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CHAPITRE INTRODUCTIF

FONDEMENTS ET OBJECTIFS DE LA RECHERCHE

Les comportements problématiques des consommateurs en maticre de dépenses,
d’endettement ou d’épargne’ préoccupent de nombreux acteurs. Leurs conséquences les plus
apparentes sont financieéres (dépenses et endettement excessifs, manque d’épargne de
précaution) mais Bearden et Haws (2012) mettent aussi en évidence les conséquences sociales
(rapports tendus, problémes familiaux, exclusion sociale) et psychologiques (stress,
sentiments de culpabilit¢). Selon une étude de I’OCDE (2005), dans le cadre du Projet sur
I’éducation financiere, il existe partout un déficit de maitrise des questions financicres par les
particuliers. En Europe, plusieurs pays ont pris des initiatives nationales pour évaluer et
améliorer les compétences financiéres des consommateurs, ¢’est-a-dire leurs aptitudes a gérer
et a garder le contréle de leurs finances (Taylor, 2011). Par exemple, I’Institut pour
I’Education Financiére du Public (IEFP), créé en France en 2006, développe des programmes
et des communications d’éducation financiére. A ce sujet, une ¢tude réalisée par ’AMF
(2004)* montre que prés de 3 Francais sur 4 affirment ne pas s’y connaitre en finance. Plus
inquiétant encore : non seulement les particuliers ne connaissent ou ne comprennent
généralement pas suffisamment le domaine financier, mais ils croient le plus souvent en
savoir bien plus que ce n’est le cas. A cet égard, la problématique générale de recherche dans
ce domaine est de comprendre les comportements financiers problématiques du
consommateur ainsi que la dynamique et les facteurs de changement vers des comportements

améliorés.

Plusieurs orientations de recherche se développent en réponse a cette problématique générale.
(Schuchardt et alii, 2009 ; Xiao, 2008): (1) I’éducation financiére du consommateur et

I’évaluation des programmes d’éducation, (2) les recherches sur la socialisation économique

"L expression « comportement financier du consommateur » couvre principalement ces aspects.

2 AMF Créée par la loi n° 2003-706 de sécurité financiére du ler aofit 2003, 'Autorité des marchés financiers est
issue de la fusion de la Commission des opérations de bourse (COB), du Conseil des marchés financiers (CMF)
et du Conseil de discipline de la gestion financiére (CDGF).
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des consommateurs, (3) les travaux sur le changement de comportement fondés sur les
théories comportementales et (4) les travaux consacrés a I’évaluation des risques financiers

par les consommateurs.

Les recherches orientées sur I’éducation financiére et sur la formation du comportement
financier du consommateur mettent en avant les effets positifs des programmes d’éducation
financiére sur les connaissances et les comportements financiers ainsi que le role des agents
de socialisation dans la formation du comportement financier adopté. Elles montrent que les
programmes d’éducation financiére, les séminaires sur le lieu de travail, les agents de
socialisation améliorent les comportements financiers (Gutter et Renner, 2006 ; Kim, 2000 ;
Solheim, Zuiker et Levchenko, 2011). Les recherches qui s’inscrivent dans ces perspectives

sont les plus nombreuses.

Les recherches sur le changement de comportement sont plus rares et en particulier celles qui
étudient les stratégies retenues par les consommateurs pour changer de comportement et
évoluer ainsi vers des situations améliorées. Cette recherche de thése s’inscrit dans ce courant

qui pose la problématique suivante :

En considérant la progression du consommateur vers des comportements financiers
améliorés, quelles sont les stratégies de changement qu’il utilise dans cette progression et

quels sont les déterminants de ces stratégies ?

L’¢état actuel des recherches sur cette question incite a aller plus loin et a préciser les objectifs

de la recherche ainsi que les implications académiques et managériales attendues.

