou Thurstone sont bien connues en Marketing, 

les mesures de report (de fréquence de consommation) de son comportement le sont beaucoup 
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moins ».  Ce point est pourtant central dans les  recherches en Marketing. Nous pouvons 

distinguer deux orientations permettant de mesurer le comportement d’achat et / ou à partir de 

données déclaratives (les comportements in situ demandant une instrumentation assez lourde 

et des méthodes expérimentales) : la première consiste à mesurer l’intention d’achat et la 

seconde à demander à la personne interrogée de reporter la fréquence d’achat et / ou de 

consommation du produit. Comme nous l’avons souligné, la consommation de viande de 

bœuf a été fortement influencée par les nombreuses crises alimentaires (crises de 1996 et 

2000). Ainsi, selon Adda (1999), la consommation de bœuf chute après une nouvelle crise 

pour revenir à des niveaux pratiquement équivalents après une période de latence. La 

sensibilité de la consommation de bœuf aux différents scandales, ainsi qu’un effet incrémental 

de chaque nouvelle crise sur le comportement de consommation,  rend alors illusoire toute 

prévision du comportement ou de l’intention d’un achat futur. Pour cette raison, nous avons 

préféré mesurer la fréquence de consommation du produit. En effet, si nous ne pouvons pas 

maîtriser l’effet d’un nouveau scandale sur la consommation alimentaire, nous ne sommes pas 

confrontés à ce problème dès lors que l’on s’intéresse au comportement passé. Selon 

Schaeffer (1994), demander à un individu de reporter un comportement envers un objet se 

heurte à plusieurs problèmes :  

 la connaissance de ses comportements,  

 le temps écoulé depuis le dernier rapport avec l’objet,  

 sa motivation à répondre,  

 les caractéristiques de l’objet (complexité, saillance, désirabilité sociale).  

 

Pour éviter de fausser les réponses à ce genre de question, Schwarz (1999) propose de 

formuler une question ouverte du type « combien d’heures par jour regardez vous la 

télévision ?» plutôt que de proposer des alternatives plus ou moins précises.  

 

Ainsi, nous mesurerons la fréquence d’achat de steaks hachés surgelés à l’aide de la question 

suivante : « Depuis un an, combien de fois avez vous consommé de beefsteaks hachés 

surgelés ? ». La période d’un an nous a semblé judicieuse pour deux raisons :  



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 356 

 Période de temps non dépendante du caractère saisonnier du comportement alimentaire.  

 Période durant laquelle, à notre connaissance aucun scandale majeur n’a touché la viande 

de bœuf (l’étude finale a été lancée à la fin du printemps 2002).  

 

B :  La réduction du risque 

 

Nous avons décidé de désigner la réduction du risque par le terme englobant de « stratégies 

d’ajustement au risque alimentaire ». Comme nous l’avons souligné lors de la présentation 

des hypothèses de recherche, l’originalité de notre recherche repose sur deux points :  

L’ajustement au risque alimentaire peut se faire à l’aide de stratégies centrées sur le problème, 

de stratégies orientées vers l’émotion et de stratégies mixtes.  

Les réducteurs du risque assumé font partie des stratégies d’ajustement centrées sur le 

problème.  

 

Il apparaît donc nécessaire de définir les stratégies d’ajustement. Les stratégies d’ajustement 

sont des “ cognitions et comportements qu’un individu utilise pour évaluer un événement 

stressant et modérer la tension émotionnelle qui l’accompagne ” (Billings et Moos, 1981). 

 

- Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion 

 

Selon Folkman (1984, p. 844), les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion sont des “  

stratégies de régulation de la détresse émotionnelle ». Les stratégies suivantes peuvent être 

identifiées :  

 Le déni (CED) : refuser de croire à l’événement stressant ou essayer d’agir comme si le 

« stresseur » n’était pas réel ou que ses conséquences soient improbables. 
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 Le désengagement comportemental (CEDCP) : limiter ses efforts pour faire face à 

l’événement stressant, cela s’exprime par l’abandon des objectifs avec lesquels 

l’événement interfère. 

 Le fatalisme (CEF): acceptation du caractère irrémédiable de la situation. 

 La pensée magique (CEPMC): accorder des pouvoirs magiques protecteurs au corps.  

 La répression cognitive (CERC) : volonté de l’individu de refuser de penser à l’événement 

stressant. 

 

Les résultats de l’Analyse Factorielle Exploratoire sont présentés dans le tableau 38. Ils 

indiquent une stabilité relative avec les résultats de la première AFE (cf. annexe 1).  
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Tableau 38 : L'Analyse Factorielle Exploratoire des stratégies d'ajustement centrées sur 

l'émotion 
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Les coordonnées et les communautés de tous les items de cette échelle sont acceptables.  

 

- Les stratégies d’ajustement centrées sur le problème :  

 

Nous avons choisi la définition qui nous semblait la moins restrictive. Dans cet esprit, les 

stratégies d’ajustement centrées sur le problème sont des « stratégies de  gestion du problème 

qui cause la détresse émotionnelle» (Folkman, 1984, p. 54). Ainsi, il existe des stratégies 

d’ajustement au risque inhérent et des stratégies d’ajustement au risque assumé.  

 

Concernant les stratégies d’ajustement au risque inhérent orientées vers le problème, nous 

distinguons  :  

 La recherche d’informations impersonnelles (CPIFII): recherche et traitement de 

l’information relative à la classe d’objets transmise par des sources impersonnelles, dans 

le but de réduire le risque inhérent lié à l’achat et à la consommation du produit. 

 La recherche d’informations personnelles (CPIFIP): recherche et traitement de 

l’information relative à la classe d’objets transmise par des sources personnelles, dans le 

but de réduire le risque inhérent lié à l’achat et à la consommation du produit. 

 Les Pratiques de conservation (CPPC): pratiques de conservation mises en œuvre quel que 

soit le produit issu de la classe d’objets, dans le but de réduire le risque inhérent lié à 

l’achat et à la consommation du produit. 

 Les pratiques relatives au respect de l’équilibre alimentaire (CPPCE): sélection qualitative 

des aliments consommés au sein du système alimentaire, dans le but de limiter le risque 

inhérent lié à l’achat et à la consommation du produit. 

 Les pratiques de restriction alimentaire (CPPCR) : sélection quantitative des aliments 

consommés au sein du système alimentaire, dans le but de limiter le risque inhérent lié à 

l’achat et à la consommation du produit. 

 



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 360 

Les résultats de cette échelle sont moins bons que ceux constatés précédemment. Les items 

CPPC3 et CPIFII1 qui avaient été conservés lors de la première analyse, ont été éliminés car 

leurs loadings étaient inférieurs à 0,55. 

Tableau 39 : Analyse Factorielle Exploratoire des stratégies d'ajustement centrées sur le 

problème 
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Concernant les stratégies d’ajustement au risque assumé orientées vers le problème, nous 

pouvons distinguer :  

 L’utilisation de sources personnelles : recherche et traitement de l’information, relative à 

un produit précis, transmise par des sources personnelles dans le but de réduire le risque 

assumé lié à l’achat et à la consommation du produit. 

  L’observation des signaux extrinsèques : les signaux extrinsèques n’ont pas d’effet sur la 

nature du produit (ex : information nutritionnelle) et sont utilisés pour inférer les 

caractéristiques des produits (Gabott, 1991) dans le but de réduire le risque lié à l’achat et 

à la consommation du produit. 

 La délégation du problème à l’offreur : achat d’une marque connue ou fidélité à la 

marque, dans le but de réduire le risque lié à l’achat et la consommation du produit. 

 La délégation du problème à l’Etat : achat d’un produit dont la qualité est certifiée par 

l’état, dans le but de réduire le risque lié à l’achat et la consommation du produit. 
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Tableau 40 : Les réducteurs du risque assumé 

 

 

Les résultats sont acceptables. Nous pouvons toutefois regretter que l’item « Expérience 

personnelle » ait été supprimé dans cette analyse car son loading était inférieur à 0,55. 

 

- Les stratégies mixtes d’ajustement au risque inhérent 

 

Les pratiques de mises en œuvre de type appropriation (CPMOA) : pratiques culinaires mises 

en  œuvre, quel que soit le produit issu de la classe d’objets, dans le but de limiter le risque 
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alimentaire, et permettant au mangeur de pactiser avec l’aliment, de le rendre familier et prêt à 

être incorporé. 

 

Les résultats de cette analyse sont présentés dans le tableau 41. Les coordonnées et les 

communautés des trois items sont acceptables.  

 

Tableau 41 : Analyse Factorielle Exploratoire de la stratégie "appropriation" 

 

 

II :  Les variables modératrices 

 

Les variables modératrices du modèle transactionnel sont définies comme des ressources 

d’ajustement. Les ressources de coping sont des “ conditions caractéristiques personnelles, 

ou énergies qui sont mises à profit par un individu ou qui servent comme moyens pour réussir 

à mettre à profit ses ressources ”  (Hobfoll, 1988, P. 54). Nous avons retenu les ressources 

internes et les ressources externes (Maes, 1996). 

 

A :  Les ressources internes 
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- L’estime de soi  

 

Rosenberg (1965, p. 15) définit l’estime de soi comme « une attitude favorable ou 

défavorable à l’égard de soi-même ». L’échelle que nous avons choisie est celle qui a été 

développée par Rosenberg (1967) et traduite en Français par L’Ecuyer (1978). Cette échelle a 

été utilisée par D’Astous (1999), par Zouaghi (1996) et par Darpi (1999). Elle a été pré-testée 

par Darpi (1999), l’auteur ayant trouvé une structure bi-dimensionnelle, avec une composante 

intrinsèque et une composante sociale, alors qu’il s’agit, dans les travaux de Rosenberg, d’un 

construit uni-dimensionnel. De plus, certains items ne nous semblant pas correctement 

formulés, nous avons décidé de les reformuler à nouveau et de pré-tester cette échelle (cf. 

tableau 42).   

 

Tableau 42 : Analyse Factorielle Exploratoire de l'estime de soi 
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L’item ES 7 a été supprimé car il saturait sur les deux facteurs. Il semblerait donc que cette 

échelle ne soit pas extrêmement stable. 

 

- Le neuroticisme  

 

Le neuroticisme (ou névrocisme) est défini comme « une instabilité affective et émotionnelle 

se traduisant par une tendance à éprouver des émotions négatives » (McRae et Costa, 1986). 

Tout comme Darpy (1999) et Lichtlé (1998), nous avons opté pour l’échelle de Norman 

(1963)  qui a été traduite par Zouaghi (1996). Nous tenons toutefois à formuler les plus vives 

réserves en ce qui concerne la qualité de cet instrument de mesure.  En effet, les pôles de 

l’échelle ne nous semblent pas être opposés (cf. équilibré versus nerveux, tendu). Alors que 

Lichtle (1998) et Darpy (2000) ont opté pour une échelle bi-polaire en sept points, nous avons 

choisi une échelle en six points afin d’assurer une cohérence avec les autres échelles du 

questionnaire.  

 

Darpy trouve un alpha de 0,8 (avec les items équilibré versus  nerveux,  tranquille versus 

anxieux, calme versus excitable, pas hypocondriaque versus hypocondriaque)  alors que 

Lichtlé trouve un alpha de 0, 71 (avec les items Insouciant versus se souciant beaucoup, 

serein versus  anxieux, équilibré versus nerveux, tendu).  

 

Nous avons donc choisi de tester cette échelle (cf. tableau 43).  
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Tableau 43 : Analyse Factorielle Exploratoire du neuroticisme 

 

 

 

L’alpha de Cronbach est de 0,82. Il est supérieur à l’alpha rapporté par Lichtlé (1998) qui était 

de 0,71. 

 

- Le « locus » de contrôle 

 

Le «locus» de contrôle se définit comme “ une croyance généralisée de l’individu dans le fait 

que le cours des événements et leur devenir dépendent ou non de son comportement ” (Rotter, 

1966). De nombreuses échelles de «locus» de contrôle ont été proposées (Dubois, 1987).  

Dans le domaine du Marketing,  une échelle a été développée et utilisée par Bergadaà (1991), 

puis par Darpy (2000). Bergadàa trouve un alpha de 0, 7 pour les quatre items alors que 

Darpy annonce un alpha de 0,6 avec le trois derniers items. Cette échelle est la suivante :  

- Item 1 : dans la vie il y a beaucoup d’occasions à saisir si on le désire. 

- Item 2 : dans la vie ce que l’on devient dépend du hasard. 

-  Item 3 : la vie ne dépend que de ses choix et de sa volonté.  

- Item 4 : la chance joue un rôle important dans le déroulement de sa vie.  
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Une autre solution a également été proposée par Roques (1999). Le format de l’échelle est le 

suivant : deux propositions sont faites (a et b), et les répondants doivent cocher une des quatre 

réponses suivantes : tout à fait d’accord avec a, plutôt d’accord avec a qu’avec b, plutôt 

d’accord avec b qu’avec a, tout à fait d’accord avec b. 

 

Les résultats (cf. tableau 44) sont aceptables. Nous pouvons noter que l’alpha de Cronbach est 

plus élevé que celui rapporté par Roques (0,71) mais le troisième item (LOC 3) a été 

supprimé. 

 

 

Tableau 44 : Analyse Factorielle Exploratoire du «locus» de contrôle 
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B :  Les ressources externes 

 

- La maîtrise spécifique 

 

Nous nous sommes inspirés de l’échelle de Major et al (1998) qui ne mesure pas le contrôle 

situationnel mais la « maîtrise spécifique de l’événement » qui est définie comme « une 

perception de maîtrise personnelle d’un événement spécifique » par deux personnes natives 

d’Afrique du Sud. Toutefois, après avoir testé les formulations ainsi obtenues sur une dizaine 

de personnes, nous avons décidé d’adapter légèrement les intitulés de l’échelle afin de les 

rendre plus compréhensibles, et de formuler des items inversés. Ceci représente bien entendu 

une limite à notre recherche
49

.  

 

Cette échelle comprenait initialement quatre items :  

 I will be able to overcome any problems I might have from… 

 I will be able to cope well with… 

 I have personally what It takes to deal with… 

 I have the resources I need to successfully handle… 

 

                                                 
49

 Nous avions également utilisé l’item «  Je ne dispose pas de suffisamment de ressources 

pour y faire face » qui a été supprimé lors de la première ACP ». 
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Tableau 45 : Analyse Factorielle Exploratoire de la Maîtrise Spécifique 

 

 

Nous conservons l’item ms2 en dépit de coordonnées et d’une communauté faibles, dans le 

but de tenter de vérifier la structure factorielle de cette échelle avec une AFC. 

 

Conclusion de la section 1 

 

Cette section nous a permis de préciser les conditions de mise en œuvre des choix théoriques 

et méthodologiques qui ont conduit à l’élaboration de notre questionnaire. Nous avons donc 

détaillé les différentes étapes qui nous ont permis d’élaborer nos échelles de mesure. Les 

résultats obtenus pour les différents construits sont proches de ceux obtenus lors de la seconde 

collecte de données, ce qui indique une certaine stabilité de nos échelles de mesure. Toutefois, 

ces résultats doivent être nuancés. En effet, de nombreux répondants ont fait partie de nos 

deux échantillons. Ceci représente une limite très importante à notre travail.  Ils indiquent 

pour tous les construits, que les items censés mesurer un concept saturent en effet 

correctement sur l’axe lié à celui-ci, ce qui est un signe de validité convergente. Le fait que 

chacun des items ne soit représenté que sur un axe, est le signe d’une bonne validité 

discriminante.  
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Nous allons à présent tenter de confirmer la structure factorielle de nos échelles. Pour cela 

nous aurons recours  à l’Analyse Factorielle Confirmatoire.  

 

 

Section 2 :  Les Analyses Factorielles Confirmatoires.  

 

Introduction 

 

Pour réaliser les Analyses Factorielles Confirmatoires (AFC), nous avons suivi les 

recommandations d’Anderson et Gerbing (1988) qui ont proposé une démarche d’analyse en 

deux étapes :  

La première consiste à réaliser une Analyse Factorielle Confirmatoire (AFC) du modèle de 

mesure, afin d’évaluer l’ajustement de celui-ci aux données et de définir et d’améliorer la 

validité convergente et la validité discriminante des construits.  

La seconde permet de tester les relations structurelles des différents construits testés dans la 

première phase. Cette phase fera l’objet du sixième et dernier chapitre de cette thèse. 

 

Dans une première sous-section, nous traiterons de la validation de l’instrument de mesure et 

de la détermination des différents paramètres de nos échelles, puis dans une seconde sous-

section, nous évaluerons les qualités psychométriques des échelles de notre modèle de 

mesure.  
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Sous section 1 :  Validation de l’instrument de mesure 

 

Après avoir réalisé des Analyses Factorielles Exploratoires (AFE), nous allons à présent 

confirmer les résultats obtenus au moyen d’Analyses Factorielles Confirmatoires (AFC). 

Dans le cadre de l’Analyse factorielle Exploratoire (AFE), ce sont les données qui 

construisent les facteurs, alors que dans l’Analyse Factorielle Confirmatoire (AFC), ce sont 

les données qui confirment les facteurs qui sont spécifiés a priori par le chercheur. L’AFC se 

distingue donc de l’AFE dans le sens où elle sert à définir une structure factorielle non pas a 

posteriori (comme l’AFE) mais a priori (Gerbing et Hamilton, 1996, p. 62) et qu’elle permet 

de tester explicitement l’unidimensionnalité des échelles de mesure (Gerbing et Anderson, 

1988).   

 

 

 

- Les contraintes d’utilisation 

 

L’AFC, la plus souvent accomplie selon l’estimation du maximum de vraisemblance (Roussel 

et al, 2001, p. 47), est destinée comme toute analyse factorielle,  à résumer l’information 

commune (les facteurs communs) contenue dans un concept qui serait mesuré par des 

indicateurs (items du questionnaire dans notre cas) (Roussel et al, 2001). Cette méthode 

repose néanmoins sur des hypothèses contraignantes, comme celle de la mutlinormalité
50

 des 

variables et le recours à un échantillon de taille moyenne (autour de 200 individus). Nous 

vérifierons la multinormalité de nos données à l’aide d’un coefficient de Mardia (Cf. Mardia, 

1970). Les données collectées suivant rarement une loi normale en Sciences sociales, des 

méthodes alternatives ont été proposées (Roussel et al, 2001) :  

                                                 
50

  La multinormalité peut être testée en deux étapes à partir du logiciel AMOS 4: 

 Analyse des coefficients de symétrie (skewness) et de concentration pour chaque variable. 

 Calculer le coefficient de Mardia qui est un coefficient de concentration multivarié, celui-ci 

devant être inférieur à trois (Roussel et al, 2002).  
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Tableau 46 : Les différentes méthodes d'estimation 

 

 

 

Nous retiendrons la méthode par le Maximum de Vraisemblance malgré le non respect de 

l’hypothèse de multinormalité (voir annexes 7). En effet, la taille de notre  échantillon (n = 

253) ne permet pas d’utiliser d’autres méthodes. 

 

La procédure dite de « Bootstrap » est une manière « élégante » de remédier aux limites 

imposées par la nature de la distribution des variables. Elle permet de créer de manière 

aléatoire, et avec remise, n pseudo-nouveaux échantillons (500 permettant d’avoir de bons 

résultats pour un temps de traitement raisonnable) de l’échantillon initial sur lequel ont été 

collectées les données. On obtient de la sorte une estimation des coefficients à estimer et des 

écarts types de ces derniers, ce qui permet de calculer des intervalles de confiance. Ces 

intervalles de confiance sont ensuite comparés aux intervalles de confiance générés sur 

l’estimation sans bootstrap. Une proximité entre les deux estimations indique une robustesse 

du modèle testé. Tous les résultats présentés dans cette thèse ont fait l’objet d’une procédure 
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de Bootstrap
51

. La proximité des résultats obtenus avec et sans Bootstrap indique une certaine 

stabilité du modèle de mesure.  

 

Pour valider notre modèle de mesure, nous avons réalisé des Analyses Factorielles 

Confirmatoires de premier ordre, de second ordre et de troisième ordre quand cela s’avèrait 

nécessaire. Selon Hair et al (1998), l’AFC d’ordre supérieur (donc sur un construit plus 

large), est une technique statistique permettant de mettre en évidence  différentes relations 

structurelles  entre les différentes dimensions d’un construit, afin de renforcer l’assertion que 

le chercheur fait sur les dimensions de ce dernier. Pour désigner ces facteurs d’ordre 

supérieur, Rindskopf (1984) a introduit le concept de variable « fantôme », c’est à dire une 

variable latente n’ayant pas d’indicateur. Roussel et al (2002) rappellent à ce sujet que la 

pertinence du recours à l’Analyse Factorielle Confirmatoire d’ordre supérieur doit être 

prouvée. Dans notre cas, l’intérêt principal du recours aux Analyses Factorielles 

Confirmatoires d’ordre supérieur, réside principalement dans la possibilité d’obtenir un 

niveau d’abstraction plus élevé nous permettant de valider ou d’infirmer nos hypothèses. En 

effet, la complexité du risque perçu et des stratégies d’ajustement nous confronte à un choix 

comprenant deux alternatives :  

 

 La première consiste à simplifier le modèle de mesure sans réaliser d’AFC d’ordre 

supérieur donc à « complexifier » le modèle structurel. Ce cas de figure ne nous 

permettrait pas d’établir nos hypothèses sur un cadre théorique solide et fondé.  

 La seconde, celle que nous avons choisie, nécessite une complexification du modèle de 

mesure afin d’obtenir un modèle structurel plus simple avec des hypothèses 

théoriquement fondées.  

 

Selon Bagozzi et Heatherton (1994), il existe quatre façons de représenter les construits 

multidimensionnels :  

                                                 
51

 Les statistiques relatives à la normalité de nos variables se trouvent en annexe 
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 Le modèle d’agrégation total est un indicateur composite formé de la somme des scores de 

tous les items sur l’échelle. 

 Le modèle d’agrégation partiel qui traite chaque dimension d’un construit comme les 

indicateurs d’une seule variable latente et pour lequel chaque dimension est une 

agrégation des items. 

 Le modèle de désagrégation partiel qui représente chaque dimension comme une variable 

latente séparée, chacune étant corrélée avec les autres dimensions ou loadings sur une ou 

plusieurs variables d’ordre supérieur. Ces dimensions sont mesurées par une agrégation 

des items qui les composent. 

 Le modèle de désagrégation totale représente chaque dimension comme une variable 

latente qui utilise chaque item de l’échelle comme un indicateur.  

 

La quatrième forme d’analyse est dite « atomisée », et fournit le niveau d’analyse le plus 

détaillé puisque les qualités psychométriques sont évaluées pour chaque item pris séparément 

(Bagozzi et Heatherton, 1994). En revanche, lorsque le nombre des items par facteur et la 

taille de l’échantillon augmente, ce modèle peut mener à un ajustement non satisfaisant aux 

données. Selon les auteurs, ce dernier peut être appliqué avec succès si moins de cinq 

indicateurs sont utilisés pour chaque dimension. La structure de nos données ainsi que le 

statut théorique de notre recherche (exploratoire dans l’esprit, Giannelloni, 1990, p.285) nous 

pousseront donc à récolter le plus d’informations possibles donc à utiliser le modèle de 

désagrégation totale au risque d’abaisser légèrement les qualités d’ajustement aux données.  

 

- La qualité de la mesure 

 

L’évaluation d’un modèle (de mesure ou structurel) consiste à apprécier la qualité de 

l’ajustement du modèle théorique aux données empiriques (Roussel et al, 2001, p. 53). Pour 

juger de la qualité d’ajustement du modèle, l’Analyse des Structures de Covariance fournit de 

nombreux indices et paramètres qui permettent d’évaluer la qualité d’un modèle. Cette 

évaluation est réalisée en respectant les trois étapes suivantes :  
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 Vérification de l’absence de résultats aberrants (corrélations supérieures à 1, paramètres 

non significatifs ou de signe contraire à ce qui était attendu). 

 Les paramètres internes du modèle doivent atteindre certaines valeurs  (loadings des items 

supérieurs ou égaux à 0,5 et si possible 0,7, fiabilité des construits supérieure à 0,7, valdité 

convergente supérieure à 0,5). De plus, les résidus doivent être examinés.  

 Examen des indices d’ajustement et comparaison avec des normes reconnues. Il existe 

trois sortes d’indices :  

- Les indices absolus qui mesurent l’ajustement du modèle global 
52

: GFI et AGFI 

(Joreskog et Sorbom, 1984), SRMR (Joreskog et Sorbom, 1984), RMSEA (Steiger et 

Lind, 1980). 

- Les indices « incrémentaux » permettent de comparer plusieurs modèles (nuls ou 

alternatifs) : NFI (Bentler et Bonett, 1980), TLI (Tucker et Lewis, 1993), NNFI 

(Bentler et Bonett, 1986), IFI, Bollen (1989), CFI (Bentler, 1989).  

- Les indices de parcimonie indiquent dans quelle mesure le modèle présente un bon 

ajustement pour chaque coefficient estimé : x² normé (Jörekog, 1969), AIC (Akaike, 

1987).  

