




Adapté de Ajzen. (1991) 
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• Gains 
• Diminuer le risque de développer une maladie/mourir 

• Bénéficier d’avantages pour la santé, qualité de vie, etc. 

• Usage: pour des comportements dits « préventifs » 

• Pertes 
• Augmenter le risque de développer une maladie/mourir

• Subir des conséquences négatives 

• Usage: pour des comportements dits « incertains » 
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Adapté de van’t Riet et al. (2010) 
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Intention de se faire « bronzer » 

Message: Apparence

Message: Santé

Adapté de Cornelis, Cauberghe & De Pelsmacker (2014) Being healthy or looking good? The effectiveness of health 
versus appearance-focused arguments in two-sided messages. J Health Psychol. Vol 19(9); 1132-1142. 
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Mais quels sont-ils 
ces arguments 

forts? 
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Adapté de Blanc & Brigaud (2014) 







Adapté de Witte, K. (1992) 

Interaction entre 
Efficacité:  

efficacité de la réponse + 
efficacité personnelle 

ET 
menace perçue: 

Vulnérabilité + sévérité 

Motivation à la 
protection 

Changements 
adaptatifs 
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adaptatifs 
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Tiré de Peters, Ruiter & Kok (2013) 





Approches Définitions Applications pratiques 

Expérience personnelle 
positive 

Le succès favorise un meilleur 
sentiment, l’échec ébranle 

- Promouvoir des comportements 
simples et faciles à exécuter 
(principe des petits pas) 

« Modelling » Apprentissage par observation 
 

- Principe de la similarité de la 
source 

Encouragements Intervention d’autrui pour 
appuyer une réussite 
 

- Messages d’encouragements 

États physiologiques et 
affectifs positifs 

Les émotions négatives 
diminuent l’efficacité 
personnelle, les émotions 
positives stimulent 

- Utilisation de l’humour, faire 
appel à des sentiments positifs 

- Favoriser le plaisir/diminuer le 
stress associé au comportement 
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