Les contributions existantes

Les recherches centrées sur cette problématique considérent des modeles de type statique et
des modeles de type dynamique. Les premiers se fondent sur la théorie du comportement
planifié¢ de Ajzen (1991) ou sur la théorie de 1’auto-détermination de Deci et Ryan (1985) et
les travaux identifient un ensemble de déterminants individuels du changement. Les mode¢les
dynamiques décrivent le processus de changement de comportement financier du
consommateur en considérant son état d’avancement sur la trajectoire du changement. Ces
modeles rassemblent le modéle d’autonomisation financiére de Ford (Ford, Baptist et

Archuleta, 2011) et le mode¢le transthéorique de changement de comportement financier du
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consommateur (Prochaska et DiClemente, 1982). Ils montrent que les personnes passent par
différentes phases pour changer de comportement et que les déterminants individuels varient

en fonction de la phase dans laquelle se trouve la personne.

Le mod¢le d’autonomisation financiere est développé dans le but de comprendre le processus
de changement de comportement financier spécifiquement aupres des groupes marginaux. Ce
modele présente quatre phases de changement : une phase de préparation et trois phases allant
de un a trois. En phase de préparation, le thérapeute financier s’assure que le client ne
présente pas de graves problémes de santé mentale. La phase 1 favorise 1’utilisation de la
thérapie cognitivo-comportementale et les techniques de base de conseils financiers. Les
interventions narratives et expérimentales sont plutdét mises en place en deuxiéme phase
(phase 2). En derniére phase (phase 3), il s’agit de préparer le « patient» a la phase de
terminaison de la thérapie. Ce modele centré sur les comportements problématiques extrémes

est difficilement applicable aux consommateurs cherchant seulement a équilibrer leur budget.

Le second mode¢le, dit modele transthéorique, identifie cinqg phases de changement: la
précontemplation (le déni du comportement problématique et la résistance au changement), la
contemplation (prise de conscience du probléme et ambivalence face au changement), la
préparation (se préparer au changement), I’action (s’engager dans le changement) et le
maintien (maintien du nouveau comportement et la crainte de rechute). Les travaux de
recherche montrent que la progression d’une phase a une autre résulte de I’utilisation de
différentes stratégies de changement correspondants aux mécanismes que les personnes
emploient pour modifier leurs comportements. La modification du comportement implique
I’évaluation systématique des aspects positifs et négatifs du nouveau comportement (notion

de la balance décisionnelle).

Ce modele a toutefois fait I’objet de critiques et de suggestions d’amélioration. Quelques
meta-analyses (Marshall et Biddle, 2001 ; Rosen, 2000) remettent en question la
dichotomisation proposée des stratégies de changement en stratégies expérientielles vs
stratégies comportementales ° . Les phases et leur caractére séquentiel du modéle
transthéorique initial sont fortement critiqués (Brodeur, 2006 ; Sullivan, 1998 ; Prochaska,

DiClemente et Norcross, 1992). De plus, les recherches montrent la progression de la balance

3 , . . . . . c rA

Les processus expérientiels concernent la fagon dont les individus prennent conscience de I’intérét de changer
de comportement. Les processus comportementaux correspondent aux actions mises en ceuvre par les individus
afin de les aider a devenir ou a rester actifs.
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décisionnelle selon les phases et concluent que cette balance agit sur la modification du
comportement et sur les stratégies de changement. L’influence de la balance sur les stratégies
aussi bien que son influence sur la relation phases-stratégies n’ont pas encore fait 1’objet de

vérification empirique.

Ces différents éléments font ressortir la nécessité de progresser sur 1’étude des déterminants
du changement de comportement financier du consommateur en perspective dynamique
aupres des jeunes adultes normaux et non nécessairement marginaux. On constate en effet

que:

- Les stratégies de changement de comportement étudiées sont nombreuses et complexes.
Cela vaut pour les stratégies narratives et expérimentales mises en avant dans le modé¢le
d’autonomisation financiére de Ford (Ford, Baptist et Archuleta, 2011) comme pour les
stratégies (expérientielles vs comportementales) proposées par le modele transthéorique
(Prochaska et DiClemente, 1982). Une distinction entre stratégies de changement de type
approche et de type évitement semble plus pertinente (Prochaska, Redding et Evers, 1996 ;

Gomez, 2009 ; Elliot, 2008) mais celle-ci reste a confirmer.