 

Concernant la sélection des indices d’ajustement des données au modèle spécifié a priori, 

Roussel et al (2002, p. 71) proposent de fonder ce choix sur la classification « indices 

absolus, incrémentaux et de parcimonie ». Les auteurs suggèrent ainsi de retenir par exemple 

deux indices pour chaque catégorie. Par ailleurs, ils recommandent d’adapter le choix de 

l’indice d’ajustement aux contraintes de l’étude. En fonction des contraintes liées à la 

complexité de notre modèle (analyse de troisième ordre) et à la taille de notre échantillon, 

nous sélectionnerons donc les indices suivants (cf. tableau 47) : 

 

Bollen (1989) estime que toute valeur (pour un indice incrémental) fixée a priori est 

discutable, et que chaque étude possède des spécificités qui rendent nécessaire une bonne 

                                                 
52

 Goodness of Fit Index (GFI), Ajusted Goodness of Fit Index (AGFI), Standardized Root Mean Square 

Residual(SRMR), Normed Fit Index (NFI), Tucker Lewis Index (TLI), Comparative Fit Index (CFI), Akaike 

Information Criteria (AIC). Root mean square error of approximation (RMSEA) 
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connaissance de ses particularités. Roussel et al (2002) précisent que les indices d’ajustement 

doivent également être adaptés au stade de la recherche. Ainsi, une recherche plus 

exploratoire dans l’esprit, pourra supporter des valeurs plus souples d’une part, et d’autre part, 

les auteurs recommandent d’opérer une distinction entre le modèle de mesure (dont la valeur 

seuil doit être rigide) et le modèle structurel qui peut supporter une valeur plus souple, à 

condition que celle-ci soit justifiée d’un point de vue théorique. 

 

Tableau 47 : Les indices d'ajustement des données au modèle spécifié a priori retenus 
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- La spécification du modèle de mesure 

 

La dimension exploratoire de notre recherche va nécessiter une re-spécification du modèle de 

mesure. Si les termes Analyse Factorielle Confirmatoire et recherche exploratoire semblent a 

priori opposés, leur emploi simultané correspond à une démarche que nous voulons 

résolument pragmatique et modeste. En effet, nous considérons que notre objet de recherche 

ne permet pas une analyse totalement confirmatoire. Ainsi, comme nous l’avons déjà expliqué 

lors de notre recherche bibliographique, le modèle transactionnel n’a pas, à notre 

connaissance, été testé dans son intégralité. De plus, notre vision contingente des stratégies 

d’ajustement au risque alimentaire implique une adaptation de nos modèles de mesure et 

structurel au contexte de notre étude. Par conséquent, nous nous trouvons dans le cadre de ce 

que Giannelloni (1990) dénomme une « analyse exploratoire dans l’esprit » qui justifie à nos 

yeux d’éventuelles re-spécifications des modèles de mesure et structurel, issues 

d’observations empiriques, à condition que celle-ci puisse être justifiée d’un point de vue 

théorique.  

 

Ainsi, dans le cadre de l’analyse confirmatoire, nous vérifierons quatre types d’indications :  

 La corrélation entre les facteurs : Elle devra être suffisamment forte dans l’optique d’une 

analyse factorielle de second ordre et assez faible pour que le construit ne soit pas 

unidimensionnel. 

 Les corrélations multiples au carré (SMC) : ils correspondent à la fiabilité individuelle de 

l’item (Bagozzi et Yi, 1998). Des valeurs supérieures à 0,5 sont acceptables pour les 

items. Toutefois, avant de supprimer un item dont le SMC est inférieur à 0,5, il convient 

de s’interroger sur l’importance de celui-ci  pour le facteur.  

Les indices de modification : ils représentent « la réduction du Chi-deux qui se produirait si 

l’on estimait un ou plusieurs paramètres supplémentaires (corrélation ou covariance). Ils 

sont calculés pour chaque couple de variables manifestes d’un modèle dont le paramètre est 
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fixé (non estimé) ou contraint (valeur affectée) » (Roussel et al, 2001, p. 59). Quand un indice 

de modification est supérieur à 3,84, il signale une réduction significative du Chi-deux si l’on 

ajoute la corrélation concernée. Toutefois, cette modification devra faire l’objet d’une 

justification théorique. Si cela est possible, il sera préférable d’éliminer le paramètre 

incriminé afin de satisfaire au principe de parcimonie des statistiques.  

Le niveau des résidus standardisés : ce sont les résidus entre les matrices de covariance 

observée et reproduite, divisés par leur erreur standard asymptotique (Steenkamp et Van 

Trijp, 1991 ; cités par Darpy, 1999). Ils ne devront pas être trop élevés. 

 

Comme le rappellent Bollen (1989) et Bagozzi et Heatherton (1994, p. 45), trois cas sont 

possibles pour définir l’identification d’un modèle de mesure :  

 En général, avec deux items pour un facteur, le modèle est dit « sous-identifié » (la 

matrice de variance-covariance de la mesure ne contient pas assez d’information pour 

estimer les paramètres).  

 Avec trois items, le modèle est « exactement identifié » ce qui signifie qu’il contient 

suffisamment d’informations pour estimer tous les paramètres, mais comme le nombre de 

degrés de liberté de ce modèle est égal à zéro, le test du Chi-deux indique un ajustement 

parfait.  

 Avec quatre items ou plus, le modèle est dit « sur-identifié » et il est possible de définir 

les qualités d’ajustement des données au modèle théorique.  

 

Quand cela sera possible, nous réaliserons des analyses sur chaque construit pris un par un. 

 

Le tableau  48  rappelle les différentes hypothèses relatives au modèle de mesure.  
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Tableau 48 : Les hypothèses relatives au modèle de mesure 
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Les Analyses Factorielles Confirmatoires (AFC)  ont été réalisées à partir de notre échantillon 

final. Le logiciel employé dans cette analyse est AMOS 4. Ce dernier a été développé par 

James Arbuckle (1996). Nous l’avons choisi pour deux raisons. La première réside dans sa 

complémentarité avec le logiciel SPSS qui a été utilisé pour les analyses factorielles 

exploratoires. La seconde concerne sa convivialité, car il se prête aisément par sa forme 

graphique à d’éventuelles re-spécifications. 

 

Les Analyses factorielles Confirmatoires ont été réalisées à partir des données collectées au 

cours de l’étude finale. La description de l’échantillon ainsi que les caractéristiques univariées 

des différents items se trouvent en annexe 8. 

 

 

I  :  Les variables principales  

 

Les analyses Factorielles Confirmatoires qui vont suivre concernent les variables principales 

du modèle qui sont :  

 Les facteurs de perception du risque (l’évaluation cognitive primaire). 

 Les stratégies d’ajustement centrées sur le problème. 

 Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion. 

 

A :  La perception du risque et ses conséquences 

 

Nous allons tout d’abord présenter les résultats concernant les construits comprenant plus de 

trois items. Selon Roussel et al (2002), l’utilisation du Chi-deux pour juger le degré 
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d’ajustement du modèle conduit notamment à rejeter souvent artificiellement les modèles au-

delà de 200 observations. Nous n’avons pas, pour notre part, présenté les tests de Chi-deux 

pour ces construits, car ils conduisaient tous à rejeter les modèles alors que les autres indices 

d’ajustement étaient bons.  

 

La première AFC que nous allons présenter concerne le risque physique à court terme. 

L’analyse Factrorielle Exploratoire nous a permis de conserver quatre items.  

 

Tableau 49 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque physique à court terme 

 

 

Les résultats de cette première analyse semblent très satisfaisants. Les indices d’ajustement 

sont tous très bons et le  le plus bas est très proche de 0,7. Nous devons noter un SMC 

légèrement inférieur à 0,5 (0,484) pour l’item RPHCT1. Nous décidons toutefois de le 

conserver pour l’instant afin de conserver le maximum d’information ( = 0,882). 
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La seconde AFC que nous avons réalisée, concerne le Risque Physique à Long Terme 

(RPHLT). L’analyse Factorielle Exploratoire nous a permis de conserver quatre items.  

 

Tableau 50 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque physique à Long terme 

 

 

A nouveau, les résultats de cette analyse sont acceptables, les contributions factorielles sont 

toutes significatives, les SMC sont bons et les  sont tous supérieurs à 0,8. Les indices 

d’ajustement sont bons à l’exception du RMSEA (0,078) qui peut être qualifié de « tolérable » 

(Didellon et Valette-Florence, 1996). Toutefois, nous constatons que l’intervalle de confiance 

du RMSEA varie entre 0 (LB) et 0,165 (HB). Après une analyse des indices de modification, 

il s’avère qu’aucune réduction significative du Chi-deux n’est envisageable. Nous décidons 

donc de conserver la structure factorielle en l’état. 

 

- Le risque sociétal 
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Tableau 51 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque sociétal 

 

 

Les résultats de l’Analyse Factorielle Confirmatoire sur la dimension risque sociétal sont 

mauvais. Si les  sont tous acceptables et les SMC sont bons, il apparaît en revanche que les 

données n’arrivent pas à reproduire le modèle spécifié. Les indices d’ajustement ne sont pas 

acceptables. Il en résulte des résidus importants comme le montre la mauvaise valeur du 

RMSEA. Une analyse des résidus standardisés et des indices de modification confirme que le 

modèle peine à reproduire les relations entre les variables, notamment celles qui concernent 

RSSE2 et RSN1 et RSSE2 et RSN3. Nous décidons donc, après étude des indices de 

modification, de supprimer l’item RSSE2 ainsi que, dans un deuxième temps, l’item RSN1. 

Le modèle est alors juste identifié, et nous devrons vérifier ses paramètres en le reliant aux 

autres construits du risque perçu. 

 

Notre recherche qualitative nous avait par ailleurs amené à retenir une seule dimension 

comprenant le risque sociétal lié à la nature et celui lié à l’activité économique. La recherche 

quantitative exploratoire avait, pour sa part, fait apparaître un seul facteur. Ces résultats 

contradictoires nous incitent à vérifier la dimensionnalité de ce construit grâce à l’analyse 

confirmatoire.  
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Tableau 52 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque sociétal (cinq items) 

 

Les résultats cette fois sont meilleurs, sans être excellents. Le RMSEA est de 0,113. Une 

analyse des indices de modification nous montre que l’item RSN 2 semble poser un problème. 

L’information apportée par l’item RSN2 étant proche d’un point de vue sémantique de celle 

donnée par RSN1, nous décidons de supprimer cet item en vertu du principe de parcimonie 

des statistiques. Les résultats sont présentés dans le tableau 50.   

 



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 386 

Tableau 53 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque physique sociétal (4items) 

 

 

 

Par ailleurs, les deux facteurs sont fortement corrélés (0,84). Nous avons réalisé un test de 

différence de Chi-deux (Korchia, 2001 ; Bagozzi, 1994 cité par Korchia, 2001) entre un 

modèle pour lequel nous avons fixé la corrélation à 1, et celui obtenu sans formuler la 

contrainte. Les résultats indiquent que le modèle ayant une corrélation contrainte à 1 est 

meilleur que le modèle ayant une corrélation libre. Nous choisissons donc de traiter le risque 

sociétal comme un construit unidimensionnel formé des items RSSE3, RSN2, RSN3. Nous 

avons perdu beaucoup d’informations par rapport à la solution initiale. Toutefois, les deux 

facettes que sont le respect de la nature et le refus d’un système privilégiant la rentabilité, sont 

encore représentés dans ce facteur. Une recherche ultérieure devrait probablement tenter 

d’améliorer cette mesure. 

 

- Le risque de performance 
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Tableau 54 : Analyse Factorielle Confirmatoire du risque de performance (quatre items) 

 

Les résultats de cette analyse sont plus mitigés. Si les  sont tous significatifs et d’une valeur 

excédant 0,794, si les SMC dépassent largement la valeur de 0,5, en revanche, les indices 

d’ajustement sont moins bons que précédemment. L’AGFI est inférieur à 0,8 et surtout le 

RMSEA est de 0,18. Nous décidons donc d’analyser les indices de modification. Ces derniers 

révèlent un amélioration significative du Chi-deux si l’on ajoute des corrélations entre la 

mesure de RP2 et RP3 ainsi qu’entre les termes d’erreur RP2X et RP3X. L’item RP2 

exprimant la même idée que l’item RP4, et afin de respecter le principe de parcimonie des 

statistiques, nous décidons de supprimer l’item RP2. Ce facteur comprend alors trois items, ce 

qui rend impossible une nouvelle AFC pour des raisons d’identification statistique. Le modèle 

est dit juste identifié (Bollen, 1989, Bagozzi et Heatherton, 1994). Pour évaluer les paramètres 

de cette échelle nous devrons donc la mettre en relation avec les autres échelles de perception 

du risque. 

 

 Les autres dimensions du construit risque perçu alimentaire ne comportant que trois items au 

maximum, nous allons donc évaluer leurs paramètres ainsi que la qualité de l’ajustement du 
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modèle de premier ordre en les mettant en relation. Nous allons également réintroduire dans 

l’analyse les deux dimensions du risque précédemment identifiées. 

 

Les résultats de l’Analyse factorielle Confirmatoire sont mitigés (cf. tableau 55). Toutes les 

valeurs des  sont bonnes, les SMC dépassent tous le seuil de 0,5. En revanche, les indices 

d’ajustement présentent des résultats inégaux. Sans être fondamentalement mauvais, ils 

n’atteignent pas un niveau satisfaisant. La complexité de notre modèle de mesure global nous 

impose un respect strict des indices d’ajustement calculés pour chaque partie du modèle de 

mesure. Pour cette raison, il devient nécessaire de procéder à une étude des résidus 

standardisés et des indices de modification.  
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Tableau 55 : Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre des dimensions du risque 

 

 

Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre des dimensions du risque 
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Intitulé du facteur Intitulé de l’item  SMC 

Risque Financier 

RF1 0,744 0,554 

RF2 0,769 0,592 

RF3 0,897 0,805 

Risque de Performance 

RP1 0,891 0,794 

RP3 0,748 0,560 

RP4 0,836 0,699 

Risque Physique à Court 

Terme 

RPHCT1 0,882 0,779 

RPHCT2 0,858 0,737 

RPHCT3 0,782 0,612 

RPHCT4 0,712 0,507 

Risque Physique à Long 

Terme 

RPHLT1 0,858 0,736 

RPHLT2 0,806 0,650 

RPHLT3 0,913 0,833 

RPHLT4 0,933 0,871 

Risque Psychosocial 

estime de soi 

RPSES1 0,788 0,622 

RPSES2 0,828 0,719 

RPSES3 0,848 0,685 

Risque PsychoSocial 

Grossir 

RPSG1 0,743 0,553 

RPSG2 0,823 0,678 

RPSG3 0,909 0,825 

Risque Sociétal RSN2 0,813 0,660 
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RSN3 0,860 0,740 

RSSE3 0,786 0,618 

(LB) = Lower Bound  Indices d’ajustement Valeur constatée 

(HB) = Higher Bound 

 Test du Chi-deux 

Chi-deux = 

471,197 

degrés de liberté 

= 209 

P = 0,000 

Chi-deux  :  ddl 

=2,255 

  GFI 0,867 

  AGFI 0,824 

  SRMR 0,0548 

  RMSEA 

0,071 

0,062(lb) 

0,079(hb) 

  TLI 0,918 

  CFI 0,932 

 

 

 

 

Nous avons pris la décision, en respectant le principe de parcimonie des statistiques de 

supprimer quatre items :  
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RPSES1 : l’analyse des résidus standardisés indique qu’il existe un problème concernant cette 

variable. Il semblerait que l’image que l’on a de soi, et l’image que l’on veut donner aux 

autres soient différentes. Il conviendrait probablement de les différencier.  

RPHCT4 : dans ce cas là, le terme intoxication alimentaire renvoie peut-être une idée 

d’extrême gravité qui n’est pas suggérée par les autres items. Dans une étude ultérieure, il 

serait probablement judicieux de vérifier s’il n’existe pas une certaine hiérarchie dans la 

gravité des conséquences physiques à court terme de l’incorporation alimentaire.  

RPHLT2 : cet item (qu’à la longue sa consommation ne soit pas bonne pour l’organisme) 

semble être corrélée avec les items relatifs à la prise de poids (RPSG). Ainsi, il ne prend pas 

en compte explicitement la dimension santé contrairement aux trois autres items.  

RF1 : l’analyse des résidus standardisés concernant cet item (que ce produit ne vaille pas son 

prix) nous incite à retirer l’item. En effet, il semblerait que les termes d’erreur des items RF1 

et RF2 soient corrélés. Ces deux items étant très proches, nous décidons de supprimer l’item 

dont les paramètres sont les moins bons. 

 

Les résultats de la nouvelle  l’Analyuse Factorielle Confirmatoire sont présentés dans le 

tableau 56. 
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Tableau 56 : Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre  finale du risque perçu 
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Les résultats obtenus pour l’ensemble des dimensions du risque perçu sont bons. Seuls les 

GFI et AGFI semblent très proches des seuils généralement admis. Toutefois, ce résultat n’est 

pas alarmant dans le sens où, comme nous l’avons souligné, ces indices pénalisent les 

modèles complexes.  

 

Le modèle de premier ordre ainsi obtenu, possède de bonnes qualités psychométriques, mais 

ne nous permet pas de tester nos hypothèses. Dans cette optique, nous avons besoin d’obtenir 

un plus grand niveau d’abstraction donc de réaliser des Analyses Factorielles Confirmatoires 

d’ordre supérieur. Roussel et al (2002) rappellent que l’usage des modèles d’équation 

structurelles s’inscrit dans une logique de réfutation Popérienne. Ainsi, comme le note 

Gurviez (1998), plutôt que de s’intéresser à la « vérité » d’un modèle unique, il est 

recommandé d’avoir pour objectif de comparer le modèle avec des modèles rivaux, afin de 

vérifier lequel fournit la meilleur approximation de la réalité (c’est à dire le meilleur 

ajustement des données au modèle spécifié). Pour cela, nous devons montrer la supériorité du 

modèle à trois niveaux sur le modèle à deux niveaux. Selon Roussel et al (2002, p. 164), pour 

montrer la validité convergente, les liens entre les facteurs de premier ordre doivent être forts, 

de l’ordre de 0,6 ou plus. Pour montrer la validité discriminante, les variances partagées avec 

ses indicateurs d’ordre inférieur doivent être supérieures aux variances que le facteur partage 

avec les autres facteurs de second ordre.  

 

Nous allons donc à présent tester la supériorité du modèle à trois niveaux sur le modèle à 

deux niveaux, et pour cela nous allons examiner les paramètres et les indices d’ajustement des 

deux modèles rivaux, puis nous réaliserons un test de Chi-deux. 

 

- Analyse des paramètres du modèle à deux niveaux 
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Tableau 57 : Analyse Factorielle Confirmatoire de deuxième ordre du risque perçu 

 

 

Les résultats concernant ce modèle ne sont pas très bons. Les  n’atteignent pas la valeur de 

0,7 et deux d’entre eux ne dépassent pas 0,5. De plus, tous les SMC sont inférieurs à 0,5, ce 

qui indique une mauvaise prise en compte des facteurs de premier ordre par le facteur 

évaluation cognitive primaire et par la présence de résidus importants. Les indices 

d’ajustement sont pratiquement tous en-dessous des normes admises (Didellon et Valette-

Florence, 1996).  

 

- Matrice de corrélation des facteurs de premier ordre 

 

Pour réaliser l’analyse factorielle de troisième ordre, nous avons besoin de recourir au 

préalable à une analyse Factorielle de second ordre. Nous avons fait l’hypothèse de trois 

facteurs de second ordre (cf. chapitre 4) : un risque physique formé des risques physique à 
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court et long terme, un risque psychosocial composé du risque de grossir et du risque naissant 

de l’écart entre l’image du consommateur du produit et celle qu’il a de lui, un dernier risque  

fonctionnel comprenant le risque financier et le risque de performance. Nous allons tout 

d’abord vérifier que ces facteurs sont corrélés. 

Tableau 58 : Matrice de corrélation des facteurs de premier ordre du risque perçu 

 

 

Les corrélations entre les facteurs que nous souhaitons relier, si elles ne sont pas très fortes, 

nous permettent toutefois d’envisager la réalisation de facteurs de second ordre. Nous devons 

par ailleurs nous assurer de l’existence de bonnes corrélations entre les facteurs de second 

ordres pour réaliser une analyse factorielle de troisième ordre. 

 

 

Tableau 59 : Matrice de corrélations des facteurs de second ordre du risque perçu 

 

 

Les corrélations sont acceptables avec seulement deux relations ne dépassant pas le seuil de 

0,5. Nous décidons donc de réaliser une AFC de troisième ordre. Cette analyse nous permettra 
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de déterminer les paramètres du modèle de second et troisième ordre dans un premier temps, 

puis de vérifier l’ajustement des données au modèle théorique. 

 

- Analyse des paramètres du modèle à trois niveaux 

Tableau 60 : Analyse Factorielle Confirmatoire de troisième ordre du risque physique 

 

 

Nous pouvons noter que les résultats sont bien meilleurs. Les contributions factorielles sont 

bonnes avec le seul risque psychosocial se trouvant légèrement en dessous du seuil de 0,5 
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recommandé par Roussel et al (2002). Les SMC sont bons (hormis celui du risque 

psychosocial), ce qui indique que tous les facteurs de premier et second ordre sont bien 

représentés dans la solution de troisième ordre. Les indices d’ajustement sont bons, l’AGFI 

est en dessous de 0,9, mais nous savons que cet indice pénalise la complexité du modèle. En 

revanche le RMSEA est bon et les valeurs du CFI et du SRMR sont conformes aux standards 

définis par Hu et  Bentler (1999) (CFI0,95 en conjonction avec un SRMR0,09). Nous 

avons par ailleurs réalisé un test de différence de Chi-deux
53

 qui indique la supériorité du 

modèle de troisième ordre sur le modèle de deuxième ordre, puisque la valeur du Chi-deux 

pour la différence est supérieure à la valeur du Chi-deux théorique pour un seuil de confiance 

de 95%, et que la valeur du chi-deux pour le modèle à trois niveaux est plus faible que pour le 

modèle à deux niveaux. 

 

Tableau 61 : Test de différence de chi-deux entre les modèles d’évaluation cognitive à deux 

niveaux et à trois niveaux 

 

B :  La réduction du risque  

 

- Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion 

 

                                                 
53

 Pour ce test, la différence de valeurs de Chi-Deux (x²M1-x²M2) doit être significative par rapport à la 

différence de degrés de liberté entre les deux modèles (ddl M1 – ddl M2). 
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Les résultats de cette analyse factorielle confirmatoire sont mitigés (f. tableau 62). Si les 

indices d’ajustement sont bons, certaines variables sont assez mal représentées par la solution 

factorielle (SMC inférieurs à 0,5). C’est notamment le cas pour trois items :  

- ced5 : j’estime que le nombre de personnes atteintes en France par une maladie liée à 

sa consommation n’est pas tellement important.  

- cedcp3 : Lorsque le goût du produit me plaît je suis prêt à courir le risque. 

- cef1 : je suis très fataliste et je pense que de toute façon on s’empoisonne tous petit à 

petit. 

 

Nous décidons de les supprimer. 

                                                                                                                                                         
 Sachant que la différence de deux Chi-deux suit une loi du Chi-deux, il est possible, en comparant les Chi-deux 

et les degrés de liberté des modèles rivaux d’indiquer si le modèle proposé apporte une amélioration 

significative. 
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Tableau 62 : Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre du coping orienté vers 

l’émotion 
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Tableau 63 : Matrice de corrélation des facteurs de premier ordre du coping centré sur 

l’émotion 

 

 

 

L’analyse des résultats issus de la matrice de corrélation des facteurs de premier ordre, 

indique que tous les facteurs ne sont pas corrélés entre eux, mais qu’ils ont tous au moins une 

corrélation supérieure ou égale à 0,5 avec une autre dimension. Nous allons donc à présent 

réaliser une Analyse Factorielle Confirmatoire de second ordre. 
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Tableau 64 : Analyse Factorielle Confirmatoire deuxième ordre du coping centré sur 

l’émotion 

 

 

 

 

L’analyse des paramètres de l’Analyse Factorielle Confirmatoire de second ordre portant sur 

les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion fait apparaître des résultats satisfaisants. 

Ainsi, les  sont tous très proches du seuil de 0,7 et les SMC dépassent généralement la valeur 
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de 0,5. Nous devons toutefois noter la valeur de 0,445 pour les facteurs CEDCP et CEPMC. 

Ces résultats pourraient être sans doute améliorés en augmentant le nombre d’items (ce qui 

aurait pour effet de mieux saisir ce concept).  

 

- Les stratégies d’ajustement centrées sur le problème 

 

Notre AFE n’a fait apparaître qu’un seul construit formé de quatre items : la simplification du 

choix par délégation du problème à l’offreur.  

 

Tableau 65 : Analyse Factorielle Confirmatoire de la confiance à l’offreur 

 

 

 

Les résultats ne sont pas bons. Les données n’arrivent pas à reproduire le modèle spécifié et il 

semble en résulter des résidus importants comme le suggèrent les valeurs du RMSEA ainsi 

que les SMC faibles des deux derniers items. Les indices de modification ainsi que la matrice 

des résidus indiquent que le modèle n’arrive pas à reproduire les relations entre les variables, 
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surtout entre l’item 3 et 4. Nous avons testé une éventuelle bi-dimensionalité du construit. Le 

modèle contraint étant supérieur au modèle dont les paramètres sont libres, nous n’avons alors 

pas d’autre choix que de supprimer l’item « magasin habituel » qui est le plus mal représenté 

par le facteur « confiance dans l’offre ». Avec trois items, le modèle est dit juste identifié. 

Pour évaluer les conséquences de cette décision, nous devrons mettre cette échelle en relation 

avec les autres stratégies d’ajustement centrées sur le problème. 
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Tableau 66 : Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre du coping orienté vers le 

problème 
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Les résultats de cette AFC sont mitigés. De nombreux items ont un SMC inférieur à 0,5, ce 

qui semble indiquer que ces items ne représentent pas une bonne mesure des dimensions 

auxquelles ils sont reliés. Ces items sont les suivants :  

 CPIFII2 : le SMC de cet item est inférieur à 0,5 donc nous décidons de le supprimer 

 Consvend : cet item se différencie des deux autres dans le sens où il ne s’agit pas d’une 

source d’information personnelle indépendante. Par conséquent un autre construit 

« information personnelle commerciale » pourrait être envisagé dans une future recherche. 

Nous allons supprimer cet item. 

 CPPC3 : une des raisons de la mauvaise prise en compte de cet item par le facteur peut 

résider dans l’utilisation du terme bonne qui peut revêtir des acceptions différentes pour 

les individus. Nous ne conservons pas cet item. 

 CPPCR2 : cet item « Limiter les quantités consommées de cet aliment plutôt que de me 

priver d’en manger » comprend deux idées en un seul item. Ce problème de formulation 

peut être à l’origine de la faiblesse de son SMC. 

 Prix : le sens de cet item est totalement différent des deux autres qui forment la 

dimension. Une des explications à ce phénomène pourrait être d’ordre méthodologique. 

En effet, cet item est placé dans le questionnaire juste après l’item concernant le label 

officiel de qualité. Les dimensions prix et qualité étant sémantiquement proches pour les 

répondants, il se pourrait que l’ordre des questions ait eu une influence sur la nature des 

réponses.  

 Magconnu : comme nous l’avons souligné précédemment, cet item est mal représenté. 

Nous avons testé sans succès la « bi-dimensionalité » de ce construit. Nous décidons 

toutefois de ne pas conserver cet item en dépit de l’importance de l’information qu’il 

apporte.  

 

L’élimination de ces items représente une sévère limite à notre recherche. Toutefois, le 

caractère exploratoire de cette recherche nécessite une re-spécification du modèle de mesure. 

Les stratégies mixtes d’ajustement au risque alimentaire qui concernent la variable latente 

cpmoa (appropriation) n’étant constituées que de trois items, le modèle est dit juste identifié. 
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Pour évaluer les paramètres de cette variable, nous l’avons intégrée au modèle de mesure des 

stratégies d’ajustement centrées sur le problème. Le tableau 63 présente les résultats du 

modèle spécifié à nouveau.  

 



Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure 

 408 

Tableau 67 : Analyse Factorielle Confirmatoire de premier ordre (solution finale) du coping 

orienté vers le problème 
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La qualité de cette Analyse Factorielle Confirmatoire est satisfaisante. Tous les   sont 

supérieurs à 0,7 tous les SMC sont supérieurs à 0,5. Concernant les indices d’ajustement, ils 

sont bons. Si le GFI dépasse le seuil de 0,9, l’AGFI est égal à 0,87. Cette valeur est en-

dessous du seuil préconisé par Didellon et Valette-Florence (1996), toutefois elle est au-

dessus des recommandations de Hart (1994, cité par Igalens et Roussel, 1998). La complexité 

du modèle de mesure explique probablement la faiblesse relative de cet indice. Par ailleurs, 

les autres indices d’ajustement sont tous bons.  

 

Tout comme le modèle de l’évaluation cognitive primaire, ce modèle de mesure possède de 

bonnes qualités psychométriques mais ne nous permet pas de tester nos hypothèses. Dans 

cette optique, nous avons besoin d’obtenir un plus grand niveau d’abstraction donc de réaliser 

des Analyses Factorielles. Pour cela, nous devons montrer la supériorité du modèle à tois  

niveaux sur le modèle à deux niveaux.  

 

- Analyse des paramètres du modèle à deux niveaux 
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Tableau 68 : Analyse Factorielle Confirmatoire de deuxième ordre du coping orienté vers le 

problème 

 

 

Les résultats de ce modèle ne sont pas bons. De nombreux facteurs ont une contribution 

factorielle très faible et les SMC sont pratiquement tous inférieurs à 0,5. Par ailleurs, 

l’ajustement du modèle est tout juste satisfaisant avec notamment  un GFI inférieur au seuil 

de 0,9. Il est donc nécessaire de tester le modèle de troisième ordre. 

- Matrice de corrélation des facteurs de premier ordre 
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Pour réaliser l’analyse factorielle de troisième ordre, nous avons besoin de recourir au 

préalable à une Analyse Factorielle de second ordre. Nous avons fait l’hypothèse de trois 

facteurs de second ordre (cf. chapitre 4) . Nous allons tout d’abord vérifier que ces facteurs 

sont effectivement corrélés. 

 

Tableau 69 : Matrice de corrélation des facteurs de premier ordre du coping orienté vers le 

problème 

 

 

Les corrélations, si elles ne sont pas très fortes, nous permettent toutefois d’envisager la 

réalisation de facteurs de second ordre. Nous devons par ailleurs nous assurer de bonnes 

corrélations entre les facteurs de second ordre pour réaliser une analyse factorielle de 

troisième ordre. 

 

- Matrice de corrélations des facteurs de second ordre 
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Tableau 70 : Matrice de corrélation des facteurs de second ordre du coping orienté vers le problème 

 

 

Les corrélations des facteurs de second ordre sont assez élevées pour envisager une AFC 

d’ordre supérieur. Le tableau 67 présente les résultats de cette analyse.  

- Analyse des paramètres du modèle de troisième ordre 
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Tableau 71 : AFC de troisième ordre du coping orienté vers le problème 
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Les paramètres du modèle de mesure du coping orienté vers le problème sont satisfaisants. 

Les contributions factorielles sont toutes très proches du seuil de 0,7 qui permet d’envisager 

une bonne fiabilité pour l’ensemble du modèle. Nous devons noter que certains SMC sont 

légèrement inférieurs à 0,5 (Délégation à un tiers, conservation, Délégation à l’offreur, 

CPPCE, conseils). Ce résultat indique qu’une partie importante de la variance de ces 

indicateurs n’est pas prise en compte par la dimension d’ordre supérieur à laquelle ils sont 

rattachés. Une nouvelle fois, l’ajout d’items permettrait sans doute d’améliorer ce résultat et 

de mieux saisir ces concepts. Les indices d’ajustement sont meilleurs que ceux du modèle 

composé de deux niveaux.  

 

Nous avons par ailleurs réalisé un test de Chi-deux qui indique la supériorité du modèle de 

troisième ordre sur le modèle de deuxième ordre pour un seuil de confiance de 95%. 

Tableau 72 : Test de différence de chi-deux entre les modèles d’ajustement centré sur le 

problème à deux niveaux et à trois niveaux 

 

 

 

II :  Les variables modératrices 

 

A :  Les variables de personnalité 
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- L’estime de soi 

 

L’analyse Factorielle Exploratoire a fait apparaître deux dimensions distinctes de l’estime de 

soi : une dimension sociale et une dimension individuelle. Ces deux dimensions étant formées 

chacune de trois items, nous devons donc estimer leurs paramètres conjointement.  

Tableau 73 : Analyse Factorielle Confirmatoire de l'estime de soi 

 

 

 

Les deux dimensions ont une corrélation de 0,37. Au regard des résultats de l’AFC, il semble 

que les données aient du mal à reproduire le modèle spécifié. Le RMSEA indique la présence 

de nombreux résidus et deux items sont très mal représentés par la solution factorielle : ES8 et 

es 3. Il est toujours délicat de supprimer des items provenant d’une échelle existante. En effet, 

toute suppression d’item doit trouver une justification théorique. Toutefois, la faiblesse des  

et des SMC nous impose d’opérer des choix. Nous pouvons cependant tenter d’expliquer ces 

résultats :  
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 L’item es 3 « j’ai le sentiment d’avoir un bon nombre de belles qualités » ne fait pas 

apparaître la dimension sociale de l’estime de soi bien représentée par les items ES4, ecs6. 

L’analyse des indices de modification et les résidus standardisés laisse entrevoir une 

amélioration significative du Chi-deux en cas de suppression de l’item. Nous décidons 

donc de le supprimer.  

 La suppression de l’item es 8 « j’aimerais avoir plus de respect de moi-même » est plus 

délicate. Toutefois, les mauvaises qualités psychométriques de l’échelle nous imposent de 

ne pas intégrer cet item dans la solution factorielle finale.  

 

Tableau 74 : Analyse Factorielle Confirmatoire de l'estime de soi (solution finale) 

 

 

 

La corrélation entre les deux dimensions de l’estime de soi est de 0,39. Les  et les SMC sont 

satisfaisants et un seul indice se trouve en dessous du seuil habituellement recommandé (le 

RMSEA = 0,099). En revanche, les valeurs des CFI et SRMR satisfont aux seuils fixés par Hu 

et Bentler (1999). Cette échelle ayant été élaborée avec des bases théoriques que nous ne 

possédons pas, nous décidons de la conserver ainsi tout en regrettant la faible valeur du 

RMSEA qui constitue une limite importante pour les futures conclusions de notre recherche.  
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- Le neuroticisme 

 

L’Analyse Factorielle Exploratoire ayant révélé un facteur composé de trois items, nous 

devrons tester sa structure factorielle en mettant l’échelle de neuroticisme en relation avec 

d’autres construits.  

 

- Le «locus» de contrôle 

 

L’analyse Factorielle Exploratoire de l’échelle de «locus» de contrôle de Roques a fait 

apparaître un construit unidimensionnel composé de quatre items. Nous allons donc à présent 

tester la structure de cette échelle à l’aide d’une AFC.  

 

Tableau 75 : Analyse Factorielle Confirmatoire de l’échelle du «locus» de contrôle 
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Si les indices d’ajustement sont bons, ils semblerait que l’item LOC4 soit mal représenté par 

la structure factorielle dont le  pénalise grandement la fiabilité et la validité de l’échelle. De 

plus, si son SMC n’est pas inacceptable, il n’atteint pas le seuil des 0,5. Cet item est le seul à 

introduire la notion de chance qui est peut-être indépendante de celle de contrôle. Nous 

décidons donc de le supprimer. Cette échelle est à présent « juste identifiée » puisque qu’elle 

ne comprend plus que trois items. Nous devrons donc tester sa structure factorielle en la 

mettant en relation avec d’autres construits.  

 

B :  Les variables situationnelles 

 

- La maîtrise spécifique 

 

Tableau 76 : Analyse Factorielle Confirmatoire de la maîtrise spécifique 

 

Les résultats sont bons hormis pour l’item MS2 dont le  est trop bas, et dont le SMC indique 

la présence de nombreux résidus non pris en compte par le modèle théorique. Une analyse de 

ces derniers et des indices de modification s’avère nécessaire. Ainsi, il apparaît que le modèle 
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théorique n’arrive pas à reproduire les relations entre les variables (surtout avec les items 

MS2 et MS1). Plutôt que de « contraindre » (corrélations supplémentaires) de nouvelles 

relations, nous préférons supprimer l’item ms2 en vertu du principe de parcimonie (cet item 

était déjà défaillant lors de l’analyse Factorielle Exploratoire). Pour tester la structure de ce 

facteur, nous allons devoir le mettre en relation avec d’autres construits. Nous effectuerons ce 

test avec les mesures des traits de personnalité afin de vérifier la validité discriminante de 

cette échelle. 

Tableau 77 : Analyse Factorielle Confirmatoire de l’ensemble des variables de personnalité 
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Les résultats de cette analyse sont bons. Les indices d’ajustement satisfont aux règles les plus 

strictes. Toutefois, nous pouvons noter que certains indicateurs sont mal représentés par leurs 

facteurs comme semblent l’indiquer les valeurs de certains SMC. Toutefois, les contributions 

factorielles sont toutes acceptables.  

 

 

Nous avons vérifié la dimensionalité de nos construits et de définir les paramètres de notre 

modèle de mesure. Ainsi, Nous avons vu que de nombreux items ont dû être supprimés. Cette 

re-spécification du modèle de mesure pose un problème d’ordre théorique. En effet, dans de 

nombreux cas, nous avons dû supprimer des items, alors que les échelles ont été élaborées par 

d’autres auteurs. Il est donc difficile de justifier de façon théorique la suppression des items. 

Ne souhaitant pas améliorer de façon artificielle la qualité de notre modèle de mesure et, 

constatant la complexité du modèle de mesure complet, nous avons été contraint de  

privilégier le meilleur ajustement possible des données au modèle. Une recherche ultérieure 

nécessiterait probablement une amélioration sensible de la mesure de nos construits.  

 

Toutefois, malgré ces nombreuses limites, les résultats demeurent acceptables et nous 

permettent à présent d’évaluer la fiabilité et la validité de nos échelles.  

 

 

Sous section 2 :  Evaluation de la qualité des échelles de mesure 

 

La nature des tests disponibles pour évaluer la qualité d’un instrument de mesure dépend 

principalement des relations théoriques envisagées pour relier la variable latente à ces 

indicateurs. Selon Valette-Florence (1988), il existe deux moyens différents pour relier les 

variables latentes à leurs indicateurs empiriques :  
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 Les indicateurs réflectifs sont des variables latentes qui donnent naissance à quelque chose 

qui est observé. 

 Les indicateurs formatifs pour lesquels les variables non observables peuvent être conçues 

comme des effets plutôt que des causes. 

 

Dans notre cas, nous avons mesuré le risque perçu et les stratégies d’ajustement à partir des 

manifestations de ces concepts. Par conséquent, nous ne pouvons considérer ces derniers que 

comme des indicateurs réflectifs. Comme le souligne Hayduk (cité par Korchia, 2001, p. 197), 

la nature de nos données nous permettra donc de réaliser les tests de fiabilité et de validité sur 

les construits issus des Analyses Factorielles Confirmatoires. 

 

I :  La fiabilité des mesures 

 

La fiabilité de la mesure d’un construit est définie par Evrard et al (1993, p. 586) comme « la 

qualité d’un instrument de mesure  qui, appliqué plusieurs fois à un même phénomène, doit 

donner les mêmes résultats ». Définir la fiabilité permet ainsi de répondre à la question 

suivante (Roussel et al, 2002, p. 55) : les questions posées partagent-elles suffisamment une 

notion commune pour que le même instrument puisse produire des résultats similaires 

lorsqu’il est  administré à différentes populations ? Pour mesurer la fiabilité d’un construit, 

une alternative intéressante à l’alpha de Cronbach a été proposée. Ainsi, le  de Jöreskog (ou 

rhô de ksi) représente une amélioration substantielle de ce dernier puisqu’il n’est pas 

dépendant du nombre d’items constituant le facteur (Roehrich, 1994). Comme le soulignent 

Igalens et Roussel (1998, p. 189), ce coefficient s’analyse comme le coefficient alpha de 

Cronbach.  
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Équation 1 : F ormule du rhô de Jöreskog non standardisé (Roussel et al, 2002, p. 77). 

 

 

 

A :  Les variables principales 

 

-La perception du risque 

 

Le tableau 78 récapitule les rhô de Jöreskog calculés pour toutes les facettes du risque perçu. 
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Tableau 78: Fiabilité des facteurs de perception du risque 

 

 

Nous pouvons remarquer que les résultats sont bons dans l’ensemble. Peut-être pouvons nous 

regretter la faiblesse du rhô de Joreskog concernant le risque fonctionnel. Avec une valeur de 

0,65, la fiabilité n’atteint pas la valeur préconisée habituellement de 0,7. Le faible nombre 

d’indicateurs (deux, alors que Roussel et al, 2001 recommandent trois indicateurs au 

minimum pour assurer un bonne fiabilité) pourrait expliquer en partie ce phénomène. Ce 

score pourrait probablement être amélioré si le nombre d’items par variable latente était 

augmenté, afin d’intégrer une plus grande part de la variance des indicateurs (Roussel et al, 

2001).  
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- Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion 

Tableau 79 : Fiabilité des facteurs du coping centré sur l’émotion 

 

 

La fiabilité des échelles de mesure des stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion est donc 

vérifiée.  

 

- La stratégie mixte d’ajustement 

Tableau 80 : Fiabilité du facteur appropriation 

 

La fiabilité de cette échelle est vérifiée.  

 

- Les stratégies de coping centrées sur le problème 
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Tableau 81 : Fiabilité des facteurs du coping orienté vers le problème 

 

 

La fiabilité des mesures des stratégies d’ajustement centrées sur le problème est satisfaisante 

(toutes les valeurs du rhô étant supérieures à 0,7).  

 

B :  Les variables modératrices 

Tableau 82 : Fiabilité des variables modératrices 
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Nous pouvons voir sur le tableau 76 que la fiabilité est vérifiée pour l’ensemble des mesures 

des variables modératrices de notre modèle. 

 

II :  La validité des mesures 

 

La fiabilité indique l’unicité de construit entre plusieurs variables, mais ne permet pas de 

vérifier que ce dernier est représenté par le bon ensemble de variables. Evrard et al (1993) 

rappellent que la validité indique le degré selon lequel un instrument de mesure parvient à 

mesurer le concept auquel il renvoie. Selon Roussel et al (2002, p. 55), déterminer la validité 

d’un construit permet de répondre à la question suivante : les questions permettent-elles 

d’appréhender l’ensemble du construit tel qu’il a été défini et seulement lui ? Ainsi, il existe 

trois formes de validité :  

La validité de contenu pour laquelle on ne peut calculer d’indicateur statistique. Cette validité 

est notamment assurée par le soin apporté à la génération des items et par le recours à des 

experts.  

La validité de trait qui regroupe les validités convergente et discriminante :  

Selon Fornell et Larcker, (1981, p. 46), la validité convergente est satisfaite lorsque la 

variance partagée entre un construit et ses mesures est supérieure à 0,5 (La variance du 

construit doit être davantage expliquée par les items qui le mesurent que par l’erreur, donc le 

calcul du VC ou AVE – Average Variance Extracted- doit être supérieur à 0,5) et lorsque les 

 qui représentent les coefficients liant chaque item à son construit sont significatifs et non 

nuls.  

La validité discriminante implique que deux variables latentes différentiées de façon théorique 

sont également distinctes empiriquement. La validité discriminante est satisfaite lorsque la 

variance partagée entre les construits est inférieure à la variance partagée entre les construits 

et leur mesure (Fornell et Larcker, 1981, p. 46). Ainsi, l’AVE de chaque construit doit être 
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supérieure au carré des corrélations qu’il partage avec les autres construits. La validité 

nomologique consiste à tester l’effet d’un construit sur d’autres construits et se définit à partir 

du modèle structurel (chapitre 6). 

Équation 2 : Formule du rhô de validité convergente standardisé 

 

 

 

En ce qui concerne les facteurs d’ordre supérieur, Roussel et al (2002, p. 189) nous 

apprennent que la validité convergente est vérifiée lorsque chaque indicateur partage plus de 

variance avec son construit qu’avec son terme d’erreur. Pour effectuer le test,  il s’agit de 

vérifier par la méthode du bootstrap, que chaque contribution factorielle est statistiquement 

différente de zéro test t supérieur à 1,96). Les résultats sont tous bons  (voir annexe 8). 

 

 

 

 

 

A :  Les variables principales 

 

- La perception du risque 
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Tableau 83 : Validités convergente et discriminante des facteurs de perception du risque 

 

 

 

 

Les résultats indiquent une validité convergente et discriminante des facteurs de premier et de 

second ordre. Nous pouvons toutefois regretter que la validité convergente du risque 

fonctionnel soit très légèrement inférieure à 0,5.  
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- Les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion 

Tableau 84 : Validités convergente et discriminante des facteurs de coping centré sur 

l’émotion 

 

 

Les validités convergentes et discriminantes des mesures du coping centré sur l’émotion sont 

donc vérifiées.  

 

- Les stratégies d’ajustement centrées sur le problème 
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Tableau 85 : Validités convergente et discriminante des facteurs du coping orienté vers le 

problème 

 

 

Comme nous pouvons le voir sur le tableau 85, la validité convergente et la validité 

discriminante des différentes mesures du coping orienté vers le problème est vérifiée. Nous 

allons à présent vérifier les validités convergentes et discriminantes pour l’ensemble du 

modèle de mesure.  
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Tableau 86 : Validités convergente et discriminante des variables du modèle 

 

 

Si nous exceptons l’instabilité des résultats provoquée par la multicolinéarité des deux 

indicateurs de la mesure de l’émotion (nous reviendrons plus en détail sur ce point dans le 

dernier chapitre de cette thèse), nous pouvons remarquer de bonnes validités convergente et 

discriminante des variables de notre modèle.  

 

B :  Les variables modératrices 

 

Tableau 87 : Validité convergente et discriminante des variables modératrices 
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Le validité convergentes et discriminantes de l’ensemble de nos variables modératrices sont 

donc vérifiées.  

Conclusion de la section 2  

 

Nous avons vérifié la qualité du modèle de mesure. Après avoir réalisé des Analyse 

Factorielles Exploratoires, nous avons procédé à des Analyses Factorielles Confirmatoires. 

Comme nous l’avons déjà fait remarquer, notre modèle étant caractérisé par une grande 

complexité de sa mesure, nous avons préféré retenir les recommandations les plus strictes 

pour analyser la qualité d’ajustement de chaque partie du modèle. Nous avons ainsi préféré 

procéder à une « re-spécification » du modèle de mesure en supprimant certains items, afin 

d’obtenir une qualité d’ajustement des données au modèle de mesure nous permettant ensuite 

de tester le modèle structurel. Nous avons également pu montrer l’intérêt du recours à 

l’analyse Factorielle de second et de troisième ordre, ce qui nous permettra de tester les 

hypothèse de recherche formulées dans le chapitre quatre.   

 

 

Conclusion du chapitre 5 

 

 Nous avons testé les différentes hypothèses relatives au modèle de mesure que nous 

avons formulées dans le quatrième chapitre. Les Analyses Factorielles Exploratoires ont 

révélé l’aspect multidimensionnel du risque perçu et des stratégies d’ajustement centrées sur 

l’émotion et orientées vers le problème. L’Analyse Factorielle Confirmatoire nous a donné 

l’occasion de confirmer la structure factorielle de nos échelles, de définir les paramètres du 

modèle de mesure et de vérifier la qualité de ce dernier. Dans l’ensemble, les résultats sont 

satisfaisants, même si de nombreuses limites ont été soulignées. Ainsi, de nombreux items ont 

été supprimés, provoquant ainsi une perte non négligeable de l’information contenue dans nos 

échelles. De plus, nous avons également pu noter que certains indicateurs étaient assez mal 
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pris en compte par les facteurs auxquels ils se rattachent. Enfin, nous avons pu noter qu’il 

existait un problème de multicolinéarité entre les items « emo 1 » et « emo 2 » qui rend les 

paramètres du modèle instables.  

 

Toutefois, malgré les faiblesses constatées, et comme l’indique le tableau 88, les hypothèses 

relatives au modèle de mesure ont pu être validées.  
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Tableau 88 : résultats des hypothèses relatives au modèle de mesure 
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Chapitre 6  :  La validation du modèle structurel 

 

 

Introduction 

 

Ce sixième et dernier chapitre est consacré au test du modèle structurel. Après avoir confirmé 

la structure factorielle de notre modèle de mesure, nous allons à présent tester les hypothèses 

présentées dans le chapitre quatre. Ce chapitre est structuré en deux sections. La première 

traite des résultats qui se rapportent aux hypothèses relatives au modèle structurel. La seconde 

a pour objectif, à l’aide d’une discussion des résultats de la recherche,  d’apporter un éclairage 

théorique à nos résultats et de comprendre, le cas échéant les raisons pour lesquelles certaines 

hypothèses auront pu être rejetées.  

 

Le modèle structurel que nous souhaitons tester est le suivant (cf. figure 22).  
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Figure 22 : Le modèle structurel 

 

 

Section 1 :  Les résultats de la recherche 

 

 

Dans cette section, nous présenterons les résultats des hypothèses de recherche relatives au 

modèle structurel. Cette section sera divisée en deux sous-sections. La première sera 

consacrée au test de hypothèses reliant les variables principales entre elles (test du modèle 
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conceptuel), alors que la seconde permettra de détailler les résultats des hypothèses relatives à 

l’effet modérateur des ressources d’ajustement.  

 

Toutefois, avant de présenter les résultats de la recherche, nous préciserons les différents 

choix méthodologiques qui ont été effectués afin de tester notre modèle. 

 

- L’absence de relations théoriques 

 

Il apparaît nécessaire de revenir sur le modèle conceptuel. Ce dernier représente les liens 

théoriques entre les différentes variables de notre modèle. La nature de ces liens a été justifiée 

dans le chapitre 4. Toutefois, appliquant ainsi les recommandations de Hoyle et Panter (1995),  

nous souhaitons également justifier l’absence de relations théoriques supposées entre les 

construits du  modèle.  