- L’identification de 1’étape de changement dans laquelle se trouve un consommateur est
généralement considérée comme importante pour comprendre 1’évolution vers le
comportement souhaité mais I’affectation des personnes dans des phases de changement a un
caractére strictement séquentiel et trop rigide (Ford, Baptist et Archuleta, 2011 ; Shockey et
Seiling, 2004 ; Xiao et alii, 2004). Certains auteurs préconisent une approche par
regroupement des consommateurs sur la base des caractéristiques des phases de changement
(Brodeur, 2006 ; Levesque, Gelles et Velicer, 2000 ; Eckhardt, Babcock et Homack, 2004),
mais cette perspective est encore peu adoptée et n’a pas encore ét¢ considérée en maticre de

comportement financier du consommateur.

- Le role joué par la balance décisionnelle (avantages et inconvénients du changement de
comportement) dans la détermination des stratégies de changement commence a étre analysé

(Ham et Yoo, 2009) mais requiert davantage d’investigation.
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- Certaines variables individuelles prises en compte par d’autres recherches (travaux sur la
gestion budgétaire familiale ou sur les comportements compulsifs) méritent d’étre intégrées
dans les recherches et les modeles de changement. Ainsi en est-il de 1’attitude envers I’argent
(Hayhoe et alii, 2012 ; Lim, Teo et Loo, 2003) et de I’anxiété-trait (Sages, Britt et Cumbie,
2013). En effet, le sens que les gens donnent a 1’argent détermine leur comportement a son

¢gard ainsi que leur disposition naturelle a I’inquiétude et a I’appréhension de la menace.

Les objectifs de la recherche

Quelles sont les stratégies de changement de comportement financier utilisées par le
consommateur et quels sont les déterminants de ces stratégies ? Les travaux existants
montrent la nécessité¢ de considérer la progression du consommateur vers des comportements
financiers améliorés. Les modeles de changement existants incitent cependant a progresser sur
plusieurs aspects. En premier lieu, ils encouragent a mieux analyser ces stratégies et a étudier
la pertinence de leur classification selon le principe de I’approche-évitement. A cela s’ajoute
les critiques du caractere rigide des phases de progression et les préconisations allant dans le
sens d’une caractérisation plus générale de la situation du consommateur sur sa trajectoire de
changement. Ils conduisent aussi a étudier le réle de la balance décisionnelle dans la
détermination de ces stratégies. Les objectifs de la recherche se précisent en regard des

stratégies de changement et de leurs déterminants.

Le premier objectif est d’¢étudier les stratégies de changement de comportement financier du
consommateur et d’examiner la pertinence de la dichotomisation approche-évitement de ces

stratégies.

Les objectifs relatifs aux déterminants de ces stratégies se définissent en tenant compte des
niveaux de progression des consommateurs vers le changement et des différences des

influences de ces déterminants selon ces niveaux. Par conséquent :

Le deuxieme objectif est d’étudier le role de la balance décisionnelle sur les stratégies de
changement pour des consommateurs se situant a un méme niveau de progression, c¢’est-a-dire
appartenant a un méme groupe de changement construit a partir des états de

précontemplation, contemplation, action et maintien.
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Le troisieme objectif est d’étudier, pour ces mémes consommateurs, les influences de
plusieurs variables individuelles sur les stratégies de changement : I’attitude a 1’égard de
I’argent (Hayhoe et alii, 2012 ; Lim, Teo et Loo, 2003), I’anxiété (Sages, Britt et Cumbie,
2013) et I’orientation paratélique dominante des personnes ; celle-ci treés utilisée dans les

problématiques de prévention et de soin (Loonis et Fernandez, 2004).