 

A ce titre, nous n’avons spécifié aucune relation entre les variables suivantes :  

 Le coping centré sur le problème et le coping centré sur l’émotion : selon Folkman (1984) 

et Folkman et Lazarus (1980), il ne s’agit pas d’opposer les deux meta-stratégies. Les 

deux facettes du coping peuvent être ou ne pas être utilisées simultanément par les 

individus confrontés à une situation stressante.  

 Le coping centré sur l’émotion et la réévaluation cognitive : selon (Folkman, 1984, p. 

845) les stratégies centrées sur l’émotion sont utilisées “ pour contrôler la détresse 

émotionnelle, et parfois pour réaménager la signification d’un événement ”. Par 

conséquent, ces stratégies n’ont pas d’influence sur l’évaluation (ou la réévaluation) 

cognitive. En revanche, si nous avions fait l’hypothèse d’une mesure de l’évaluation 

cognitive primaire, nous aurions dû faire l’hypothèse d’un lien unidirectionnel récursif 

entre l’évaluation cognitive primaire et le coping centré sur l’émotion.  

 Le coping centré sur le problème et l’émotion négative : Pour Folkman (1984, p. 845) les 

stratégies centrées sur le problème servent à “ maîtriser une relation personne / 
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environnement problématique en tentant de résoudre le problème posé ”. L’effet sur 

l’émotion n’est donc pas direct car médiatisé par l’évaluation cognitive (ou réévaluation 

cognitive). Si nous avions mesuré l ‘évaluation cognitive primaire, nous aurions testé un 

lien récursif unidirectionnel entre l’évaluation cognitive primaire et les coping centré sur 

le problème d’une part et entre le coping centré sur le problème et la réévaluation 

cognitive d’autre part (risque global de Stone et Gronhaug, 1994).   

 

- Choix de la méthode de traitement des données 

 

Pour tester les hypothèses relatives à ce modèle, nous avons décidé d’opter pour la méthode 

des modèles d’équations structurelles (ou de causalité
54

) qui constituent l’un des 

développements les plus marquants dans les recherches en Marketing de ces dernières années  

(Evrard et al, 1993). Comme le rappellent Roussel et al (2002, p. 7), « l’apport de ces 

méthodes, au regard des démarches explicatives classiques telles que la régression, est de 

permettre, d’une part, le traitement d’estimations simultanées de plusieurs relations de 

dépendance inter-reliées, d’autre part, l’incorporation d’erreurs de mesure directement dans 

le processus d’estimation ». Les auteurs précisent ainsi qu’en tenant compte des erreurs de 

mesure, on peut obtenir des estimations plus précises des coefficients de régression par 

rapport aux méthodes classiques. Les modèles d’équations structurelles offrent aussi la 

possibilité d’une évaluation globale des modèles de recherche étudiés et pas seulement un 

examen de la significativité des coefficients estimés.  

 

Valette-Florence (1988) rappelle, pour sa part, que tous les modèles d’équations structurelles 

partagent tous les traits distinctifs suivants :  

 Ils introduisent la notion de variable latente (variable qui n’est pas directement observable 

mais qui est déduite d’une ou plusieurs variables observables). Les méthodes de seconde 

génération mettent en jeu plusieurs variables latentes qui sont reliées les unes aux autres à 

travers un réseau abstrait de relations qui leur donne leur signification conceptuelle 
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(Valette-Florence, 1988). Gurviez (1998, p. 228), citant Bagozzi et Fornell (1982) rappelle 

ainsi que la signification conceptuelle est représentée par un système d’hypothèses 

théoriques et de significations empiriques directement dérivées de l’observation. 

 Ils permettent de traiter simultanément plusieurs ensembles de variables observées 

explicatives et expliquées. Roussel et al (2002, p. 15) notent à ce titre que ces méthodes 

permettent de tester non seulement les effets de variables, prises isolément, sur d’autres 

variables, mais aussi les effets conjoints de plusieurs variables sur une ou plusieurs autres. 

Bagozzi et Fornell (1982) rappellent qu’il existe quatre moyens différents  pour relier les 

variables latentes à leurs indicateurs empiriques : 

- Des indicateurs symétriques.  

- Des indicateurs réflectifs. 

- Des indicateurs formatifs. 

- Les deux derniers types d’indicateurs à la fois.  

 Ils sont capables d’analyser les liens entre ces variables latentes. Selon Valette-Florence 

(1988), trois types de liens unissant des variables latentes peuvent être envisagés :  

- L’orthogonalité relative à l’indépendance des deux variables étudiées. 

- La symétrie qui ne fait pas de distinction au niveau de la direction des relations. 

- Les relations directionnelles qui peuvent être récursives (unidirectionnelles) ou non 

récursives (bi-directionnelles)  

 Ils tiennent compte des erreurs au niveau de la mesure. 

 Ils offrent la possibilité d’analyses confirmatoires (tests statistiques de relations théoriques 

spécifiées a priori). Pour Valette-Florence (1988), il s’agit de l’apport le plus important  

des techniques de la deuxième génération.  Elles permettent une approche beaucoup plus 

centrée et articulée sur la théorie, et contribuent à renforcer le lien entre l’analyse des 

données et la modification conceptuelle. Afin d’examiner et d’analyser les résultats d’un 

modèle structurel, il convient alors de confronter ces derniers avec les hypothèses 

théoriques qui sous-tendent le modèle testé. L’interprétation des résultats vise ainsi à 

répondre à trois questions (Hair et al, 1988) :  

                                                                                                                                                         
54

 Même si le terme causalité est abusif dans le sens où comme le rappellent Igalens et Roussel (1998, p. 175), 

« on ne peut jamais démontrer la causalité, on ne peut que l’inférer ». 
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- Les relations théoriques sont elles confirmées et statistiquement significatives ? 

- Des modèles théoriques concurrents apportent-ils un éclairage supplémentaire en 

soutenant des hypothèses alternatives ? 

- Les relations significatives vont-elles dans le sens supposé par la théorie ? 

 

Les analyses de « deuxième génération » (Valette-Florence, 2000), dont le mode d’estimation 

le plus répandu est l’Analyse des Structures de Covariance (Valette-Florence, 2000, p. 143) 

peuvent être réalisées notamment à l’aide des logiciels Lisrel (Joreskog et Sorbom, 1993), 

EQS (Bentler, 1995) et AMOS (Arbuckle, 1995). Comme le note Valette-Florence (2000), 

« une autre méthode basée sur l’analyse des moindres carrés partiels (PLS pour Partial Least 

Squares) a été proposée afin de pallier les inconvénients quelque fois rencontrés  avec les 

méthodes d’analyse de la structure de covariance (Variances négatives, corrélations 

supérieures à 1...) ». Les deux méthodes reposent sur des hypothèses différentes ainsi que sur 

des conditions d’utilisation plus ou moins contraignantes. Valette-Florence (1993) a résumé 

les principales différences entre les deux méthodes (cf. tableau 89) :  
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Tableau 89 : Mise en perspective de l’ASC et de PLS 

 

 

Dans notre cas, la nécessité de recourir à des analyses de second et de troisième ordre semble 

condamner l’emploi de la méthode par les moindres carrés partiels, au contraire de l’ASC qui 

permet de prendre en compte de manière immédiate des construits d’ordre supérieur. Notre 

échantillon, composé de 253 individus, nous permet d’envisager l’emploi de l’ASC. La 

distribution de nos variables n’étant pas multi-normale, nous avons procédé à une procédure 

de Bootstrap (n=500). De plus, l’orientation théorique de l’analyse des structures de 

covariance semble tout à fait correspondre aux objectifs de notre recherche qui sont, comme 

nous l’avons dit, plus explicatifs que prédictifs.  
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Nous devons par ailleurs apporter une précision supplémentaire. Les questionnaires que nous 

avons collectés peuvent être regroupés en deux catégories : ceux dont les individus 

consomment des steaks hachés surgelés et qui répondent à toutes les questions, et ceux qui 

n’en consomment pas et qui ne remplissent qu’une partie du questionnaire. Cette particularité 

de notre enquête est à l’origine de nombreuses données manquantes. S’agissant de ces 

dernières, il est possible d’en distinguer deux sortes : celles qui sont aléatoires (indépendantes 

de la nature des variables et des caractéristiques des répondants) et celles qui sont 

systématiques (dépendantes des caractéristiques des variables et des répondants). Dans le 

cadre de notre étude, les répondants qui ne consomment pas de beefsteaks hachés surgelés 

n’ont pas été invités à remplir les questions relatives à la réduction du risque. Le logiciel 

AMOS 4 propose une méthode robuste de prise en compte des valeurs manquantes aléatoires 

(Full Information Maximum Likelihood), toutefois, Little et Rubin (1989) et Arbuckle (1996) 

précisent que dans le cas des données manquantes systématiques, les procédures de traitement 

ne sont pas applicables. Nous avons donc dû nous résigner à n’utiliser qu’une partie de nos 

questionnaires. Notre échantillon final comprend donc 253 observations.  
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Sous-section 1  :  Test du modèle conceptuel 

 

Tableau 90 : Rappel des hypothèses relatives au test du modèle conceptuel 

 

 

 

I :  L’identification du modèle 
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Avant de présenter les résultats, il convient de donner quelques précisions sur les conditions 

d’identification du modèle, et plus particulièrement sur la façon dont certains paramètres ont 

pu être identifiés :  

 

Comme le précisent Roussel et al (2002, p. 83), « l’existence d’une colinéarité importante 

entre les variables du modèle peut générer des matrices de covariances non définies positives 

et peuvent produire des estimations instables et incohérentes du modèle ». Lorsque deux 

variables sont très fortement corrélées, il est difficile de les distinguer. C’est le cas des items 

« émotion 1 » et « émotion 2 » dont la multicolinéarité a produit des estimations incohérentes 

des paramètres (la solution n’étant pas acceptable).  Nous pensons qu’il existe probablement 

une très grande proximité entre les deux émotions négatives que sont « l’inquiétude » et 

« l’émotion négative ». Nous avons vu par ailleurs que l’analyse Factorielle exploratoire nous 

a poussé à éliminer l’item « apeuré » car ce dernier n’était pas bien représenté par la solution 

factorielle. Une explication possible à cette multicolinéarité pourrait résider dans l’existence 

d’une hiérarchie concernant ces trois émotions. Ainsi, une personne apeurée pourrait être 

nécessairement inquiète et anxieuse, ou une autre qui serait également anxieuse serait 

obligatoirement inquiète. Il existerait donc une dépendance linéaire entre les deux variables. 

Puisque nous ne souhaitons pas, pour des raisons de parcimonie, corréler les termes d’erreur, 

nous appliquerons les préconisations de Roussel et al (2002, p. 85). Selon ces auteurs, il 

existe trois solutions permettant de contourner les problèmes d’identification liés à la 

multicolinéarité :  

- L’élimination des observations comportant des valeurs extrêmes (la distance de 

Mahanabolis permet de les détecter). Dans notre cas, il n’existe pas de valeurs 

réellement extrêmes.  

- Le recours à des méthodes d’estimation telles que les moindres carrés non pondérés 

(ULS) ou moindres carrés pondérés (WLS).  

- Supprimer les variables redondantes : cette solution n’est pas envisageable dans notre 

cas puisque cette variable latente n’est composée que de deux items. 

- Il est également possible de remplacer les variables fortement corrélées par leur score 

composite. Nous avons retenu cette solution. 
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Par ailleurs, l’émotion négative (score composite) ainsi que la consommation annuelle de 

beefsteaks hachés surgelés sont des variables composées d’un seul indicateur. Dans ce cas, 

Anderson et Gerbing (1988) recommandent de fixer la variance du terme d’erreur à 0,1 fois la 

variance de l’indicateur, et de fixer le coefficient de régression reliant la variable latente à son 

indicateur (λ) à 0,95 fois l’écart-type de ce même indicateur. Nous appliquerons donc les 

recommandations de ces deux auteurs.  

 

Le tableau 91 présente les résultats de l’AFC relative au modèle structurel. 

 

Selon Roussel et al (2002, p. 47), le coefficient de Mardia (kurtosis multivarié, ou coefficient 

de concentration multivarié) doit être inférieur à  /3/ pour que la multinormalité  des données 

soit avérée. Dans notre cas, il se situe bien en dessus de ce seuil (3,85E+02) et permet de 

conclure à la non multinormalité des données (ce qui est très fréquent dans les études en 

Marketing). Toutefois, malgré le non respect important de l’hypothèse de multinormalité,  les 

résultats avec ou sans bootstrap sont très proches, et indiquent une certaine stabilité du 

modèle. Les résultats présentés ci-dessous ont été obtenus grâce à une procédure de bootstrap 

(n=500). 
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Tableau 91 : Les résultats de L'AFC relative au modèle structurel 
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Les résultats de cette analyse sont globalement acceptables. Nous pouvons noter que toutes 

les probabilités P sont significatives. Concernant les indices d’ajustement, nous pouvons 

regretter la faiblesse des valeurs des GFI et AGFI qu, comme nous l’avons vu, sont sensibles 

à la complexité des modèles. En revanche, le Chi-deux et le RMSEA sont bons alors que le 

TLI et le CFI se rapprochent des normes généralement admises. 

 

Le tableau 92 présente les SMC (r²) différentes variables à expliquer de notre modèle.  

Tableau 92 : Analyse des SMC des variables à expliquer 

 

 

L’analyse des SMC (équivalents aux r² d’une régression) nous apprend que le modèle 

explique 88,4% de l’émotion négative, 11,9 % de la réévaluation cognitive et 10,7 % des 

quantités de beefsteaks hachés surgelés consommées par les individus pendant l’année 

écoulée. Nous devons préciser à ce sujet qu’il ne s’agit pas d’intention de consommation mais 

de consommation effective. De plus, notre étude ne prend en compte que les individus qui 

consomment effectivement  ce produit et exclut ceux qui n’en consomment pas.  

 

II :  Les résultats  

 

Hypothèse 5A 

 

Cette hypothèse proposait de tester une relation significative et négative entre les stratégies de 

coping orientées vers le problème et la réévaluation cognitive. Le lien structurel (coefficient 
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de régression standardisé) entre les deux variables est de 0,338. Il est également significatif (t 

= 3,739 et P = 0, 000). Toutefois, le sens de la relation n’est pas conforme à notre hypothèse. 

En effet, il semblerait que les stratégies d’ajustement centrées sur le problème aient une 

influence positive sur la réévaluation cognitive. Cette hypothèse est donc rejetée. Toutefois, la 

relation théorique sera conservée dans notre modèle, car elle apporte un éclairage particulier 

sur le processus de perception et de réduction du risque.  Nous reviendrons en détail sur ce 

point lors de la discussion des résultats, et nous tenterons d’expliquer les raisons pour 

lesquelles cette hypothèse n’a pas été validée.   

 

 

Hypothèse 5B :  

 

Nous avons émis l’hypothèse d’un lien négatif et significatif entre la stratégie d’ajustement 

mixte et l’évaluation cognitive primaire. L’hypothèse est validée. Le lien structurel entre les 

deux variables ( –0,166) est significatif (t = -2,208 et P = 0,027).  Ainsi, plus les individus 

mettent en place des stratégies d’appropriation alimentaire et moins ils perçoivent un risque. 

Contrairement aux stratégies centrées sur le problème, la stratégie mixte a bien l’effet que 

nous avions envisagé. Nous tenterons de donner une explication à cette différence lors de la 

discussion des résultats.  

 

Hypothèse 6 A  

 

Nous avons également proposé de tester l’hypothèse d’un lien négatif et significatif entre les 

stratégies d’ajustement mixtes et  l’émotion négative.  Cette relation est significative (t = -

2,359 et P = 0,018). Le lien structurel est  de – 0,28 et soutient donc l’hypothèse d’une 

relation négative entre cette stratégie mixte d’ajustement et l’émotion négative. Cette 

hypothèse est donc validée. Le fait que cette stratégie d’appropriation culinaire ait une 
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influence significative avec l’émotion négative et la réévaluation cognitive nous permet de 

valider le statut « mixte » de cette stratégie d’ajustement.  

 

 Hypothèse 6 B  

 

Nous avons voulu montrer que les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion sont 

négativement et significativement reliées à l’émotion négative. Cette hypothèse est validée. 

En effet, le lien structurel est à la fois significatif (t = -2,987, P = 0,003) et conforme à nos 

attentes (-0,386). Ainsi, les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion permettent bien de 

réduire le niveau de stress (émotion négative) liées à l’achat et à la consommation de 

beefsteaks hachés surgelés. Ce résultat est conforme à d’autres résultats rapportés par de 

nombreux chercheurs (Folkman, 1984, Zeidner et Saklofske, 1996). 

 

Hypothèse 6 C  

 

Reprenant les travaux de Terry (1994), nous avons formulé l’hypothèse d’un lien  positif et 

significatif entre l’évaluation cognitive primaire et l’émotion négative. Cette hypothèse est 

validée, et il s’agit pour nous de la plus forte relation de nos hypothèses. En effet, le lien 

structurel entre ces deux variables est de 0,729 (pour un t = 4,902 et P = 0,000). Cette relation 

est donc fortement significative. Elle montre le lien direct entre ces deux construits et permet 

de ne pas invalider l’existence d’un  lien indirect entre les stratégies d’ajustement centrées sur 

le problème et l’émotion. Ainsi, plus les individus évaluent l’achat et la consommation de 

beefsteaks hachés surgelés comme représentant un acte risqué,  plus ils expriment une 

émotion négative importante à cette même idée.  

 

Hypothèse 7 A  
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Nous avons également voulu vérifier l’existence d’une corrélation positive et significative 

entre le coping mixte et le coping centré sur le problème. En effet, les deux stratégies 

partageant certains objectifs communs, il était logique de postuler cette relation. Cette 

hypothèse est validée. La corrélation entre les deux construits est de 0,205. Cette dernière est 

significative (t = 2,725, et  P = 0,000).  

 

Hypothèse 7 B  

 

Dans le même esprit que l’hypothèse 7A, cette hypothèse postule l’existence d’une 

corrélation positive et significative entre le coping mixte et le coping centré sur l’émotion. 

Cette hypothèse est également validée.  Le lien structurel (coefficient de corrélation) entre les 

deux construits est de 0,278. Ce dernier est significatif (t = 3,929 et P = 0,000).  

 

La validation des hypothèses 7A et 7B indique que les individus peuvent utiliser deux types 

de stratégies d’ajustement (mixtes et centrées sur le problème puis mixtes et centrées sur 

l’émotion) afin d’atteindre leurs objectifs qui peuvent être soit de limiter l’impact émotionnel, 

soit de réduire le risque perçu, soit les deux conjointement (Folkman et Lazarus, 1984).  

 

Hypothèse 8 :  

 

Nous avons émis l’hypothèse qu’il existe une relation significative et négative entre l’émotion 

négative liée à l’incorporation du produit et les quantités consommées de ce dernier. Cette 

hypothèse était au cœur de notre réflexion théorique. En effet, nous pensions que les individus 

pouvaient d’une part, se confronter directement à la situation stressante afin de réduire le 

niveau de risque perçu, et d’autre part, procéder à des réaménagement cognitifs dont l’objectif 

est de limiter l’impact émotionnel d’une situation vécue comme potentiellement stressante. Le 

lien structurel entre l’émotion négative (ou stress) et l’achat et la quantité achetée et 

consommée de beefsteaks hachés surgelés est de –0,327. Ce dernier est significatif (la valeur 
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du t est de -3,756 et celle de P est de 0,000). Cette hypothèse est donc validée. Ainsi, plus 

l’achat et la consommation de beefsteaks hachés surgelés sont perçus comme stressants 

(émotion négative) et moins les individus consomment de beefsteaks hachés surgelés.  

 

Conclusion de la sous-section 1 

 

Nous avons donc validé l’ensemble de nos hypothèses relatives au modèle structurel. Nous 

pouvons toutefois regretter que le signe de la relation entre le coping centré sur le problème et 

la réévaluation cognitive n’aille pas dans le sens secompté.  

 

Nous allons à présent tester le statut modérateur des ressources d’ajustement.  
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Sous section 2  :  Test de l’effet des variables modératrices 

Tableau 93 : Rappel des hypothèses relatives aux variables modératrices 
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Pour vérifier les hypothèses liées à l’effet des variables modératrices, nous allons opérer de la 

façon suivante :  

 Les variables modératrices étant mesurées sur des échelles composées de deux à trois 

items, nous avons réalisé des Analyses en Composantes Principales et nous avons 

enregistré les scores factoriels des individus. Selon Chandon et Pynson (1981, p. 33), il 

s’agit de la procédure la plus répandue pour réduire la redondance d’information due au 

fait que les items mesurent un même concept.  

 Afin de constituer des groupes d’individus possédant des niveaux homogènes pour les 

différentes variables modératrices, nous avons eu recours à l’analyse typologique 

(méthode des nuées dynamiques). La taille limitée de notre échantillon nous a incité à ne 

retenir que des solutions à deux groupes pour chaque variable modératrice.  Les détails 

des groupes se trouvent en annexe (composition, test de Levenne).  

 Nous avons eu recours à des analyses multi-groupes pour tester les effets modérateurs. 

Cette analyse réalisée avec le logiciel AMOS 4 est une application de la modélisation par 

les équations structurelles qui permet d’étudier un modèle sur différents groupes et de 

tester dans quelle mesure la nature et la  force des relations varient d’un groupe à un autre. 

Conformément aux préconisations de Roussel et al (2002), nous réaliserons deux types 

d’analyses :  

1 /  Des analyses multi-groupes destinées à vérifier l’invariance du modèle de mesure dans les 

deux groupes.  

2 /  Des analyses multi-groupes destinées à vérifier la variance du modèle stucturel entre les 

deux groupes. Pour vérifier le statut modérateur des variables, nous procéderons à des tests de 

différence de Chi-deux (Roussel et al, 2002). La différence des valeurs de Chi-deux doit être 

significative par rapport à la différence de degrés de liberté entre les deux modèles pour que 

l’ajout de paramètres librement estimés soit pertinent. Puis nous examinerons les coefficients 

de régression standardisés pour vérifier que l’influence de la variable modératrice soit 

conforme à l’effet escompté.  
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I :  Les ressources internes  

 

Hypothèse 9 A  

 

Nous avons fait les hypothèses que les liens entre les stratégies d’ajustement centrées sur le 

problème et la réévaluation cognitive (9A), et entre les stratégies mixtes et la réévaluation 

cognitive (9B) sont d’autant plus forts que les individus ont un «locus» de contrôle interne 

d’une part et que les liens entre les stratégies centrées sur l’émotion et l’émotion négative 

(9C), et les stratégies mixtes (9D) et l’émotion négative sont d’autant plus forts que les 

individus ont un «locus» de contrôle externe d’autre part. 

 

Concernant la comparaison des paramètres de notre modèle de mesure (voir annexe 5), les 

coefficients standardisés (λ) dépassent tous le seuil de 0,6 et sont tous significatifs, sauf ceux 

concernant la relation entre la réévaluation cognitive et le risque psychosocial (ainsi que celui 

entre psychosocial et estime de soi). Toutefois, ces résultats sont à nuancer. En effet, la 

présence de coefficients standardisés supérieurs à 1 est due à  une variance négative des 

erreurs de mesure qui rend instable les paramètres. Le petit nombre de personnes ayant un 

«locus» de contrôle externe (56) peut être à l’origine de ce résultat (ces coefficients 

proviennent tous du groupe «locus» de contrôle externe). Les résultats présentés dans le 

tableau 95 doivent donc par conséquent être nuancés.   
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Tableau 94 : Indices d'ajustement de l'analyse multi-groupes concernant le "locus" de 

contrôle. 

 

 

 

En ce qui concerne l’ajustement du modèle testé en analyse multi-groupes, il convient de 

noter que les résultats sont inférieurs à ceux obtenus pour le modèle complet. Comme le 

précisent Roussel et al (2002, p 195), les propriétés des analyses multi-groupes sont encore 

mal connues et « en l’absence de travaux spécifiques sur les valeurs critiques des indices 

d’ajustement pour les analyses multi-groupe, et, au vu de la complexité de ces modèles, il est 

suggéré d’accepter les indices d’ajustement
55

  qui se rapprochent des normes appliquées aux 

AFC classiques ». Le RMSEA est légèrement supérieur au seuil de 0,05 mais largement 

inférieur à celui de 0,08. En revanche, le CFI et le TLI se situent très en dessous des normes 

recommandées. Toutefois, l’ajustement du modèle théorique aux données empiriques est tout 

de même correct puisque le Chi-deux par degrés de liberté est égal à 1,699 (Roussel et al, 

2000 ;Bagozzi, Yi et Phillips, 1991 recommandent une valeur inférieure à 5).  

 

Une analyse du tableau 95 nous apprend que la relation entre la mise en œuvre de stratégies 

de coping centrées sur le problème et la réévaluation cognitive est modérée par le  «locus» de 

contrôle. le test de Chi-deux confirme la supériorité du modèle libre sur le modèle contraint 
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pour les deux groupes. Les λ sont significatifs pour le groupe «locus» de contrôle interne et 

non significatifs pour le groupe «locus» de contrôle externe. L’hypothèse 9 A  est donc 

validée.  

 

Concernant l’hypothèse 9A. 2, le modèle libre est à nouveau supérieur au modèle contraint et 

les  λ pour le groupe « locus de contrôle interne »  sont significatifs contrairement au groupe 

« locus de contrôle externe ». Le « locus de contrôle » a donc un rôle modérateur sur la 

relation entre la mise en œuvre de stratégies d’ajustement mixte et la réévaluation cognitive. 

L’hypothèse 9 B est également validée.  

 

Le «locus» de contrôle semble également jouer un rôle modérateur sur la relation liant la mise 

en œuvre de stratégies centrées sur l ’émotion et le stress. Le test de différence de Chi-deux 

souligne la supériorité du modèle libre sur le modèle contraint. Au contraire du groupe Loc 

externe, les coefficients structurels standardisés concernant le groupe LOC interne ne sont pas 

significatifs. L’hypothèse 9 C est donc validée.  

 

Au sujet de la dernière hypothèse concernant le «locus» de contrôle, nous pouvons remarquer, 

en observant les résultats du test de différence de Chi-deux,  que cette variable de personnalité 

joue un rôle modérateur entre la mise en œuvre de stratégies mixtes d’ajustement et l’émotion 

négative. Cette relation va dans le sens de l’hypothèse car elle n’est pas significative pour les 

individus dotés d’un «locus» de contrôle interne. L’hypothèse 9 D est donc validée. 

 

                                                                                                                                                         
55

 Dans notre cas nous n’avons pas retenu le GFIn et l’AGFI qui sont sensibles à la complexité du modèle et qui 

n’étaient pas bons pour le modèle originel.  
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Tableau 95 : Effet modérateur du "Locus" de contrôle 

 

 

 

 

Hypothèse 10  
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Nous avons émis l’hypothèse que le lien entre les stratégies d’ajustement centrées sur le 

problème et l’évaluation cognitive (10A), et celui entre les stratégies mixtes et l’évaluation 

cognitive primaire (10B) est d’autant plus fort que les individus ont une estime de soi 

individuelle positive. 

 

Une analyse des paramètres de mesure du modèle pour chacun des groupes (voir annexe 5) 

nous permet de conclure à une relative stabilité de ces derniers. Les λ pour chacun des 

groupes et pour toutes les variables sont supérieurs à 0,5 et surtout les tests t associés à chacun 

d’eux sont significatifs. En ce qui concerne la qualité du modèle global,  le rapport entre le 

Chi-deux et le nombre de degrés de liberté est inférieur à 5, le RMSEA est légèrement 

supérieur à 0,05. Une fois encore, les TLI et CFI sont assez bas. Toutefois une analyse de ces 

indices dans leur ensemble nous permet de conclure à un ajustement correct.  

 

Tableau 96 : Indices d'ajustement de l'analyse multi-groupes concernant l’estime de soi 

individuelle. 
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Le tableau 97 nous donne des informations concernant la validité de nos hypothèses. Pour 

l’hypothèse 9.B.1, le test de différence de Chi-deux nous permet de conclure à la supériorité 

du modèle libre sur le modèle contraint. En revanche, il semblerait que la relation entre la 

mise en œuvre de stratégies centrées sur le problème et la réévaluation cognitive soit plus 

forte pour le groupe caractérisé par une estime de soi négative (les λ sont significatifs pour les 

deux groupes). En effet, le coefficient standardisé est plus fort pour le premier groupe. Si 

l’estime de soi individuelle a un rôle modérateur sur cette relation, son effet ne va pas dans le 

sens escompté. L’hypothèse 10A est donc rejetée.  

 

Le test de différence de Chi-deux associé à l’hypothèse 9.B.2 montre la supériorité du modèle 

libre sur le modèle contraint. Le λ est significatif pour le groupe « estime de soi individuelle  

positive » et non significatif pour l’autre groupe. Ainsi, la relation entre la mise en œuvre de 

stratégies mixtes de coping et la réévaluation cognitive est modérée par l’estime de soi 

individuelle. L’hypothèse 10B est donc validée.  
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Tableau 97 : Effet modérateur de l’estime de soi individuelle 

 

 

Hypothèse 11  

 

Le lien entre les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion (11A), les stratégies mixtes 

(11B) et l’émotion négative est d’autant plus fort que les individus sont émotionnellement 

instables (neuroticisme). 

Une analyse du modèle de mesure pour les deux groupes nous permet de conclure à une 

relative stabilité de ses paramètres. Tous les λ sont significatifs et, hormis la relation risque 

psychosocial et réévaluation cognitive, ils dépassent tous la valeur de 0,6. Le modèle 

théorique s’ajuste également correctement aux données. Le rapport du Chi-deux par degrés de 

liberté est égal à 1,692, le RMSEA est de 0,05. Une nouvelle fois, les indices TLI et CFI ne 

sont pas satisfaisants.  
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Tableau 98 : Indices d'ajustement de l'analyse multi-groupes concernant le neuroticisme. 

 

Nous pensions que le lien entre les stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion (9C1) et 

l’émotion négative est d’autant plus fort que les individus sont émotionnellement instables 

(neuroticisme). Le test de différence de Chi-deux valide le rôle modérateur de la stabilité 

émotionnelle sur la relation entre les stratégies centrées sur l’émotion et l’émotion négative. 

Cet effet va également dans le sens souhaité puisque le lien structurel n’est pas significatif 

pour le groupe caractérisé par une stabilité émotionnelle. L’hypothèse 11A  est donc validée.  

 

Nous avons également fait l’hypothèse que la relation entre les stratégies mixtes (9C2) et 

l’émotion négative est d’autant plus fort que les individus sont émotionnellement instables 

(neuroticisme). Cette hypothèse (9c2) est rejetée car le coefficient structurel standardisé n’est 

pas significatif pour le groupe marqué par une instabilité émotionnelle.  L’hypothèse 11B est 

donc rejetée.  
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Tableau 99 : Effet modérateur du neuroticisme 

 

 

II :  Les ressources externes et situationnelles  

 

Hypothèse 12 

 

Nous avons proposé de tester l’hypothèse selon laquelle le lien entre les stratégies 

d’ajustement centrées sur le problème et l’évaluation cognitive (12A), et entre les stratégies 

mixtes d’ajustement et l’évaluation cognitive (12B), est d’autant plus fort que les 

consommateurs sont du genre féminin.  

 



Chapitre 6 : La validation du modèle conceptuel 

 466 

Comme nous pouvons le voir en annexe 5, les paramètres du modèle de mesure pour les deux 

groupes sont satisfaisants, même s’ils sont moins bons que ceux du modèle complet. Les λ 

sont tous significatifs et atteignent dans la plus grande partie des cas le seuil de 0,6 (aucun ne 

se situe en-dessous de 0,5). Les indices d’ajustement du modèle de l’analyse multi-groupes 

sont moins bons que ceux du modèle originel. L’ajustement est toutefois correct avec 

notamment un indice de Chi-deux rapporté au degrés de liberté de 1,656 (Roussel et al, 2002 

recommandent que ce dernier soit inférieur à 5) et un RMSEA de 0,051. En revanche le TLI 

et le CFI sont bien en dessous des valeurs du modèle originel et du seuil recommandé de 0,9.  

 

Tableau 100 : Indices d'ajustement de l'analyse multi-groupes concernant la répartition par 

genre. 

 

 

 

 

Il semblerait que l’hypothèse 12A ne soit pas validée. Il existe bien un rôle modérateur du 

genre entre l’utilisation de stratégies d’ajustement centrées sur le problème. Toutefois, l’effet 

modérateur du genre sur  la relation entre le coping centré sur le problème et la réévaluation 

cognitive ne va pas dans le sens escompté. le coefficient de régression est plus élevé pour les 

hommes que pour les femmes. L’hypothèse 12A  est donc rejetée. 
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Concernant l’hypothèse 12 B, l’examen des résultats de l’analyse multi-groupes indiquent que 

le genre joue un rôle modérateur sur la relation entre les stratégies d’ajustement mixtes et  la 

réévaluation cognitive de l’événement. En effet cette relation n’est pas significative pour le 

groupe des hommes alors qu’elle l’est pour les femmes (avec un coefficient standardisé de –

0,22. Cette hypothèse (12B) est donc validée. 

Tableau 101 : Effet modérateur du genre du répondant 

 

 

Hypothèse 13 

 

Notre dernière hypothèse postulait que le lien entre les stratégies d’ajustement centrées sur le 

problème, et l’évaluation cognitive primaire, et la relation entre les stratégies mixtes stratégies 

et l’évaluation cognitive primaire sont d’autant plus forts que les individus ont le sentiment de 

pouvoir maîtriser la situation. 
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La comparaison des deux modèles de mesure pour chacun des groupes indique une invariance 

relative des paramètres. Les λ sont tous significatifs et la plus faible valeur est de 0,53 

(répression cognitive – coping émotion). Au sujet de la qualité de l’ajustement du modèle 

théorique aux données, nous pouvons remarquer que le Chi-deux par degrés de liberté et le 

RMSEA sont très satisfaisants alors qu’une nouvelle fois les indices TLI et CFI sont toujours 

un peu bas.  

Tableau 102 : Indices d'ajustement de l'analyse multi-groupes concernant la maîtrise 

spécifique. 

 

 

Concernant l’hypothèse 9. A, le test de différence de Chi-deux confirme le statut modérateur 

de cette variable (cf. tableau 103). La relation entre la mise en œuvre de stratégies centrées sur 

le problème et la réévaluation cognitive est significative pour le groupe « avec maîtrise » et 

non significative pour l’autre groupe. L’hypothèse 13A est donc validée.  

 

Concernant l’hypothèse 13B, nous pouvons remarquer la supériorité du modèle libre sur le 

modèle contraint. En d’autres termes, le sentiment de maîtrise spécifique modère la relation 

entre les stratégies mixtes et la réévaluation cognitive. L’effet de la maîtrise spécifique entre 

les stratégies mixtes et la réévaluation cognitive va dans le sens escompté. En effet, le 

coefficient de régression est significatif pour les individus ayant le sentiment de maîtriser les 
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exigences liées à la situation, et non significatif pour les autres. L’hypothèse 13B est donc 

validée.  

Tableau 103 : Effet modérateur de la maîtrise spécifique 

 

 

Conclusion de la section 1 

 

Cette section nous a permis de tester les hypothèses de recherche relatives à notre modèle 

structurel. Nous avons ainsi pu vérifier le bien fondé de notre modèle conceptuel et nous 

avons vérifié le statut modérateur de certaines ressources d’ajustement. Dans l’ensemble, les 

résultats sont conformes à nos attentes même si certaines hypothèses n’ont pas pu être 

validées.  Nous allons donc à présent tenter d’apporter un éclairage théorique à nos résultats.  
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Section 2 : Discussion des résultats de la recherche 

 

Dans cette dernière section, les résultats et conclusions de cette recherche feront l’objet d’une 

discussion, qui nous conduira à interpréter et à expliciter les résultats de la validation du 

modèle théorique et à approfondir certaines questions de recherche. La validité de ces 

résultats sera évaluée à l’aune des limites liées au dispositif de collectage des données. Dans 

une première sous section nous discuterons des résultats relatifs au modèle de mesure, puis 

dans une seconde sous-section, nous nous focaliserons sur la discussion des résultats relatifs 

au modèle structurel.  

 

Sous section 1 :  Le modèle de mesure 
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Tableau 104 : Les résultats des hypotèses relatives au modèle de mesure 
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Comme nous l’avons vu dans le chapitre précédent, notre modèle de mesure est perfectible, 

certains items ont dû être éliminés, provoquant ainsi une perte d’information dommageable 

pour la qualité de notre recherche. Ainsi, de nombreux construits ne sont mesurés qu’avec 

deux items, ce qui nous empêche de définir la qualité de l’ajustement de chacun d’eux. De 

plus, le petit nombre d’items pour chaque facteur est parfois à l’origine d’une mauvaise prise 

en compte des dimensions par un facteur d’ordre supérieur. Nous avons de plus eu recours à 

des Analyses Factorielles Confirmatoires de deuxième et troisième ordre qui conduisent à un 

appauvrissement des données, ce qui est préjudiciable. Toutefois, nos travaux étant 

« exploratoires dans l’esprit » (Giannelloni, 1990), nous prendrons acte de cette faiblesse en 

soulignant qu’il serait probablement judicieux dans une recherche future d’améliorer les 

différentes mesures mises en œuvre dans cette thèse. Nos résultats peuvent toutefois être 

discutés. 

 

 

I :  La perception du risque  

 

 

Conformément aux hypothèses (1A, 1B, 1C) que nous avions émises, l’Analyse Factorielle 

Confirmatoire a bien fait apparaître sept dimensions de premier ordre de la perception du 

risque (ou réévaluation cognitive) lié à l’achat et à la consommation de beefsteaks hachés 

surgelés. Ces dimensions sont le risque de grossir, le risque lié à l’atteinte de l’estime de soi, 

le risque sociétal, le risque physique à court terme, le risque physique à long terme, le risque 

financier et le risque de performance. L’analyse de second ordre a validé l’existence de 

risques fonctionnel, psychosocial, physique qui convergent (ainsi que le risque sociétal) vers 

un construit plus abstrait, le risque perçu (ou réévaluation cognitive). Les paramètres du 

modèle, la fiabilité et les validités convergentes et discriminantes de ces facteurs confirment 

la multidimensionnalité du construit du risque perçu. Ces différentes facettes prennent en 

compte une grande partie de la diversité des enjeux liés à l’acte alimentaire que nous avons 
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exposés dans le premier chapitre de cette thèse (déterminants intrinsèques et extrinsèques). 

Ainsi, les dimensions physiologiques, psychiques et sociales de l’acte alimentaire (Poulain, 

1983) sont représentées par notre instrument de mesure.  Toutefois, la séparation n’est pas 

aussi nette et les frontières de nombreux facteurs de perception du risque (risque de 

performance, psychosocial, physique) dépassent largement celles d’un seul enjeu alimentaire. 

Par exemple, comme nous l’avons expliqué, l’hédonisme alimentaire dépend d’influences 

physiologiques (appareil sensoriel…), macro-sociales (influences culturelles) et micro-

sociales (consommation du groupe de référence).  

 

Si nous n’avons pas intégré le risque de perte de temps (celui-ci n’apparaissant pas dans nos 

entretiens),  nos facettes recouvrent toutefois un grand nombre de dimensions du risque perçu 

traditionnellement utilisées dans la littérature en Marketing. Le risque financier (Bauer, 1960, 

Roselius, 1971 ; Jacoby et Kaplan, 1972) , de performance (Cuningham, 1967 ; Peter et 

Tarpey, 1975 ; Stone et Gronhaug, 1993 ; Kaplan, Szybillo et Jacoby, 1974), physique (Stone 

et Gronhaug, 1993 ; Jacoby et Kaplan, 1972), psychosocial (Cunningham, 1967 ; Taylor, 

1974). Dans l’esprit des travaux de Cazes-Valette (1997), nous avons également fait émerger 

un risque sociétal qui traduit l’émergence de la « consommation solidaire » (Thiery-Seror, 

2000). Notre mesure du risque sociétal est fidèle aux travaux de Kahn (1998, p 64), qui, après 

avoir rappelé les objectifs  du génie génétique (créer une résistance génétique à des 

herbicides, conférer une résistance génétique à des maladies virales, bactériennes ou 

mycosiques, conférer un niveau accru de résistance à des insectes ravageurs, améliorer des 

paramètres agricoles, diminuer les besoins en produits fertilisants…), énumère les oppositions 

de principe formulées par les consommateurs :  

 

- Une opposition radicale et de principe au génie génétique, considéré comme une 

intromission “ impie ” dans l’ordre naturel, voulu par Dieu et sacralisé. 

- Un instrument de l’asservissement croissant de l’agriculture au monde moderne, du 

Sud au Nord, du monde  entier aux grandes multinationales dominées par 

l’impérialisme américain.  

- La crainte de l’apprenti sorcier créant des monstres qu’il ne saura plus maîtriser sans 

préoccupation de la sécurité à long terme. 
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Nous avons formé un facteur psychosocial à partir du risque de grossir et d’atteinte de 

l’estime de soi, démontrant ainsi la multidimensionnalité de ce construit qui ne peut, à notre 

avis, être mesuré qu’en effectuant une analyse factorielle de second ordre. Comme Chaudhuri 

(2000), nous avons fait converger les risques financiers et de performance vers un risque 

fonctionnel qui exprime l’utilisation du rapport qualité / prix par les consommateurs. Notre 

approche permet également d’opérer une distinction entre le risque physique à court terme et 

le risque physique à long terme qui convergent tous deux vers un risque physique. Il est à 

noter que ce dernier est presque totalement expliqué par le risque global (risque de troisième 

ordre que nous avons formé).  

 

II :  La réduction du risque 

 

Nous avons également élaboré une échelle de mesure du coping centré sur l’émotion adaptée 

à la consommation alimentaire en général et de viande de bœuf hachée surgelée en particulier. 

Ainsi, nous avons montré que les stratégies d’ajustement génériques utilisées dans certaines 

recherches en psychologie cognitive pouvaient être adaptées à un contexte de consommation. 

Nous avons ainsi fait émerger une pensée magique (Chipp et Scherrer, 1992), le fatalisme 

(McRae, 1984, Carver, Scheier et Weintraub, 1989), le désengagement comportemental 

(Carver, Scheier et Weintraub, 1989), le déni (McRae, 1984, Folkman et al, 1986, Carver, 

Scheier et Weintraub, 1989) et la répression cognitive (Chipp et Scherrer, 1992). Toutes ces 

stratégies convergent vers un facteur de second ordre : les stratégies d’ajustement centrées sur 

l’émotion. Ainsi, nous avons montré que les individus peuvent à la fois réduire la 

connaissance qu’ils ont du risque et les conséquences émotionnelles liées à la perception de ce 

dernier. Il s’agit donc d’une nouvelle famille de réducteurs. Comme nous l’avons montré, 

diverses stratégies de coping ont été utilisées par de nombreux chercheurs et les stratégies 

présentées ci-dessus n’en reprennent que quelques unes. Il serait probablement intéressant 

d’étudier d’autres produits (alimentaires et non alimentaires) pour voir si d’autres stratégies 

peuvent être utilisées dans un contexte de consommation. Toutefois, en nous contentant de 

mesurer uniquement les stratégies révélées par notre recherche qualitative exploratoire, nous 

avons rigoureusement appliqué les recommandations de Folkman et al (1986). 
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Nous avons également élaboré un modèle de mesure des stratégies d’ajustement centrées sur 

le problème adapté au contexte d’achat et de consommation de beefsteaks hachés surgelés. Ce 

faisant, nous avons fait apparaître l’existence de stratégies d’ajustement au risque inhérent 

(recherche d’informations personnelle et impersonnelle, pratiques de conservation, restriction 

alimentaire, équilibre alimentaire) et des stratégies de réduction du risque assumé (utilisation 

d’information personnelle, délégation à l’offreur, délégation à l’état et observation de signaux 

extrinsèques). La combinaison de ces facteurs nous a permis de former des facteurs de second 

ordre que sont la recherche d’informations, les pratiques de consommation et la délégation à 

un tiers. Enfin, toutes ces dimensions se regroupent au sein d’un facteur « stratégies 

d’ajustement centrées sur le problème ». La convergence de stratégies d’ajustement au risque 

inhérent et au risque assumé montre que les mêmes mécanismes de confrontation sont mis en 

œuvre et que la vision traditionnelle de la réduction du risque (Roselius, 1971, Bettman, 

1973) peut être complétée par l’intégration des stratégies d’ajustement au risque inhérent.   

 

Enfin, nous avons élaboré une échelle  de stratégies mixte de coping (appropriation culinaire) 

dont les validités convergente et discriminante avec les autres stratégies de coping a été 

vérifiée. Nous avons également confirmé le double statut de l’appropriation culinaire 

proposée par Poulain (1995). Ainsi, en reprenant les propos de l’auteur, la transformation 

culinaire caractérisée par « un investissement de temps, de savoir faire et d’affectivité » 

permet à la fois de se confronter directement au problème alimentaire posé et aussi limiter les 

conséquences émotionnelles liées à l’incorporation d’un mauvais objet.   

 

L’élaboration de ce modèle de mesure nous a permis de tester les hypothèses relatives au 

modèle structurel que nous allons à présent discuter.  

 

Sous section 2 :  Le modèle conceptuel 
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Tableau 105 : Résulat des hypothèses relatives au modèle structurel 

 

 

I :   Les variables principales 

 

L’hypothèse 5A postulait un effet négatif des stratégies d’ajustement centrées sur le problème 

sur la réévaluation cognitive. Si l’effet des stratégies de coping orientées vers la résolution du 

problème sur la réévaluation cognitive est bien significatif, il ne va pas dans le sens escompté. 

En effet, d’après nos résultats, il semblerait que l’utilisation de telles stratégies tende à 

augmenter la perception du risque (ou réévaluation cognitive) chez les consommateurs de 

beefsteaks hachés surgelés. Ce résultat est surprenant et mérite une analyse plus approfondie.  

Nous avons vu à ce sujet que Folkman (1984) et Carver et Scheier (1994) estiment que la 

théorie transactionnelle du stress et du coping ne postule pas l’efficacité des stratégies 

d’ajustement. Toutefois, si de nombreux auteurs ont trouvé une relation positive entre la mise 

en œuvre de stratégies d’ajustement et le stress (ou ses conséquences psychiques et 
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physiques) (Mikulincer et Solomon, 1989 ; Lazarus et Folkman, 1984 ; Billings et Moos, 

1985), à notre connaissance, aucune recherche n’a mis à jour un effet positif du « coping 

confrontatif » sur la réévaluation cognitive. Cela signifierait en effet que plus les individus 

mettent en œuvre des stratégies actives, plus ils évaluent la situation comme étant risquée (ce 

qui est pour le moins paradoxal). Nous pensons que ce résultat est imputable au design de 

notre recherche. En effet, comme nous l’avons expliqué, les modèles d’équation structurelles 

n’acceptant pas les valeurs manquantes systématiques (Roussel et al, 2002), nous avons dû 

limiter notre échantillon aux seuls consommateurs de beefsteaks hachés surgelés, excluant de 

fait de notre analyse les non-consommateurs qui sont théoriquement censés percevoir le plus 

grand risque. Si cette dernière catégorie avait fait partie de notre échantillon, nous aurions pu 

mesurer totalement l’impact de la mise en œuvre de ces stratégies sur la réévaluation 

cognitive. Nos résultats semblent donc suggérer que les individus qui mettent en place des 

stratégies d’ajustement de type « confrontation » évaluent la consommation de ce produit 

comme étant plus risquée que ceux qui n’en mettent pas en oeuvre. Comme l’ont montré 

Ingene et Hughes (1985), nous pouvons dès lors supposer l’existence d’un risque latent (après 

réduction) qui pourrait expliquer ce résultat. Ce niveau de risque latent n’excèderait pas ce 

que Shanteau (1992) définit comme le niveau optimal de risque que les individus sont 

capables de tolérer (Dowling et Staeling, 1994, proposent la notion de risque acceptable) et 

permettrait donc à ces personnes de consommer tout de même ce produit auquel ils attribuent 

un plus haut niveau de risque que les individus qui ne mettent pas en œuvre ce type de 

stratégies.  

 

Nous avons vu qu’il est souvent considéré comme acquis que la probabilité et le caractère de 

gravité d’un événement permettent de définir la notion de risque. Selon Cox (1967), 

l’individu ne réduit pas la gravité des conséquences, mais l’incertitude liée à ces dernières. 

Ainsi, de nombreux auteurs ont développé des mesures introduisant les notions de probabilité 

et de conséquences (Cunningham, 1967 ; Jacoby et Kaplan, 1972 ; Peter et Tarpey, 1975). 

L’existence d’une relation entre la mise en œuvre de stratégies d’ajustement centrées sur le 

problème et la réévaluation cognitive apporte à ce sujet un éclairage théorique. En effet, nous 

avons souhaité mesurer l’incertitude plutôt que le risque perçu. Ce faisant, nous n’avons donc 

pas intégré la notion de probabilités, mais celle de possibilités dans la formulation des 

questions que nous avons posées. L’existence d’un effet significatif des stratégies 
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d’ajustement centrées sur le problème sur la perception du risque (réévaluation cognitive) 

semble indiquer que les individus intègrent les pratiques de réduction du risque dans la 

détermination de l’incertitude liée à l’achat et à la consommation de beefsteaks hachés 

surgelés. Dès lors, il devient à notre avis inutile d’intégrer à la mesure du risque perçu une 

notion de probabilité qui, comme nous l’avons vu, est théoriquement discutable.  

 

La préparation alimentaire, permet au consommateur d’entrer en contact sensoriel  avec le 

produit par l’intermédiaire des signaux intrinsèques (Gabott, 1991) (odeur, couleur, goût), et 

d’ajouter éventuellement des ingrédients au produit de base. Cette stratégie permet à 

l’individu de prendre une part active au processus de production proprement dit et ainsi, de se 

confronter directement, par un ensemble de procédures concrètes, au risque alimentaire. Les 

résultats de l’hypothèse 5 B indiquent une influence négative de la mise en œuvre de la 

stratégie d’appropriation culinaire (stratégie mixte) sur la réévaluation cognitive. Il semblerait 

donc que les individus capables d’opérer des transformations culinaires perçoivent un risque 

moins important que les autres. Contrairement aux stratégies centrées sur le problème, l’effet 

constaté est conforme à notre hypothèse. Selon nous, la nature de cette stratégie peut donner 

une explication à son efficacité. En effet, cette dernière peut être considérée comme la 

stratégie de confrontation au risque alimentaire la plus active. Il ne s’agit donc pas, au 

contraire des stratégies centrées sur le problème, d’une stratégie de délégation, mais d’une 

stratégie de confrontation directe au cours de laquelle l’individu tente de résoudre le problème 

posé. Le consommateur intervenant dans la transformation culinaire (il est même le dernier à 

exercer une action sur le produit), il « pactise » ainsi avec l’aliment (Poulain, 1995) et le rend 

donc plus familier. En d’autres termes, le consommateur s’investissant dans la transformation 

du produit, ce dernier semble moins risqué (d’un point de vue physiologique et symbolique). 