Le quatrieme objectif est de comparer les influences de ces déterminants des stratégies de
changement pour des consommateurs se situant a des niveaux de progression différents, c’est-

a-dire appartenant a des groupes de changement distincts.

Contributions attendues de la recherche

L’intérét de cette recherche sur le changement de comportement financier du consommateur

peut étre souligné en termes de contributions théoriques, méthodologiques et managériales.

Apports académiques

Les recherches relatives au comportement financier du consommateur mettent principalement
en évidence I’effet de 1’éducation financiere sur la formation des comportements financiers
adoptés. Un autre courant de recherche concernant les modeles de changement de
comportement financier s’est ensuite développé distinguant entre les modeles de changement
de type statique et les modeles de changement de type dynamique, appliqués le plus souvent

aupres d’une population marginale (Ford, Baptist et Archuleta, 2011 ; Xiao et alii, 2004).

Néanmoins, cet axe de recherche est peu étudi¢ chez la catégorie des normaux, voire
inexistant dans un contexte francais. Ce travail tente ainsi d’approfondir cet axe de recherche,
et particuliecrement par le développement d’un modele conceptuel de changement de
comportement financier du consommateur orienté¢ approche-évitement. Il permet également
d’ouvrir une nouvelle perspective de recherche en mettant en évidence la possibilité

d’appliquer d’autres approches en vue de comparer les résultats obtenus.

Notre recherche se différencie des contributions précédentes a plusieurs niveaux théoriques.
D’abord, les stratégies de changement proposées par le modele sont toutes dichotomisées

selon le principe approche-évitement socle sur lequel repose I’ensemble des classifications
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motivationnelles (Gomez, 2009 ; Elliot, 2008) et telles que définies initialement
théoriquement par Prochaska, Redding et Evers (1996). Ensuite, les consommateurs sont
situés dans le processus de changement en utilisant 1’approche groupe de changement. Les
dimensions de changement du mode¢le transthéorique (précontemplation, contemplation,
action, maintien) ont servi de base a la construction de ces groupes. Puis, il y a les influences
directes des dimensions de changement caractéristiques du groupe sur les stratégies de type
approche et de type évitement ainsi que le role de la balance décisionnelle (avantages et
inconvénients du changement de situation) dans cette derniére relation. De plus, d’autres
variables individuelles statiques notamment 1’attitude a 1’égard de 1’argent et 1’anxiété (trait)
constituent des antécédents aux stratégies de changement d’approche et d’évitement. Enfin, la
possibilité de pouvoir comparer les résultats obtenus entre différents segments du méme
groupe en fonction de [’orientation motivationnelle paratélique dominante et du genre

s’inscrit aux contributions théoriques constatées dans cette recherche.

Enfin, au niveau méthodologique, la construction d’un instrument de mesure original pour les
stratégies d’approche et d’évitement, le développement d’un nouveau construit et de ses
mesures (balance décisionnelle) et 1’adaptation francaise de construits existants (sentiment
d’efficacité¢ personnelle et orientation motivationnelle paratélique) pourront étre réutilisés

dans de nouvelles recherches.

Contributions managériales

Les contributions majeures de cette recherche reposent d’une part sur les facteurs inter-
groupes pour améliorer le processus de changement de comportement financier du
consommateur notamment les groupes de changement (en tant que nouvelle variable de
segmentation des consommateurs), le conflit décisionnel ressenti, le sentiment d’efficacité
personnelle moyen de controle du progres et de I’importance de 1’attitude a 1’égard de 1’argent
ainsi que de I’anxiété (trait). D’autre part, elles s’appuient sur les facteurs intra-groupes a
savoir les différences selon 1’orientation motivationnelle paratélique dominante et les limites
de la segmentation classique par le sexe. Des recommandations managériales pourraient alors
étre formulées tout en tenant compte des facteurs inter et intra groupes afin d’améliorer le
changement de comportement financier du consommateur. Les implications se situent
également au plan des actions pour favoriser les améliorations de comportements par des

programmes et des actions d’éducation financiére.
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Présentation de I’étude

La thése est organisée en deux parties. La premiere partie présente la revue de littérature sur
le comportement financier du consommateur et les modeles de changement (chapitre 1),
produit une recherche qualitative exploratoire et une analyse préliminaire des stratégies de
changement (chapitre 2) et développe le modele conceptuel et les hypothéses de recherche

(chapitre 3).