Cette stratégie semble plus efficace que les stratégies centrées sur le problème. On peut penser 

ainsi que les individus ont davantage confiance en eux qu’ils ne font confiance à un tiers pour 

réduire le risque. La stratégie d’appropriation culinaire possède une double efficacité. La 

première est physique. Ainsi, la cuisson permet de réduire les risques d’intoxication 

alimentaire (risque à court terme), la transformation alimentaire est aussi un moyen d’adapter 

le goût du produit aux désirs du consommateur (risque de performance).  La seconde est 

d’ordre symbolique. Par exemple, une des personnes interrogées dans notre recherche 

qualitative nous a indiqué que, pour réduire le risque lié à l’encéphalopathie spongiforme 
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bovine, elle cuisait davantage sa viande (action qui n’a aucun effet sur le prion lorsqu’elle est 

réalisée au niveau domestique).  

 

Nous avons également émis l’hypothèse que la stratégie d’ajustement « appropriation 

culinaire » est une stratégie mixte car elle exerce théoriquement un double influence : sur la 

réévaluation cognitive d’une part et sur l’émotion négative d’autre part. Nos résultats 

indiquent à cet égard que la  stratégie d’appropriation culinaire a également un effet négatif 

sur l’émotion négative. Son action sur la réévaluation cognitive (hypothèse 5B) et sur 

l’émotion négative lui confère donc effectivement un statut de stratégie mixte. Ce résultat est 

conforme aux assertions de Poulain (1995) qui estime que l’appropriation permet à la fois de 

transmettre un savoir faire et de l’affectivité. Pour reprendre l’expression de Fischler (1994), 

il ne s’agit plus d’un Objet Comestible non Identifié mais d’un produit affectivement marqué, 

doté d’une origine identifiée, prêt à être incorporé (Poulain, 1995). Le transfert d’affect du 

préparant au préparé s’opère, comme nous l’avons souligné, par la mise en œuvre d’une 

pensée magique reposant sur le principe de contagion (Rozin, 1994 ; Nemeroff et Rozin, 

1994). En d’autres termes, si la personne préparant le produit veut du bien au mangeur, le 

produit ne peut plus vouloir du mal à ce dernier. L’appropriation culinaire permet alors au 

mangeur de se protéger contre l’incorporation éventuelle d’un mauvais objet (Poulain, 1997).  

 

Un des objectifs principaux de notre recherche, consistait à définir l’effet des stratégies 

d’ajustement centrées sur l’émotion négative liée à la perception d’un risque. Nous avons vu 

que nos résultats doivent être nuancés en raison des limites relatives à la mesure du stress 

(multicolinéarité des deux indicateurs). Toutefois, ces derniers indiquent à ce sujet une 

influence négative des stratégies de coping orientées vers l’émotion. Comme nous l’avons 

déjà vu, peu de chercheurs se sont intéressés à la réduction des conséquences émotionnelles 

du risque perçu. Au contraire, la dimension émotionnelle  a davantage été appréhendée 

comme un antécédent du risque plutôt que comme une conséquence. Un des apports 

fondamentaux de la théorie du stress et du coping est précisément de prendre en compte la 

réduction de l’émotion. Ainsi, confronté à un risque, l’individu peut, soit se confronter 

directement à l’événement, soit opérer une « ré-interprétation cognitive » de la situation 

(Folkman, 1984). Le beefsteak haché surgelé, pour des raisons de commodité et d’hédonisme, 
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faisant partie de la matrice alimentaire des personnes interrogées, ces dernières peuvent 

trouver un intérêt à continuer à consommer un produit qu’elles estiment pourtant risqué. Ce 

type de comportement montre, dans certains cas, et pour certains consommateurs, qu’il est 

plus important de se protéger contre les conséquences émotionnelles du risque plutôt que 

contre le risque lui-même (principe d’homéostasie, Slovic, 1984 ; Shanteau, 1992).  

Toutefois, et comme nous l’avons souligné (Tanner, Hunt et Eppright, 1991), les stratégies 

d’ajustement qui réduisent “ la peur ” associée à l’événement sans réduire le danger associé à 

ce dernier représentent “ des réponses d’ajustement non adaptatives ”. Ces stratégies centrées 

sur l’émotion sont alors ce que Krantz (1983) définit comme des facteurs compensatoires qui 

servent à réduire le niveau d’émotion négative perçu. La mise en œuvre de ce style de 

stratégies influe sur le comportement de consommation et peut ainsi, comme l’ont expliqué 

Lazarus et Folkman (1984), avoir un effet sur la santé à plus ou moins court terme 

(conséquences négatives de l’incorporation).  

 

Selon Chiva (1985), Poulain (1996) et Fischler (1994) l’incorporation alimentaire est un acte 

intrinsèquement  risqué et anxiogène (paradoxe de l’omnivore). Par conséquent, comme Terry 

(1994) ou Kohn (1996) nous avions envisagé un effet direct de la réévaluation cognitive sur 

l’émotion négative. Partant du principe que “ l’émotion est une forme de connaissance et la 

connaissance affecte le risque ” (Chaudhuri, 1997, p. 82), de nombreux chercheurs ont 

montré l’influence de l’émotion négative (trait ou état) sur le risque perçu. Toutefois,  peu ou 

pas d’auteurs à notre connaissance se sont focalisés sur l’effet du risque perçu sur l’émotion 

négative. Les résultats du test de cette hypothèse (6C) semblent indiquer un effet fort, positif 

et significatif de la réévaluation cognitive sur l’émotion. En d’autres termes, plus les individus 

perçoivent un risque important et plus ils sont stressés. Il s’agissait pour nous d’une hypothèse 

centrale de notre recherche (avec le lien entre l’émotion négative et la consommation), car elle 

nous permettait  de justifier l’utilisation de la théorie du stress et du coping comme cadre 

théorique de notre recherche. Nous avons vu que pour réaliser une analogie entre la théorie du 

risque perçu et le modèle transactionnel du stress et du coping, nous avons utilisé les travaux 

de McRae (1984) qui a décomposé la nature des événements stressants en menace, challenge 

et en perte puis défini la menace comme un dommage anticipé, qui peut ou ne peut pas être 

évité. La perception du risque liée à l’achat et la consommation de beefsteaks hachés surgelés 
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a donc un caractère anxiogène pour les consommateurs de ce produit. Par conséquent, 

l’utilisation du modèle transactionnel pour analyser le risque perçu est justifiée.  

 

Nous avons vu par ailleurs, que le coping possède principalement deux fonctions : “  la 

régulation de la détresse émotionnelle (stratégies orientées vers l’émotion) et la gestion du 

problème qui cause cette dernière (coping centré sur le problème) ” (Folkman, 1984, p. 844). 

Folkman (1984) et Folkman et Lazarus (1980) considèrent que les deux familles de stratégies 

ne doivent pas être opposées, et que dans certains cas, elles peuvent même être 

complémentaires. Nous avons également vu que la stratégie d’appropriation est une stratégie 

mixte qui permet donc de satisfaire les deux objectifs des stratégies d’ajustement. Partant du 

principe que la stratégie mixte partage un objectif avec les stratégies centrées sur le problème 

et avec celles centrées sur l’émotion, nous avons émis l’hypothèse d’une relation positive 

entre le coping mixte et les autres stratégies. Les résultats confirment cette hypothèse et 

montrent ainsi que les individus vont tenter de poursuivre leur objectif d’ajustement 

(régulation de la détresse émotionnelle et / ou résolution du problème), en utilisant les 

différentes options de coping qui s’offrent à eux.  

 

Nous avons enfin souhaité montrer un lien entre l’émotion négative liée au risque perçu et la 

consommation de beefsteaks hachés surgelés (hypothèse 8). Les objectifs de notre recherche 

étant davantage explicatifs que prédictifs, nous avons donc tenté d’expliquer la consommation 

passée (dans l’année écoulée) plutôt que la consommation future ou l’intention de 

consommation. Nous sommes conscients qu’il s’agit tout de même d’une mesure déclarative, 

et que cette dernière ne reproduit pas avec précision les données comportementales. Si notre 

choix peut bien sûr être critiqué, il a le mérite de mesurer un comportement d’achat et de 

consommation effectif. Ainsi, les résultats de notre recherche tendent à montrer une forte 

influence directe, négative et significative de l’émotion négative sur la consommation de 

beefsteaks hachés. Nous avons vu par ailleurs que Dowling (1986) a montré que 19,4% de la 

variance liée à la préférence pour un produit était expliquée par le risque perçu, alors que les 

variables liées à la situation d’achat, de personnalité ou les facteurs démographiques 

n’expliquent respectivement que 12,8%, 9,4% et 1,5% du comportement d’achat. Le lien 

entre l’émotion négative et la consommation nous permet d’expliquer 10,7 % des quantités 
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consommées de ce produit en une année. En l’absence à notre connaissance, de points de 

référence pour comparer notre résultat avec des travaux antérieurs, nous pensons que ce 

dernier est satisfaisant d’autant que, comme nous l’avons déjà souligné, nous n’avons pas pu 

intégrer dans notre analyse les non-consommateurs de ce produit. De plus, notre modèle ne 

prend en compte que les freins à l’utilisation du produit et non les motivations des mangeurs. 

Il serait probablement possible d’expliquer une plus grande part de la variance de la 

consommation de ce produit en ajoutant d’autres variables telles que les préférences 

alimentaires ou le temps dont disposent les consommateurs pour les tâches culinaires.  

 

II :  Les variables modératrices.  
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Tableau 106 : Les résultats des hypotèses relatives aux variables modératrices 
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Dans la théorie transactionnelle du stress, les différences affectent la façon dont les individus 

font face à la situation. Pour Roques (1999, p. 173), les ressources d’ajustement sont “ des 

facteurs qui permettent  d’améliorer potentiellement les stratégies d’ajustement ”. Selon 

Hobfoll (1988, P. 54), les ressources sont “ des objets, conditions caractéristiques 

personnelles, ou énergies qui sont mises à profit par un individu ou qui servent comme 

moyens pour réussir à mettre à profit ses ressources ”. Nous discuterons les résultats des 

hypothèses relatives au statut modérateur des ressources d’ajustement en prenant soin de 

distinguer les ressources internes et les ressources externes et situationnelles.  

 

 Les ressources internes 

 

Park, Cohen et Herb (1990), Lazarus et Folkman (1980), Carver, Scheier et Weintraub (1994) 

et Costa, Sommerfiel et McRae (1996) soulignent le rôle modérateur des traits de personnalité 

sur le choix des stratégies d’ajustement. Ces différents travaux prennent pour hypothèse une 

prédisposition des individus à s’ajuster correctement aux situations stressantes (Major et al, 

1998). 

 

L’hypothèse 9 A nous a permis de valider l’effet modérateur du «locus» de contrôle sur la 

relation entre la mise en œuvre de stratégies orientées vers le problème et la réévaluation 

cognitive. Ainsi, il semble que les individus dotés d’un «locus» de contrôle interne, 

s’orientent davantage que les autres vers l’utilisation de stratégies centrées sur le problème. 

Le «locus» de contrôle joue par ailleurs un rôle modérateur entre la stratégie mixte et la 

réévaluation cognitive. Ces résultats sont conformes à ceux trouvés par des auteurs comme 

Parke (1994), Lazarus et Fokman (1984), Carver et al (1989), Kohn (1996). Selon Lazarus et 

Folkman (1984), les individus caractérisés par un «locus» de contrôle interne estiment que les 

efforts qu’ils vont mettre en œuvre pour lutter contre une menace sont efficaces. Dans notre 

cas, les individus dotés d’un «locus» de contrôle interne semblent  opter plus que les autres 

pour des stratégies centrées sur le problème et sur la stratégie mixte.  
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Si les personnes ayant un «locus» de contrôle interne s’engagent plus facilement dans des 

stratégies actives de réduction du risque, ceux dotés d’un «locus» de contrôle externe 

semblent plus enclins que les autres à mettre en œuvre des stratégies orientées vers l’émotion 

(hypothèses 9C et 9D). Ce résultat est conforme à ceux trouvés par Amirkhan (1990) qui 

montre que les individus dotés d’un «locus» de contrôle externe choisissent plus 

naturellement que les autres des stratégies centrées sur l’émotion (telles que la répression 

cognitive). Ainsi, la relation entre les stratégies centrées sur l’émotion, la stratégie mixte et 

l’émotion négative n’est pas significative pour ceux qui ont un « locus » contrôle interne. 

Nous pouvons raisonnablement en déduire que lorsque les individus pensent qu’il peuvent 

agir sur les événements auxquels ils sont confrontés, ils mettent en œuvre des stratégies 

actives, et quand ils estiment qu’il n’ont généralement pas d’influence sur les situations 

stressantes, ils optent pour de stratégies passives de réduction du stress.  

 

Les hypothèses 10A et 10B étaient relatives au rôle modérateur de l’estime de soi individuelle 

sur la relation entre le coping centré sur le problème et la réévaluation cognitive d’une part et 

entre le coping mixte et la réévaluation cognitive d’autre part. Concernant la première 

hypothèse, les résultats indiquent que les gens ayant une estime de soi individuelle élevée 

n’ont pas une propension plus importante que les autres à s’engager dans la mise en œuvre de 

stratégies centrées sur le problème. Ce résultat est contraire aux conclusions de Terry (1991) 

et de Holohan et Moos (1987). Il paraît donc étonnant, pour reprendre les termes de Terry 

(1994), que les individus ayant une estime de soi élevée ne fassent pas plus naturellement 

confiance à leurs capacités à faire face au problème posé. En revanche, le statut modérateur de 

l’estime de soi individuelle entre le coping mixte et la réévaluation cognitive est vérifié. Ces 

résultats contrastés méritent quelques explications. Comme nous l’avons souligné, la stratégie 

d’appropriation représente à notre avis la stratégie de confrontation la plus pure, alors que les 

stratégies centrées sur le problème, hormis les pratiques de consommation,  peuvent être 

considérées davantage comme des stratégies de délégation (délégation à un tiers tiers, 

recherche d’informations, observation de signaux extrinsèques). Elle nécessite la mise en 

œuvre d’une savoir-faire qui requiert une certaine estime de soi individuelle, alors que la mise 

en œuvre de stratégies de délégation ne semble pas dépendante d’un tel trait de personnalité. 
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Ainsi, si les individus ont davantage confiance en eux, ils s’engagent plus facilement dans une 

stratégie de type « appropriation ».  

 

Concernant le statut modérateur du neuroticisme (hypothèses 11 A et 11 B), nos résultats 

indiquent que les individus caractérisés par une instabilité émotionnelle, ont une plus grande 

propension à s’engager dans des stratégies émotionnelles que ceux qui sont émotionnellement 

stables. Ces conclusions sont conformes à celles émises par Parkes (1986), Endler et Parker 

(1990) et Bolger (1990). Selon Costa et McRae (1986) les individus dotés de ce trait de 

personnalité sont naturellement plus anxieux que les autres. Ces auteurs ont d’ailleurs donné 

le nom de « stratégies neurotiques » à des stratégies centrées sur l’émotion telles que la 

répression cognitive ou le déni.  Carver et al (1989) ont également montré que les personnes 

ayant un niveau élevé de neuroticisme se concentrent davantage sur les manifestations 

émotionnelles que sur la mise en œuvre de stratégies comportementales. En revanche, les 

individus caractérisés par une instabilité émotionnelle ne s’engagent pas davantage dans des 

stratégies mixtes pour réduire l’émotion négative. Une nouvelle fois, il semble que le statut 

particulier de la stratégie « appropriation culinaire » ne permette pas de valider cette 

hypothèse. Nous pouvons penser que la confrontation avec le problème que représente la mise 

en œuvre de pratiques culinaires, n’est pas compatible avec une personnalité marquée par une 

instabilité émotionnelle. Toutefois, ce résultat peut également être dû à la perfectibilité de 

notre modèle de mesure en général et par l’utilisation d’un seul indicateur (même composite) 

pour mesurer l’émotion négative. 

 

 Les ressources externes et situationnelles 

 

- Les ressources externes 

 

Alors que Billings et Moos (1981) et Pearlin et Schooler (1978) ou Folkman et Lazarus 

(1980) montrent que les femmes utilisent moins facilement des stratégies orientées vers le 

problème, nous avons, en vertu de la spécificité du comportement alimentaire, fait 
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l’hypothèse que les femmes s’orientent davantage vers les stratégies actives. Concernant 

l’hypothèse 12 A, nous n’avons pas relevé d’influence du genre féminin sur la relation entre 

la mise en œuvre de stratégies centrées sur le problème et la réévaluation cognitive. Au 

contraire, il semblerait que les hommes s’engagent plus facilement que les femmes dans ces 

stratégies. En revanche l’hypothèse 12 B est  validée. Les femmes sont plus enclines à 

s’engager dans une stratégie de type « appropriation » que les hommes pour réduire le risque 

perçu. Comme nous l’avons vu précédement, c’est précisémment cette stratégie qui demande 

le plus d’investissement et de connaissance de la part du mangeur. Les résultats de ces 

hypothèses indiquent que les femmes s’orientent plutôt vers la stratégie mixte (car elles en ont 

les capacités), alors que les hommes se dirigent davantage que les femmes vers un coping 

orienté vers le problème (peut-être parce qu’il ne peuvent pas mettre en œuvre de techniques 

culinaires).  

 

 

- Les ressources situationnelles. 

 

Le contrôle situationnel correspond à une appréciation subjective du caractère contrôlable de 

la situation. Au contraire du «locus» de contrôle, la contrôle situationnel n’est pas stable (car 

ce n’est pas un trait de personnalité), et s’applique seulement à l’événement considéré. 

Comme nous l’avons expliqué, pour de nombreux auteurs (Chang, 1998, Hewitt et Flett, 

1996, Kohn, 1996), le contrôle situationnel (ou maitrise spécifique selon les auteurs) a un rôle 

modérateur entre la mise en œuvre de stratégies actives (centrées sur le problème et mixtes) 

sur la réévaluation cognitive. Nos résultats vont également dans ce sens.  Ainsi, les individus 

qui ont un sentiment de maîtrise situationnelle,  semblent s’engager davantage que les autres 

dans des stratégies mixtes et centrées sur le problème. L’appropriation culinaire et les 

stratégies centrées sur le problème requièrent la maîtrise de pratiques donc de connaissances 

spécifiques. Ainsi, la recherche et le traitement de l’information relative au risque alimentaire, 

les pratiques de consommation  ou l’observation des signaux extrinsèques nécessitent un 

minimum de connaissances pour être mises en œuvre. Plus les individus disposent de ces 

dernières, et plus ils sont susceptibles de s’engager dans ce type de stratégies.  
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Conclusion de la section 2  

 

Cette section nous a donné l’occasion de comparer nos résultats avec les conclusions 

formulées par de nombreux chercheurs. Si les résultats de certaines hypothèses semblent en  

contradiction avec certains aspects de la théorie, l’adaptation du modèle transactionnel au 

cadre alimentaire nous a toutefois permis de confirmer de nombreuses hypothèses issues de 

notre cadre conceptuel. Il semble donc pertinent d’utiliser le modèle transactionnel du stress 

et du coping pour analyser la perception et la réduction du risque alimentaire. 

 

 

Conclusion du chapitre 6 

 

Dans ce chapitre, nous avons en premier lieu présenté les résultats de notre recherche. Pour 

tester les hypothèses relatives à notre modèle, nous avons décidé d’opter pour la méthode des 

modèles d’équations structurelles. Nous avons ainsi testé dans un même modèle et de façon 

conjointe les relations entre les variables principales du modèle ainsi que le statut modérateur 

des ressources d’ajustement. Le modèle final de notre recherche se présente ainsi
56

  (cf. figure 

23). 

 

                                                 
56

 Pour en faciliter la lecture, nous n’avons pas représenté les variables modératrices. 
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Figure 23 : Le modèle conceptuel final 

 

 

Si comme nous l’avons expliqué, notre modèle de mesure est perfectible, les résultats de cette 

recherche participent à une meilleure compréhension du comportement d’achat et de 

consommation en univers risqué. Ainsi, cette analyse nous a permis de confirmer le caractère 

transposable de la théorie transactionnelle du stress et du coping à la perception et à la 

réduction du risque alimentaire. Nous avons montré que les réducteurs du risque assumé qui 

étaient utilisés par les différents chercheurs ne représentent qu’une modalité d’ajustement au 

risque alimentaire et que l’individu met en place d’autres comportements et cognitions pour 

réduire le risque perçu et son impact émotionnel. De plus, nous avons pu montrer l’existence 

d’un lien entre la réévaluation cognitive (ou risque perçu) et le stress (ou émotion négative). 

La validation du modèle conceptuel nous a également permis de montrer le rôle des stratégies 
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d’ajustement centrées sur l’émotion dans le processus de consommation alimentaire. Nous 

avons par ailleurs pu révéler le rôle modérateur des ressources d’ajustement sur le processus 

de réduction du risque alimentaire.  
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Conclusion générale 

 

 

 

 

Les objectifs originaux de cette recherche étaient de comprendre et d’analyser le processus de 

perception et de réduction du risque alimentaire. Il s’agissait ainsi d’adapter la théorie du 

risque au contexte de la consommation alimentaire. Toutefois, une analyse des premiers 

entretiens qualitatifs exploratoires nous a rapidement permis de souligner les limites 

théoriques des principaux modèles existants. La théorie du risque perçu développée en 

Marketing se limitant principalement à l’étude du comportement d’achat, il est apparu 

nécessaire de proposer un cadre conceptuel permettant d’appréhender le processus de 

consommation alimentaire dans sa globalité. 

 

Nous avons constaté que les stratégies de réduction du risque (au sens de Roselius, 1971) ne 

représentent qu’une partie des stratégies mises en œuvre par les consommateurs de produits 

alimentaires. Nous avons ainsi dévoilé l’existence de comportements spécifiques de réduction 

du risque pouvant être mis en œuvre, avant,  pendant et après l’achat.  Nous avons donc 
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analysé la nature des processus cognitifs et comportementaux permettant au mangeur 

d’incorporer des produits qu’il sait risqués. Ne disposant pas, dans la théorie du risque perçu, 

d’outils permettant de comprendre la nature de ces phénomènes, nous avons mobilisé un 

nouveau cadre conceptuel : la théorie transactionnelle du stress et de coping. Ainsi, notre 

problématique s’est naturellement déplacée de l’étude des déterminants de la « non 

consommation » de produits alimentaires vers la découverte des mécanismes qui permettent 

au consommateur d’incorporer des  produits présentant un risque.  

 

Pour éclairer notre problématique, nous avons dû étudier en profondeur trois champs 

conceptuels (l’alimentation, le risque perçu et le stress), ce qui nous a permis de développer 

notre propre modèle théorique. Afin de vérifier le bien-fondé de nos hypothèses de recherche, 

des échelles de mesures spécifiques et adaptées à notre problématique ont été élaborées.  

 

Comme toute recherche, les méthodes et résultats obtenus présentent des forces et des 

faiblesses que nous allons à présent souligner. Cette conclusion se divisera en quatre parties. 

Nous récapitulerons tout d’abord les principaux résultats de cette recherche. Puis, nous 

présenterons les apports théoriques, méthodologiques et pratiques de cette étude. Enfin, nous 

exposerons les limites de cette recherche et nous suggérerons des voies de recherche 

complémentaires. 

 

 

 Les principaux résultats de la recherche 

 

 

Dans l’ensemble, les résultats de cette recherche nous ont permis de valider l’utilisation du 

modèle transactionnel du stress et du coping dans le contexte du risque alimentaire. Nous 

avons construit différents outils de mesure (risque perçu, ajustement) qui nous ont permis de 
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tester nos hypothèses. Les résultats obtenus montrent que les consommateurs de beefsteaks 

hachés surgelés mettent en œuvre trois types de stratégies de réduction du risque alimentaire :  

 

- Des stratégies d’ajustement orientées vers le problème dont l’action est dirigée vers 

l’évaluation du risque (ou évaluation cognitive) ; 

- Des stratégies centrées sur l’émotion dont la fonction est de limiter l’impact 

émotionnel du risque perçu ; 

- Des stratégies mixtes qui sont orientées à la fois vers l’évaluation cognitive et vers 

l’émotion induite par le risque.  

 

Nous avons vu que ces stratégies peuvent être employées de façon simultanée par les 

consommateurs, comme en témoignent les relations entre le coping mixte et celui orienté vers 

le problème d’une part, et d’autre part entre les stratégies mixtes et celles centrées sur 

l’émotion.  

 

Le test de nos hypothèses  nous a donné l’occasion de vérifier l’existence d’un effet négatif du 

coping centré sur l’émotion sur le stress lié à l’achat et à la consommation de beefsteaks 

hachés surgelés. Nous avons également montré le statut mixte de la stratégie de type 

appropriation qui a un effet négatif à la fois sur l’émotion et sur l’évaluation cognitive. Nous 

avons aussi souligné le lien entre le coping centré sur le problème, et l’évaluation du risque, 

même si ce résultat ne va pas dans le sens escompté (ce qui est probablement dû à la structure 

de notre échantillon).  

 

Nous avons également pu vérifier le lien positif entre l’évaluation cognitive (ou la 

réévaluation cognitive dans notre cas) et l’émotion ressentie par le consommateur. Si comme 

nous le verrons plus tard, la mesure de cette dernière est discutable, il n’en demeure pas moins 

vrai que ce lien justifie à lui seul l’utilisation du modèle transactionnel.  
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Comme nous l’avons abordé précédement, les objectifs de notre thèse sont davantage 

explicatifs que prédictifs. Le modèle que nous avons proposé nous a permis d’expliquer près 

de 11 % des quantités de beefsteaks hachés surgelés consommées en un an.  

 

Optant résolument pour une vision mixte du modèle transactionnel, nous avons également 

tenté de comprendre les raisons qui poussent les consommateurs à s’orienter vers un type de 

stratégies plutôt qu’un autre. Ainsi, nos résultats montrent l’influence du « locus » de contrôle 

interne, de la maîtrise spécifique sur la force de la relation entre le coping centré sur le 

problème et la réévaluation cognitive et entre le coping mixte et cette dernière.  

 

Concernant l’estime de soi, nous avons vu qu’une estime de soi positive renforce la relation 

entre le coping mixte et l’évaluation cognitive mais pas entre la mise en œuvre de stratégies 

centrées sur l’émotion et cette dernière.  

 

Nos résultats démontrent également l’influence de certaines variables sur la force de la 

relation entre les stratégies d’ajustement et le stress. Ainsi, le lien entre le coping mixte et 

l’émotion et entre le coping orienté vers l’émotion et cette dernière et d’autant plus fort que 

les individus ont un locus de contrôle externe et une instabilité émotionnelle (neuroticisme).  

 

Nous avons également montré que les femmes s’orientent davantage que les hommes vers des 

stratégies mixtes d’ajustement au risque alimentaire.  

 

 

 

 Les apports de la recherche 
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Pour présenter les différents apports de notre recherche, nous distinguerons les apports 

théoriques, les apports méthodologiques et les apports pratiques. 

 

 

- Les apports théoriques  

 

L’utilisation de champs théoriques complémentaires a permis d’enrichir les modèles  utilisés 

en Marketing. Ainsi, en visitant le champ alimentaire, dans lequel est décrit le processus 

d’incorporation des aliments, nous avons pu étudier le comportement d’achat et de 

consommation alimentaire. Nous avons donc tenté de dépasser le strict cadre de l’achat 

auquel se limitaient les modèles de perception et de réduction du risque développés en 

Marketing. Ainsi, concernant l’achat, nous avons vus que certains réducteurs de risque (DLC) 

sont à présent nécessaires mais non suffisants. Les stratégies d’ajustement concernent 

également l’utilisation du produit avec les pratiques d’appropriation culinaire et symbolique, 

la cuisson, la conservation. La consommation est également intégrée dans le modèle qui prend 

en compte l’incorporation physique et symbolique du produit.  

 

L’utilisation du modèle transactionnel du stress et du coping nous a permis d’analyser à la 

fois le risque perçu et ses conséquences émotionnelles (stress) et comportementales (quantités 

achetées). Ainsi, nous avons substitué à un consommateur rationnel (Bettman, 1979), qui 

résoud des problèmes (Mc Guire, 1974) qui ne consomme pas un produit risqué, un 

consommateur guidé par de multiples aspirations contradictoires, qui opère des arbitrages et 

des réaménagement cognitifs lui permettant de conserver sa matrice alimentaire.  

 

La méthodologie très inductive de construction des échelles de mesure, a permis de démontrer 

que des construits présumés  unidimensionnels (risque psychosocial, risque physique) 

semblent être en réalité multidimensionnels. Ainsi, le risque physique se décompose en risque 
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physique à long terme et à court terme. Cette distinction n’avait pas encore été 

opérationnalisée dans les recherches en Marketing. 

 

A notre connaissance, peu ou pas d’études ont analysé la relation entre le risque perçu et le 

stress lié à l’achat et à la consommation d’une produit spécifique. Nous avons ainsi montré 

l’effet positif du risque perçu sur le stress d’une part et l’effet positif du stress sur la 

consommation alimentaire d’autre part. Dans notre modèle, l’émotion n’est plus appréhendée 

comme un antécédent situationnel du risque perçu, mais comme une conséquence (ce qui ne 

lui enlève pour autant pas sa valeur informationnelle). 

 

L’utilisation du modèle transactionnel du stress et du coping nous a également permis d’avoir 

une vision plus globale du processus de perception et de réduction du risque. Nous avons ainsi 

vu que le consommateur peut utiliser différentes stratégies qui remplissent différentes 

fonctions. Ainsi, le consommateur peut :  

- soit réduire le risque perçu en mettant en œuvre des stratégies d’ajustement centrées 

sur le problème ; 

- soit maîtriser les conséquences émotionnelles liées à la perception de ce dernier grâce 

à la mise en place de stratégies de coping orientées vers l’émotion ; 

-  soit mettre en œuvre les deux types de stratégies en utilisant une stratégies mixte 

d’ajustement (appropriation).  

 

Nous avons également apporté des arguments en faveur de l’existence d’une réduction du 

risque inhérent. Ainsi, nos résultats indiquent que des stratégies de réduction du risque 

peuvent être dirigées vers la classe d’objets ou vers un objet précis issus de cette dernière. 

Dans cette optique, les réducteurs (au sens de Roselius, 1971) du risque assumé ne 

représentent qu’une modalité des stratégies mises en œuvre afin de réduire le risque perçu et 

ses conséquences émotionnelles.  
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Nous avons enfin apporté des éléments de compréhension du choix des réducteurs employés. 

Ainsi, nous avons vu que l’efficacité des stratégies d’ajustement dépend, en partie, de 

variables stables (traits de personnalité tels que le neuroticisme, l’estime de soi, le « locus » 

de contrôle) et de ressources plus contingentes (maîtrise situationnelle). 

 

 

 

 

 

- Les apports méthodologiques 

 

A notre connaissance, cette thèse représente le premier test dans sa quasi intégralité du 

modèle transactionnel du stress et du coping. Pour cela, nous avons utilisé une analyse dite de 

« deuxième génération » qui nous a permis de déterminer l’effet conjoint des différentes 

variables sur l’évolution cognitive et sur l’émotion.  

 

Cette recherche nous a également permis d’élaborer des échelles de perception du risque 

alimentaire qui n’existaient pas jusqu’à présent. Le nombre important de recherches étant 

focalisées sur les conséquences des crises alimentaires sur le comportement d’achat imposait 

la construction d’un tel instrument de mesure. Celui qui est présenté dans cette thèse, s’il n’est 

pas parfait, présente  au moins l’avantage d’exister. 

 

Pour mesurer le risque perçu, ainsi que les différentes stratégies d’ajustement au risque 

alimentaire, nous avons dû élaborer un modèle de mesure complexe. Notre volonté de rendre 

compte du risque réellement perçu par le consommateur et des stratégies d’ajustement mises 

en œuvre nous a incité avoir recours à des analyses factorielles de second et de troisième 

ordre. Certains auteurs, comme Stone et Gronhaug (1993), ont eu par exemple recours à un 
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risque global mesuré à partir de trois questions indépendantes des autres construits. Les 

résultats trouvés par ces auteurs sont décevants et finalement le risque global ne permet pas de 

saisir la complexité de ce phénomène. La construction de notre échelle étant centrée sur une 

logique inductive, nous avons préféré avoir recours aux analyses factorielles d’ordre 

supérieur. Comme l’ont expliqué Roussel et al (2002), le recours à ces analyses complexes 

s’est avéré nécessaire, afin d’obtenir un niveau d’abstraction suffisant pour pouvoir construire 

un réseau d’hypothèses qui ait du sens. En effet, le modèle transactionnel n’ayant jamais été 

testé dans sa globalité, notre recherche nécessitait une adaptation du niveau d’abstraction de 

nos mesures à au niveau de généralité du cadre théorique. Comme nous l’avons expliqué, la 

diversité des stratégies de coping, de leurs définitions et des domaines d’application ayant 

abouti aux principaux résultats de recherche (afin de pouvoir comparer nos résultats aux 

recherches antérieures), nous a incité à situer nos travaux à un niveau supérieur d’abstraction 

qui lui seul semble faire à peu près l’unanimité. La complexité du risque perçu et du coping 

nous a ainsi obligé à avoir recours à des analyses de troisième ordre. Plutôt que de simplifier 

le modèle de mesure et de complexifier le modèle structurel, nous avons donc préféré 

complexifier le modèle de mesure pour simplifier le modèle structurel.  

 

- Les apports managériaux 

 

 

 Notre recherche comporte également des implications pratiques. Elle  contribue à 

apporter des éléments de compréhension du comportement du consommateur en situation 

d’incertitude. Ainsi, nos résultats permettent d’expliquer en partie l’écart existant entre les 

données déclaratives recueillies auprès des consommateurs et les comportements de 

consommation effectifs (voir Adda, 1999). Nous pensons à ce propos que la mesure du risque 

perçu donne une représentation biaisée du risque influençant réellement le comportement de 

consommation, ce qui en limite le pouvoir prédictif. Ainsi, des produits qui sont considérés 

comme étant risqués par le mangeur peuvent tout de même être consommés si l’individu met 

en œuvre des stratégies d’ajustement centrées sur l’émotion.  
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La connaissance des facteurs expliquant le décalage entre les données déclaratives et 

comportementales relatives au risque perçu peut être utile dans le cadre des études de marché 

ou pour l’analyse des études d’opinion réalisées pour mesurer l’impact des crises 

alimentaires.  Cette recherche montre qu’il existe des différences sensibles entre le risque 

déclaré par le consommateur et le risque réellement perçu au moment l’achat et de la 

consommation. Il semblerait donc que les représentations sociales influencent plus 

lourdement les opinions des individus que le comportement effectif de consommation.  

 

Nos résultats nous poussent également à penser que, d’une manière générale, les 

consommateurs ne souhaitent pas bouleverser de façon drastique leur matrice alimentaire. 

Ainsi, la décision de ne plus référencer un produit, si elle se justifie parfois d’un point de vue 

sanitaire, juridique ou en termes d’image, engendre des effets pervers dont les mécanismes 

sont proches des prophéties auto-réalisatrices. Les produits étant moins référencés par crainte 

d’une baisse massive des ventes, cette dernière intervient de façon effective. Ce phénomène 

renforce ainsi la perception d’un risque et l’abandon temporaire de produits (ou la réduction 

des quantités consommées) par un consommateur qui a une forte tendance à ajuster ses 

comportements sur l’ensemble de la population (voir la dilution de la responsabilité de 

l’interviewé 14). En matière de risque alimentaire, comme en témoigne la reprise progressive 

de la consommation de bœuf entre 1996 et 2000, le temps et la discrétion sont les meilleurs 

alliés des acteurs de la filière. Si les stratégies traditionnelles de réassurance du consommateur 

(signes officiels de qualité, marque…) sont nécessaires en ces périodes d’incertitude, il s’agit 

de redonner au risque alimentaire la juste place qu’il occupe au cœur des préoccupations des 

consommateurs. Pour celui-ci, « il n’y a pas de fumée sans feu » et à trop prendre en compte 

le risque perçu dans les stratégies commerciales et de Marketing des produits alimentaires, on 

prend le risque de l’induire fortement. 

 

Nous avons également vu que la stratégie de type « appropriation » est une stratégie très 

efficace de réduction du risque et de ses conséquences émotionnelles. Nous pensons que, 

plutôt que de montrer la viande crue (ou sur pied) dans les publicités, il peut être souhaitable 

de représenter le cuisinier (ou la ménagère) qui s’approprie (culinairement et 

symboliquement) le produit. Nous pensons que les industriels de l’agroalimentaire ont intérêt 
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à prendre des chemins détournés pour favoriser la réduction du risque alimentaire. Il s’agirait 

à notre avis de suggérer, de susciter la mise en œuvre de stratégies d’ajustement, plutôt que de 

tenter d’apporter des informations qui ne sont pas forcément crédibles pour un consommateur 

de plus en plus méfiant. Par exemple, il pourrait être judicieux d’utiliser les stratégies 

d’ajustement centrées sur l’émotion (fatalisme, répression cognitive, Pensée magique, 

désengagement comportemental, déni) dans les messages publicitaires.  

 

Il est également possible de favoriser l’emploi de stratégies d’ajustement par les 

consommateurs par l’intermédiaire de leaders d’opinion s’exprimant à titre individuel sur les 

conséquences des différents sacandales alimentaires. Il serait à cet égard intéressant d’utiliser 

davantage la notion de plaisir liée à l’acte alimentaire en insistant sur la mise en œuvre de 

stratégies d’ajustement de type désengagement comportemental.  

 

Cette recherche a également des implications en terme  de packaging. Plutôt que de présenter 

la viande crue, il semble préférable de favoriser l’appropriation du produit en fournissant, par 

exemple, des recettes permettant aux consommateurs de prendre activement part au processus 

de préparation alimentaire. L’utilisation de recettes de cuisine permettrait alors de favoriser la 

mise en œuvre de stratégies actives et comportementales d’ajustement (appropriation) qui 

semblent être très efficaces pour réduire à la fois et risque perçu et pour en limiter l’impact 

émotionnel. 

 

Nous avons également démontré que certains signaux extrinsèques (comme les labels non 

officiels de qualité) sont à présent nécessaires, mais plus suffisants. Face à la multitude de 

scandales alimentaires, les consommateurs semblent en effet davantage faire confiance à leurs 

propres capacités à se confronter au risque. L’importance de l’utilisation de l’aliment 

(appropriation, cuisson, conservation…) dans le processus de réduction du risque indique à ce 

titre la volonté du consommateur de rompre avec les logiques de délégation de la gestion du 

risque. L’ensemble de la filière n’ayant plus la confiance des acheteurs, les individus 

s’orientent donc à présent vers des stratégies de confrontation plus directes qu’il convient de 

susciter et de faciliter. 
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Les résultats de cette recherche soulignent également l’importance de l’état qui, par 

l’intermédiaire du principe de précaution et de la mise ne œuvre de procédures de traçabilité 

doit jouer un rôle important en matière de sécurisation de la filière alimentaire.  

 

La mise en évidence de l’utilisation de signaux intrinsèques (couleurs, odeurs….) dans la 

réduction du risque alimentaire (cf. recherche qualitative) souligne également l’importance de 

l’environnement du lieu de vente. Ainsi, il semblerait que les consommateurs aient à présent 

besoin de reprendre un contact sensoriel avec le produit. Ce contact peut notamment s’opérer 

sur le lieu de vente au sein duquel une théatralisation de l’offre permettant de recréer le lien 

entre le consommateur peut être mise en œuvre (Filser, 2001a et 2001b).  

 

 

 Les limites de la recherche 

 

Nous distinguerons les limites relatives aux choix théoriques et les limites relatives aux 

décisions méthodologiques que nous avons prises.  

 

 

-Relatives aux choix théoriques 

 

Nous sommes conscients des limites de notre travail de recherche. Tout d’abord, nous avons 

choisi de traiter ce sujet sous l’angle suggéré par le paradigme cognitiviste. Ce faisant, nous 

avons fait l’hypothèse que l’émotion ressentie était le fruit d’un processus cognitif. Ceci pose 

le problème du statut de l’émotion et de sa relation avec la cognition. Ainsi, les travaux de 

Zajonc s’opposent clairement à ceux de Lazarus et de ses collègues. L’auteur (1980) a ainsi 
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montré que l’émotion est dans certains cas indépendante de la cognition (émotions telles la 

joie ou la peur). Un exemple nous est donné par Derbaix et Pam (1989) qui citent l’émotion 

ressentie devant la beauté d’une voiture qui influerait par la suite sur une rationalisation a 

posteriori. Si ce débat date de la célèbre controverse James-Cannon, il n’est cependant 

toujours pas tranché car probablement fortement dépendant du contexte. Nous avons donc fait 

un choix que nous entendons assumer.  

 

En choisissant délibérément d’aborder notre problématique sous l’angle de l’alimentation, 

nous avons limité en partie la portée de nos résultats. Toutefois, les différents champs 

conceptuels mobilisés (risque perçu et modèle transactionnel) étant caractérisés par la place 

centrale de la contingence (pardigme produit / individu / situation, Leigh et Martin, 1981), 

nous n’avions pas d’autre choix que de sacrifier la validité externe de notre travail à la validité 

interne.  

 

Les contraintes méthodologiques liées à l’utilisation de l’Analyse des Structures de 

Covariance (impossibilité de prendre en compte les valeurs manquantes systématiques) ne 

nous ont pas permis de vérifier l’impact réel des stratégies d’ajustement sur le processus de 

perception et de réduction du risque ainsi que sur l’émotion et le comportement d’achat. 

Comme nous l’avons déjà souligné, cette spécificité méthodologique a eu un effet important 

sur le sens de la relation entre le coping orienté vers le problème et la réévaluation cognitive.  

 

 

- Relatives aux choix méthodologiques 

 

 

Les échelles de mesure que nous avons élaborées ou utilisées sont toutes critiquables :  
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 La mesure de l’émotion négative (ou stress) n’est pas satisfaisante. Nous avons tout 

d’abord été contraint de supprimer le troisième item de l’échelle (apeuré). Peut être 

aurions nous dû ajouter l’item « angoissé » à cette échelle. De plus les deux items restant 

étant fortement corrélés (anxieux et inquiet), nous avons été contraint de calculer leur 

score et de ne former qu’un seul item composite. Ceci représente une limite importante de 

notre recherche. Nous avons également décidé de mesurer le comportement d’achat en 

utilisant les quantités achetées de steaks hachés surgelés. Il s’agit d’une mesure 

déclarative qui, comme nous l’avons expliqué, peut être soumise à de nombreuses 

distorsions.  

 De nombreux items de notre questionnaire on été supprimés. Ainsi, nous n’avons pas pu 

tester les qualités psychométriques de chaque échelle pour des raisons inhérentes à 

l’estimation des modèles (risque financier, risque psychosocial grossir et estime de soi, 

risque sociétal, répression cognitive, fatalisme, déni…).  

 Nous avons été contraint de modifier en profondeur des échelles qui avaient été élaborées 

par d’autres chercheurs (Neuroticisme, estime de soi, émotion négative). Alors que chaque 

modification du modèle de mesure doit faire l’objet d’une justification théorique,  nous ne 

pouvons parfois justifier ces choix que par les difficultés empiriques rencontrées. Ainsi, 

des échelles comme le «locus» de contrôle, l’estime de soi n’ont plus beaucoup de rapport 

avec celles élaborées initialement par Rotter et Rosenberg.  De plus, la difficulté de 

traduire des échelles (maîtrise spécifique) de l’anglais au français nous a poussé à 

favoriser la quête du sens aux dépens de la pureté linguistique.  

 La complexité de notre modèle de recherche nous a incité à retenir les critères les plus 

stricts d’évaluation de l’ajustement des données au modèle théorique. Ce faisant, nous 

avons perdu une part importante de l’information contenue dans nos questionnaires.  

 Si de nombreux chercheurs ont utilisé des analyses de deuxième ordre (Roussel et al, 

2002), à notre connaissance, peu d’analyses de troisième ordre ont été menées. Il en 

résulte une certaine méconnaissance de ces propriétés, ce qui introduit une sévère limite à 

ce travail de recherche. Lorsque nous avons eu recours à une analyse de troisième ordre, 

nous avons systématiquement comparé la qualité des modèles des deux modèles rivaux et 

les résultats ont montré la supériorité du modèle de troisième ordre sur celle de second 

ordre.   
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 Les indices d’ajustement du modèle global ne sont pas excellents. Ainsi, les GFI et AGFI 

sont particulièrement bas. Même si ces indices sont particulièrement sensibles à la 

complexité du modèle (Roussel et al, 2002), il n’en reste pas moins que les résultats 

obtenus se trouvent bien en-dessous du seuil généralement requis. De plus, les valeurs des 

CFI et TLI ont considérablement baissé lors des analyses multi-groupes. Si Roussel et al 

(2002) indiquent que les propriétés de ces analyses sont encore peu connues, nous ne 

pouvons pour notre part que regretter la faiblesse relative de ces résultats.  

 L’utilisation d’internet pour collecter les questionnaires représente enfin une limite 

importante concernant la validité externe de notre recherche (qui n’était toutefois pas 

notre priorité). 

 

- Les perspectives de recherche 

 

Nous pensons que cette recherche, comme toutes les recherches en Sciences Sociales,  peut se 

nourrir de ses faiblesses et former un terreau fécond pour de nombreux prolongements.  

 

Ainsi, la faiblesse relative du modèle de mesure global  impose l’élaboration d’échelles dotées 

de meilleures qualités psychométriques. Ceci est une condition nécessaire à la validation du 

modèle théorique que nous proposons.  

 

Comme nous l’avons écrit, nos objectifs étaient davantage explicatifs que prédictifs. Nous 

avons donc souhaité obtenir un niveau d’abstraction permettant de tester le modèle 

transactionnel dans son ensemble. Ainsi, notre recherche ne fait pas apparaître les liens entre 

les stratégies d’ajustement prises une à une et les facteurs de perception du risque. Ce faisant, 

nous avons considéré le risque global comme un tout, ce qui nuit grandement au caractère 

explicatif de notre recherche. Il serait probablement souhaitable d’identifier quelles stratégies 

sont mises en œuvre pour réduire quels risques.  
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Dans le même esprit, nous avons différencié le risque physique à court terme et le risque 

physique à long terme. Cette distinction (justifiée d’un point de vue théorique) ne se retrouve 

pas dans nos résultats. En effet, nous les avons distingués dans un premier temps pour les 

faire fusionner ensuite. Il serait semble-t-il judicieux de vérifier si l’immédiatement des effets 

influence le niveau de perception du risque d’une part, et la nature des stratégies d’ajustement 

mises en œuvre d’autre part.  

 

Nous avons vu qu’un des postulats du modèle transactionnel du stress et du coping concerne 

la dimension temporelle de ce processus. Comme nous l’avons déjà expliqué, le caractère 

quotidien du risque alimentaire nous a empêché d’avoir accès à l’évaluation cognitive. Il 

serait intéressant de mettre en œuvre un protocole expérimental qui permette d’induire un 

nouveau risque. De cette façon, nous pourrions mesurer le stress, le risque perçu et 

l’ajustement à ce dernier à différents moments (avant, pendant, immédiatement après et 

longtemps après l’induction du nouveau risque).   

 

Enfin, n’ayant étudié que l’acte d’achat, il serait pertinent de définir les facteurs de dissuasion 

de l’achat qui poussent les consommateurs à modifier en profondeur une matrice alimentaire 

qu’ils ont mis tant de temps à construire. Ainsi, nos entretiens ont fait apparaître le rôle 

important que jouent les croyances et l’idéologie dans le processus de perception du risque. 

Ainsi, nous avons pu identifier  quatre types de croyance différents :  

 

 Le rapport à la territorialité (orienté localement versus orienté mondialement). 

 Le rapport à la nature (orienté vers la nature versus orienté vers la culture). 

 Le rapport à l’activité économique (menace versus opportunité). 

 Le rapport aux institutions (confiance versus méfiance). 
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Annexe 1 / Résultats des Analyses en Composantes 
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Analyse factorielle risque perçu (échelle épurée) 

 



 



 



 

 

 



 



 

 



 

 

 

 

 

Annexe 1B / Analyse en Composantes Principales Coping 
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Analyse en Composantes Principales Coping émotion, (échelle épurée) 

 

 



 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Annexe 1C / Analyse en Composantes Principales Coping 

problème 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 



 

 

 



 

 



 

 

 

Annexe 1D / Analyse en Composantes Principales Réducteurs 

du risque assumé 

 



 

 



 

 



 

 



 



 

 



 

 

 

 

Analyse factorielle Réduction du risque (échelle épurée) 

 



 

 

 



 



 

 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 Annexe 1E / Analyse en Composantes Principales émotion 

négative  
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Annexe 1F / Analyse en Composantes Principales Analyse 

factorielle estime de soi 

 

 



 

 



 



 

 



 

 

 

 

 

Analyse factorielle Estime de soi échelle épurée 



 

 

 

 

 

 



 

 



 

 

 



 

 

 

Annexe 1G / Analyse en Composantes Principales maîtrise 

spécifique 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analyse factorielle maîtrise spécifique (échelle épurée) 

 



 

 



 

 

 



Annexe 1H / Analyse en Composantes Principales nevrocisme 

(échelle épurée) 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

Annexe 1I / Analyse en Composantes Principales Locus de 

contrôle 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

Analyse factorielle Locus de contrôle (échelle épurée) 

 

 



 

 

 



 

 

 

Annexe 2 / Les items inspirés des entretiens 

 

- Risque perçu 

 

 



 

 

 

- Coping centré sur l’émotion et orientés vers le problème.  