La deuxiéme partie expose la méthodologie employée (chapitre 4) et présente les résultats des
tests d’hypothéses (chapitre 5) ; ceux-ci sont ensuite discutés et les implications pour les
professionnels, les éducateurs financiers et pour la recherche sont développés (chapitre 6). La
recherche se termine par une synthése des principaux résultats et implications présentés dans

une conclusion générale.
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PREMIERE PARTIE

REVUE DE LA LITTERATURE

RECHERCHES PRELIMINAIRES

MODELE ET HYPOTHESES
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CHAPITRE 1

COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR ET
MODELES DE CHANGEMENT : REVUE DE LA LITTERATURE

La revue de littérature sur le comportement financier du consommateur permet de distinguer
quatre orientations de recherche (Schuchardt et alii, 2009 ; Xiao, 2008) : (1) I’éducation
financiére du consommateur et 1’évaluation des programmes d’éducation, (2) la socialisation
économique des consommateurs, (3) les apports des théories comportementales et (4)
I’évaluation des risques financiers par les consommateurs. L’objectif de la premicre de ces
orientations de recherche est de montrer que les programmes d’éducation financicre
conduisent a des améliorations au niveau des connaissances, des attitudes et des
comportements financiers (Lyons, 2005 ; Lyons, Palmer, Jayaratne et Scherpf, 2006). La
deuxiéme orientation concerne le réle joué par les principaux agents de socialisation (famille,
pairs, médias, école, lieu du travail). La troisi¢me orientation de recherche met en avant les
théories du comportement appliquées au contexte financier et comprend des modéles de
changement dont certains sont dynamiques. Les principales théories mobilisées par cette
orientation sont la théorie du comportement planifié¢ (Xiao, 2008), le modele transthéorique
du changement (Xiao et alii, 2004), la théorie de I’auto-détermination (Stone, Bryant et Wier,
2008) et la théorie des besoins (DeVaney, Anong et Whirl, 2007). Pour motiver les
changements de comportement, il est nécessaire de comprendre la fagon dont les
comportements sont formés et comment aider les consommateurs a développer les
comportements financiers souhaités. Les chercheurs de ce segment s’intéressent
principalement a identifier les principaux facteurs psychologiques permettant de faciliter le
changement de comportement de la personne. Les changements des comportements financiers
sont associés a une bonne gestion de I’argent, au controle de la dette et a une épargne
programmeée et réguliere (Xiao, 2008). La quatrieme orientation traite de 1’évaluation du
risque financier par le consommateur et plus particulierement de son degré de tolérance au

risque (Hanna, Waller et Finke, 2008).
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Figure 1 : Les orientations de recherche sur le comportement financier du

consommateur d’apreés Schuchardt et alii (2009)

Théme 2 : la

Théme 1 :

, : socialisation
I’évaluation des financiére des
programmes consommateurs

d’éducation

Travaux de recherche
sur le comportement
financier du
consommateur

Théme 4:

Théme 3 : les I’évaluation des
apports des risques
théories financiers
comportementales