 



 



 

- Réducteurs du risque assumé 

 

 



Annexe 3 : Questionnaire Final1 

J’étudie le comportement alimentaire des français. C’est pourquoi je vous sollicite. Plusieurs types de questions vous seront posés, il vous 

est demandé de répondre sincèrement à toutes ces questions tout en sachant qu’il n’y a ni bonne, ni mauvaise réponse, mais uniquement 

des réponses qui correspondent à ce que vous faîtes ou pensez  dans des situations précises. Au début de chaque série de question (partie 

1, 2…) est indiqué à quelle catégorie de personnes s’adressent les questions (les questions concernent soit 1/ tous les répondants, soit 2/  

uniquement ceux qui ont consommé au moins un beefsteak haché surgelé depuis un an). 

Question préalable : Depuis un an, combien de fois avez vous consommé un beefsteak haché surgelé (Merci d’indiquer le nombre 

approximatif, Si vous n’en avez pas consommé marquez « 0 » dans le champ grisé ci-dessous, si par exemple vous en avez consommé 12 

fois marquez « 12 » dans le champ ci-dessous) :                            

                                                 
1
 L’ordre des items ne correspond pas à l’odre proposé aux prospects. Nous les avaons classés par facteur pour en simplifier la lecture.   



 

 

 

   



 

 

 



 



 

 

 



 



 

 

 



Annexe 4 : Composition de l’échantillon de l’étude finale 

 

 



 



 

 

 



 

 

 



Annexe 5 : Paramètres des analyses multi-groupes 



 



 



 

 



 



 

 

 



 



 



 



 



 

Annexe 6 : Réalisation des groupes pour le test de l’effet des 

variables modératrices.  

 

Classification en nuées dynamiques 
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Annexe 7 :  Evaluation de la normalité des variables 

 

 

Assessment of normality min max skew c.r. kurtosis c.r. 

emosom 1,0000 6,0000 1,7799 11,5579 2,9638 9,6229 

cpmoa3 1,0000 6,0000 -1,3560 -8,8051 1,0103 3,2802 

cpmoa2 1,0000 6,0000 -1,0691 -6,9421 0,2180 0,7079 

cpmoa1 1,0000 6,0000 -1,2637 -8,2062 0,7927 2,5738 

conso 1,0000 200,0000 3,6302 23,5729 16,8051 54,5626 

provenan 1,0000 6,0000 -0,6664 -4,3272 -0,4919 -1,5971 

infnutri 1,0000 6,0000 -0,3445 -2,2371 -0,8006 -2,5993 

ingrédie 1,0000 6,0000 -0,4406 -2,8610 -0,9147 -2,9700 

labofqua 1,0000 6,0000 -1,1080 -7,1949 0,7096 2,3040 

testgouv 1,0000 6,0000 -0,8396 -5,4520 0,0251 0,0814 

marconnu 1,0000 6,0000 -0,7323 -4,7550 -0,1436 -0,4662 

pdthabit 1,0000 6,0000 -1,0352 -6,7224 0,4983 1,6179 

cppcr3 1,0000 6,0000 -0,8028 -5,2130 0,4525 1,4690 

cppcr1 1,0000 6,0000 -0,8700 -5,6497 0,1616 0,5248 

cppce3 1,0000 6,0000 -0,3890 -2,5262 -0,9669 -3,1393 

cppce2 1,0000 6,0000 -0,1158 -0,7518 -1,2740 -4,1364 

cppce1 1,0000 6,0000 -0,2790 -1,8117 -1,2926 -4,1969 



 

cppc2 1,0000 6,0000 -0,3368 -2,1869 -1,0213 -3,3160 

cppc1 1,0000 6,0000 -0,3809 -2,4732 -1,0269 -3,3341 

cpifip3 1,0000 6,0000 -0,1519 -0,9867 -1,0474 -3,4006 

cpifip2 1,0000 6,0000 0,0268 0,1737 -0,9859 -3,2011 

cpifip. 1 1,0000 6,0000 -0,0271 -0,1761 -0,8791 -2,8542 

cpifii4 1,0000 6,0000 -0,1016 -0,6597 -1,0882 -3,5330 

cpifii3 1,0000 6,0000 0,2712 1,7611 -0,8069 -2,6198 

confami 1,0000 6,0000 0,2577 1,6733 -1,1314 -3,6734 

conamis 1,0000 6,0000 0,2418 1,5700 -1,1809 -3,8342 

cedcp2 1,0000 6,0000 0,1601 1,0396 -0,8881 -2,8835 

cedcp. 1 1,0000 6,0000 0,0939 0,6098 -0,9758 -3,1683 

ced4 1,0000 6,0000 -0,5615 -3,6459 -0,1549 -0,5030 

ced1 1,0000 6,0000 -0,1182 -0,7675 -0,6105 -1,9822 

cerc4 1,0000 6,0000 -0,8630 -5,6038 -0,1431 -0,4647 

cerc3 1,0000 6,0000 -0,7809 -5,0708 -0,2926 -0,9502 

cerc2 1,0000 6,0000 -0,7924 -5,1453 -0,1455 -0,4724 

cef5 1,0000 6,0000 -0,1469 -0,9539 -0,9682 -3,1434 

cef3 1,0000 6,0000 -0,5233 -3,3981 -0,5569 -1,8082 

cepmc3 1,0000 6,0000 0,2516 1,6338 -0,7556 -2,4532 

cepmc2 1,0000 6,0000 0,5212 3,3842 -0,7049 -2,2887 

cepmc1 1,0000 6,0000 0,2676 1,7375 -0,8765 -2,8459 



 

rp4 1,0000 6,0000 -0,2425 -1,5749 -0,9395 -3,0503 

rp3 1,0000 6,0000 0,0739 0,4801 -0,9890 -3,2111 

rf3 1,0000 6,0000 0,0337 0,2186 -1,0148 -3,2947 

rf2 1,0000 6,0000 -0,0386 -0,2509 -0,8015 -2,6023 

rphlt4 1,0000 6,0000 0,0299 0,1945 -1,1528 -3,7430 

rphlt3 1,0000 6,0000 0,1814 1,1780 -1,1568 -3,7558 

rphlt1 1,0000 6,0000 0,0641 0,4162 -1,1526 -3,7421 

rphct3 1,0000 6,0000 0,5671 3,6822 -0,6535 -2,1218 

rphct2 1,0000 6,0000 0,5687 3,6928 -0,7602 -2,4682 

rphct1 1,0000 6,0000 0,6807 4,4199 -0,5321 -1,7277 

rsn3 1,0000 6,0000 -0,2430 -1,5780 -1,1442 -3,7149 

rsn2 1,0000 6,0000 -0,4298 -2,7907 -0,8393 -2,7250 

rsse3 1,0000 6,0000 -0,4440 -2,8829 -1,0024 -3,2544 

rpses3 1,0000 6,0000 1,8662 12,1186 3,4222 11,1113 

rpses2 1,0000 6,0000 1,8341 11,9101 3,0997 10,0641 

rpsg3 1,0000 6,0000 2,0397 13,2447 3,4711 11,2699 

rpsg1 1,0000 6,0000 2,5678 16,6745 6,3726 20,6904 

       

Multivarié     384,5018 38,6185 

 

 

Annexe 8 : Les résultats de l’AFC du modèle final 



 

 

 

 



 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 

 



 

 



 

 

 

 

Annexe 9 : Les théories du stress 

 

 

Comme le rappellent Carver et Scheier (1994), de nombreux chercheurs ont étudié la façon 

dont les individus font face à une situation stressante. Parker et Endler (1996) font ainsi 

remarquer qu’une partie importante de ces travaux possède une tradition de recherche bien 

ancrée. Nous nous proposons donc de faire un rapide tour d’horizon des différents modèles 

théoriques disponibles, en adoptant une démarche chronologique qui permet de saisir les 

forces et faiblesses de chacun d’entre eux. Nous prendrons ainsi  soin de distinguer les 

modèles généraux (à vocation universelle) des modèles plus spécifiques.  

 

 Les modèles généraux 

 

- Le modèle animal de Cannon : le stress comme stimulus 

 

Selon Moser (1992, p. 15), “ le stress affecte directement les mécanismes homéostatiques de 

l’organisme, et l’homéostasie se réfère à la nécessité pour l’organisme interne de se 

maintenir à l’intérieur de certaines limites malgré les fluctuations de l’environnement ”. 

Reprenant le concept de “ milieu intérieur ” proposé par Claude Bernard, les premiers travaux 

sur le stress ont été réalisés par Cannon en 1932. Dans cette approche, le stress est appréhendé 

comme un facteur favorisant la survie de l’individu (Folkman, 1984). Cannon développe sa 

théorie en “ utilisant le concept comme une réaction physiologique liée aux émotions ” 



 

(Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 9). Selon Cannon, l’organisme dispose d’un système de 

réponses automatiques d’urgence lui permettant de combattre ou d’éviter une situation 

aversive (Moser, 1992). Ainsi, dans le « modèle animal », le stress est une réaction primaire, 

physiologique et comportementale, se traduisant par la fuite ou l’affrontement, chez les 

animaux exposés à une situation stressante. Ces réactions peuvent être de plusieurs ordres : 

“ accroissement du métabolisme des hydrates de carbone pour produire davantage de 

glucose, production d’acide gras pour augmenter l’énergie disponible, accroissement de la 

consommation d’oxygène et accélération du rythme cardiaque, diminution de la pression 

artérielle périphérique accompagnée d’une augmentation de l’irrigation sanguine des 

muscles, des reins et du cerveau ” (Moser, 1992, p. 15). Cette vision implique que le stress 

soit relié à la nature de l’événement et donc ressenti de la même manière par l’ensemble des 

individus.  

 

-  Le syndrome général d’adaptation : le stress comme réponse 

 

Les travaux suivants furent l’œuvre de Selye, à partir de 1956. Pour l’auteur (1975, p. 38), “ le 

mot stress désigne la somme de tous les effets non spécifiques de facteurs (activités normales, 

facteurs de maladies...) pouvant agir sur l’organisme, ces agents sont nommés stresseurs 

lorsqu’on fait allusion à leur capacité d’engendrer le stress ”. Selye, faisant également 

référence aux travaux de Claude Bernard (milieu intérieur) et de Cannon (homéostasie), a 

élaboré le concept de “ Syndrome Général d’Adaptation ”. Pour Selye (1956), ce dernier se 

décompose en trois phases qu’il compare aux étapes de l’existence :  

 

La phase d’alarme : “ ensemble des phénomènes généraux non-spécifiques au contact soudain 

de l’organisme avec un agent nocif ou un stimulus auquel cet organisme n’est pas adapté ”. 

Cette étape est constituée d’une phase de choc correspondant à l’état de surprise lié à 

l’agression, et d’une autre, de contre-choc durant laquelle l’organisme met en œuvre des 

moyens de défense actifs (enfance). 



 

La phase de résistance : ensemble des réactions non spécifiques provoquées par l’exposition 

prolongée de l’organisme à des stimuli nocifs (âge adulte).  

La phase d’épuisement : ensemble des réactions non spécifiques qui caractérisent le moment 

où l’organisme ne dispose plus de ressources suffisantes pour s’adapter au stimulus auquel il 

est soumis (vieillesse). 

 

Le modèle de Selye induit certaines conséquences qui en font sa spécificité :  

 Les réponses à un stress spécifique sont fonction de l’ampleur du stress et de la présence 

simultanée d’autres événements stressants. 

 Certaines conséquences négatives peuvent résulter des processus d’adaptation. 

 L’organisme dispose d’un stock de ressources adaptatives limité.  

 Le stress, s’il n’a pas d’existence indépendante, peut toutefois être mesuré à partir des 

réponses physiologiques ou comportementales de l’individu. 

 

Selye semble représenter le stress sous un angle uniquement négatif qui fut largement discuté. 

En 1974 Selye (cité par Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 12)  proposa donc de combler  cette 

lacune en distinguant un stress adaptatif (eustress) et un autre aux effets plus dévastateurs 

(distress).  

 

De nombreuses critiques ont  été formulées à l’égard de ce modèle. Ainsi, les approches 

« centrées sur la réponse » ne prennent pas en compte la nature du stimulus et cherchent 

seulement à déterminer la nature de la réponse chez les sujets étudiés. Les caractéristiques de 

la situation ne sont donc pas prises en compte. Un autre courant de recherche a tenté 

d’intégrer cette dimension pour expliquer l’occurrence du stress.  

 



 

 Les modèles spécifiques 

 

 

- Les approches centrées sur la situation 

 

De nombreux chercheurs ont par la suite tenté de substituer le terme de stress à celui 

d’émotion ressentie dans un contexte spécifique. Dans un souci de réconcilier les visions 

psychologiques et physiologiques, “ le stress a été progressivement appréhendé comme un 

processus mental, ayant des composantes affectives, cognitives, sensori-motrices, viscérales 

et endocriniennes, en interaction les unes et les autres ” (Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 21). 

Ainsi, des méthodes ont été utilisées pour évaluer de façon objective le retentissement 

émotionnel en définissant la fréquence, la durée, l’intensité et la gravité des « stresseurs » 

(Paulhan et Bourgeois, 1995, p. 21).  

 

Holmes et Rahe (1967) ont à cet effet élaboré une échelle “ d’événements récents de vie ” 

fondée sur le postulat suivant : le stress est une conséquence des changements majeurs, 

nécessitant une adaptation, auxquels l’individu est confronté. La répétition des situations 

stressantes devient ainsi un facteur explicatif primordial de l’apparition du stress. Si les 

événements pris en compte dans cette échelle (quarante trois au total) peuvent être désirables 

ou indésirables, ils n’en demeurent pas moins tous susceptibles de provoquer un état de 

tension. L’objectif de cet instrument est de comprendre la relation entre un événement de vie 

et ses conséquences physiologiques, comportementales et émotionnelles. Cependant, l’auto-

évaluation des conséquences des situations et l’universalité supposée des réactions aux mêmes 

« événements de vie » sont deux faiblesses considérables de ce type de mesure. Malgré ces 

limites, de nombreuses échelles ont été développées (Paulhan et Bourgeois, 1995 p. 24) : 

l’inventaire des expériences de vie (Sarason, Johnson et Siegel, 1978 ; l’inventaire 

d’événements déplaisants, Lewinsohn, Mermelstein, Alexander et McPhilammy, 1985).  



 

Dans le même esprit, Pearlin et Schooler (1978) ont identifié quatre domaines pour lesquels 

les rôles sociaux représentent une source de tension : les rôles de conjoint, de gestionnaire du 

budget, de parents et ceux reliés aux activités professionnelles et générales.  

 

Ces approches centrées sur la situation souffrent de certaines lacunes liées à la nature même 

de leur conceptualisation et de leur méthodologie. Ainsi, implicitement, ces dernières 

déterminent des situations stressantes pour un individu “ moyen ”
2
. Elles ne s’appliquent donc 

pas à l’ensemble des individus, et ne prennent pas en compte le caractère subjectif de 

l’évaluation d’une situation stressante (Carver et Scheier, 1994 ; Folkman, 1984 ; Stein et al, 

1997). Pour prendre en compte ce critère, certains auteurs ont tenté de donner plus 

d’importance à la personnalité des individus.  

 

- Les approches centrées sur  la personnalité 

 

Partant du constat qu’il existe une certaine inégalité des individus face au stress, un courant de 

recherche a essayé de mettre en évidence le rôle des spécificités de la personnalité dans le 

déclenchement du stress (Antovovsky, 1979). Ce dernier, se focalisant sur la psychologie de 

la santé
3
, a pour objectif  de saisir le rôle des variables de personnalité dans le bien-être 

physique des individus. Le postulat de base de ce paradigme est le suivant : il existe des 

individus possédant de meilleures capacités dispositionnelles pour “ faire face ” (coping 

ability), ou une meilleur “ résistance ” individuelle permettant de diminuer ou contrôler 

davantage les émotions négatives liées aux situations stressantes.  Ces recherches se sont 

inspirées des travaux de Dunbar (1947) qui montre notamment que des patients atteints de 

maladies coronariennes partagent les mêmes caractéristiques de personnalité : compulsive, 

dominatrice et agressive. D’autres auteurs (Friedman et Rosenman, 1974) ont voulu prouver 

                                                 
2
 Qui comme nous le savons en Marketing n’existent pas. 

3
 Selon Matarazzo (1984), la psychologie de la santé est “ l’ensemble des savoirs fondamentaux de la 

psychologie appliqués à la compréhension de la santé et de la maladie ”.  



 

qu’un certain schéma comportemental entretient des liens étroits avec les maladies 

cardiaques. Ce dernier, le Coronary Prone Behaviour Pattern, consiste en un “ ensemble 

structuré d’action-émotion ” qui crée en permanence chez le sujet “ des comportements 

variés, traduisant sa lutte permanente contre le temps (impatience exacerbée, rapidité dans 

l’action...), mais aussi contre les autres (compétitivité, concurrence, impatience dans les 

rapports sociaux...) et par des émotions hostiles fréquentes en situation sociale (colère 

agressivité) ”. Les personnalités de “ type A ” seraient ainsi davantage susceptibles de 

développer des cardiopathies que des personnalités de “ type B ” (Pittner et Houston, 1980).  

Ce courant donna des résultats qui permirent de relier la santé physique à la santé 

psychologique des individus. Cependant, ce type de recherche ne prend pas en compte les 

caractéristiques de la situation comme facteur déclenchant du stress. Pour combler cette 

lacune, une vision transactionnelle du stress a été élaborée.  

 

 

 


	Les stratégies d’ajustement au risque alimentaire ; Modèle théorique et Test empirique
	Chapitre 1 : Les déterminants du comportement alimentaire
	Introduction
	Section 1 : Les déterminants intrinsèques
	Sous-section 1 : Les déterminants physiologiques
	I : Le système du goût
	A/ Le traitement mécanique des aliments
	B/ Le traitement sensoriel des aliments

	II : Les variations du goût
	A  : Les variations naturelles
	B :  Les variations culturelles


	Sous-section 2  : Les déterminants psychologiques
	I  :  La pensée magique
	A  :  Primitivité et modernité
	B :  Pensée magique et comportement alimentaire

	II  :  Le principe d’incorporation
	A  :  L’incorporation des mets
	B :  L’incorporation des mots



	Section 2 : Les déterminants extrinsèques
	Introduction
	Sous-section 1  :   Les déterminants macro-sociaux
	I  :  La culture alimentaire
	A :  Perméabilité des cultures alimentaires
	B :  Imperméabilité des cultures alimentaires

	II  :  Les prescriptions alimentaires
	A :   Les prescriptions sacrées
	B :  Les prescriptions scientifiques


	Sous-section 2  : Les déterminants micro-sociaux
	I  :  Consommation alimentaire et appartenance sociale
	A :  Le repas comme institution sociale
	B :  Le partage alimentaire

	II  :  Consommation alimentaire et distinction sociale
	A :  L’expression d’un ordre social
	B :  Les pratiques de disctinction



	Conclusion du chapitre 1

	Chapitre 2  :  La théorie du risque perçu
	Introduction
	Section 1  :  Les fondements théoriques du risque perçu
	Sous section 1  :  Une longue tradition de recherche
	I  :  Des interprétations contradictoires
	A  :  Relatives à la rationalité de l’individu confronté au risque
	B  :  Relatives à l’objectivité de l’individu confronté au risque

	II  :  La conceptualisation du risque perçu en Marketing
	A  :  Les composantes du risque perçu
	B  :  Les dimensions du risque perçu


	Sous-section 2  :  Les apports des recherches en Marketing
	I :  Relatifs à la mesure
	A :  La perception du risque
	B :  La réduction du risque

	II  :  Relatifs aux conséquences sur le comportement d’achat
	A  :  Les conséquences observables
	B :   Les conséquences non observables


	Conclusion de la section 1

	Section 2  :  Les facteurs explicatifs du risque perçu
	Sous section 1 : Les antécédents du risque perçu
	I  :  Les antécédents relationnels
	A  :  Liés au produit
	B :  Liés à l’individu

	II :   Les antécédents situationnels
	A :  Liés aux caractéristiques de l’acte d’achat
	B :  Liés au déroulement de l’acte d’achat


	Sous section 2  :  La réduction du risque
	I  :  Le processus de réduction du risque
	A :  Risque inhérent et risque assumé
	B  : Les étapes du processus

	II :  L’utilisation des réducteurs par le consommateur
	A :  La nature des réducteurs
	B :   Le choix des réducteurs


	Conclusion de la section 2

	Conclusion du chapitre 2

	Chapitre 3  :  Le modèle transactionnel du stress et du coping
	Introduction
	Section 1  :  Les étapes du modèle transactionnel du stress et du coping
	Sous-section 1  :  Les variables principales
	I :  L’évaluation cognitive
	A :  L’évaluation cognitive primaire
	B :  L’évaluation cognitive secondaire

	II :  Les stratégies de coping
	A : Le statut théorique du coping
	B : Les fonctions du coping


	Sous-section 2  :  Les variables modératrices
	I :  Les ressources internes
	A :  Les facteurs d’adaptation
	B :  Les facteurs d’inadaptation

	II :  Les ressources externes
	A : Les ressources stables
	B :  Les ressources “ situationnelles ”



	Section 2 : La diversité des approches du stress et du coping
	Sous-Section 1 : La diversité des modèles conceptuels
	I  :  Les accords
	A :  La dimension transactionnelle du coping
	B :   La dimension temporelle du coping

	II  :  Les controverses
	A :  Le coping comme trait général
	B :  Le coping contingent


	Sous-section 2  :  La diversité des modèles de mesure
	I :  La mesure de l’évaluation cognitive
	A :  L’évaluation cognitive primaire
	B :  L’évaluation cognitive secondaire

	II :  Les mesures des réactions aux situations stressantes
	A :  Les stratégies d’ajustement
	B :  Le stress et ses conséquences



	Conclusion du chapitre 3

	Conclusion de la première partie
	Introduction
	Chapitre 4 : Proposition d’un modèle conceptuel
	Section 1 : L’analyse qualitative exploratoire
	Sous-section 1  :  Le recueil des données
	I :  Elaboration du design de la recherche
	A :  Les spécificités de l’étude du comportement alimentaire
	B :  Choix méthodologiques préliminaires

	II :  Administration des choix conceptuels et techniques sur le corpus
	A :  Le  choix d’une méthode de traitement
	B :  Le choix des  techniques utilisées


	Sous section 2  :  Le traitement des données
	I :  Le traitement qualitatif
	A :  La perception du risque alimentaire
	B :  La réduction du risque alimentaire

	II :   Le traitement quantitatif
	A :  La perception du risque
	B :  La réduction du risque


	Conclusion de la section 1

	Section 2  :  Les hypothèses de la recherche
	Sous-section 1 :  Les hypothèses relatives au modèle de mesure
	I :  La perception du risque
	II  :  La réduction du risque

	Sous-section 2 :  Les hypothèses relatives au modèle structurel
	I :  Les variables principales
	II :  Les variables modératrices

	Conclusion de la section 2

	Conclusion du chapitre 4

	Chapitre 5 : Elaboration du modèle de mesure
	Introduction
	Section 1  :  Les analyses factorielles exploratoires
	Sous-section 1 :  Choix méthodologiques préliminaires
	I :  L’élaboration du questionnaire
	A :  Les différentes étapes
	B :  Le format du questionnaire

	II :  Le traitement statistique
	A :  L’analyse en Composantes Principales
	B :  Mise en œuvre de l’analyse en Composantes Principales


	Sous-section 2  :  Les Analyses en Composantes Principales
	I :  Les variables principales du modèle
	A :   La perception du risque et ses conséquences
	B :  La réduction du risque

	II :  Les variables modératrices
	A :  Les ressources internes
	B :  Les ressources externes


	Conclusion de la section 1

	Section 2 :  Les Analyses Factorielles Confirmatoires.
	Introduction
	Sous section 1 :  Validation de l’instrument de mesure
	I  :  Les variables principales
	A :  La perception du risque et ses conséquences
	B :  La réduction du risque

	II :  Les variables modératrices
	A :  Les variables de personnalité
	B :  Les variables situationnelles


	Sous section 2 :  Evaluation de la qualité des échelles de mesure
	I :  La fiabilité des mesures
	A :  Les variables principales
	B :  Les variables modératrices

	II :  La validité des mesures
	A :  Les variables principales
	B :  Les variables modératrices


	Conclusion de la section 2

	Conclusion du chapitre 5

	Chapitre 6  :  La validation du modèle structurel
	Introduction
	Section 1 :  Les résultats de la recherche
	Sous-section 1  :  Test du modèle conceptuel
	I :  L’identification du modèle
	II :  Les résultats
	Conclusion de la sous-section 1

	Sous section 2  :  Test de l’effet des variables modératrices
	I :  Les ressources internes
	II :  Les ressources externes et situationnelles

	Conclusion de la section 1

	Section 2 : Discussion des résultats de la recherche
	Sous section 1 :  Le modèle de mesure
	I :  La perception du risque
	II :  La réduction du risque

	Sous section 2 :  Le modèle conceptuel
	I :   Les variables principales
	II :  Les variables modératrices.

	Conclusion de la section 2

	Conclusion du chapitre 6


	Les stratégies d’ajustement au risque alimentaire ; Modèle théorique et Test empirique : annexes