Les deux premieres de ces quatre orientations partagent des centres d’intérét assez proches et
peuvent étre regroupées dans une méme thématique que nous appelons éducation financiére et
formation du comportement financier du consommateur. Cette thématique vise a comprendre
la formation du comportement financier du consommateur. La troisiéme orientation est
considérée en distinguant les différents modeles de changement de comportement financier du
consommateur. Cette thématique s’intéresse principalement aux facteurs internes favorisant le
changement de comportement financier. La derniére orientation, I’évaluation du risque
financier par le consommateur, n’est pas développée car trop €loignée de la problématique
générale de cette recherche. Cette recherche présente par conséquent la revue de littérature sur
le comportement financier du consommateur en deux parties. La premiére met en avant
I’éducation financiere et la formation de ce comportement (Section 1). La seconde présente
les mode¢les de changement de comportement financier (Section 2) en distinguant les modeles
statiques, qui utilisent par exemple la théorie du comportement planifié, et les modeles

dynamiques dont fait partie le mod¢le transthéorique du changement.
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SECTION 1 : EDUCATION FINANCIERE ET FORMATION

DU COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Cette section présente les influences des programmes d’éducation financiere et de la
socialisation financiére sur les connaissances et comportements financiers. L’éducation
financiére couvre différents types de programmes mais les recherches concernent
principalement les réalisations dans les établissements scolaires et les séminaires sur le lieu du
travail (I). Les principales théories sociologiques appliquées au comportement financier du
consommateur sont la théorie de socialisation (Moschis, 1985), la théorie du rdle (Turner,
1990) et la théorie sociale cognitive (Bandura, 1986). Ces approches proposent une
description des modes d’apprentissage aupres des principaux modeles de socialisation que

sont la famille, I’école, les pairs et les médias.

L. Les recherches sur les programmes d’éducation financiére

Depuis quelques années, 1’éducation financicre est fortement présente dans les programmes
économiques de nombreux pays. L’éducation financieére a pour objectif de faire acquérir aux
personnes des connaissances spécifiques et de développer des capacités pouvant déterminer
un comportement de consommateur averti (Coppack et Brennan, 2005 ; Coppack, Brennan et
Wadams, 2008). Les pays et les organismes bancaires et de crédit prennent des initiatives
(Tableau 1) pour améliorer les compétences financicres des jeunes consommateurs, c’est-a-
dire leurs aptitudes a gérer et garder le controle de leurs finances (Taylor, 2011). En France,
I’Institut pour I’Education Financiére du Public (IEFP) développe ainsi des programmes et
des communications d’éducation financiére. Au Canada, plusieurs organismes permettent aux
consommateurs d’obtenir des conseils en matiere de budget familial et de crédit. En Suisse,
un programme de prévention est mis en ceuvre par une collaboration entre partenaires publics
et privés pour lutter contre le surendettement des ménages. En Belgique, divers fonds publics
soutiennent des mesures d'information et de sensibilisation a la problématique du

surendettement et de 1’amélioration de la gestion de son budget. Ces initiatives ciblent
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souvent les jeunes. Au Luxembourg, le Service d’Information et de Conseil en matieére de

Surendettement (SICS), lance des campagnes de prévention aupres des jeunes avec le soutien

du Ministére de la Famille et de I’Intégration. Les initiatives se multiplient aussi dans les

banques et sociétés de crédit. Un programme d'éducation budgétaire a été mis en place des

2010 par la Société Générale et la Fédération des Associations Crésus, aupreés de 1.500 jeunes

et avec pour objectif de les prémunir contre les situations de surendettement. Axa Banque a

aussi lancé en 2014 son programme d’éducation budgétaire pour les jeunes.

Tableau 1 : Quelques initiatives d’éducation budgétaire

et financiére des consommateurs

Date de Intitulé du
Pays Acteur objectifs
lancement programme
Service - Ateliers de - Préparer les enfants a se préserver du
d’information et | prévention surendettement et de ses conséquences.
de conseil en "Consommer - Former des citoyens responsables.
Luxembourg 2012 ‘ '
matiere de responsable" - Les éduquer a la consommation a
surendettement | - Campagne I’égard de toutes les sollicitations dont

"Budget-jeune" | ils sont I’objet.

Fédération - Consultation - Sensibiliser les jeunes adultes a la

romande des individuelle problématique de I'endettement.

consommateurs | "Prenez votre - Fournir un appui pour établir un
Suisse 2007 budget en main! | budget.

" - Les rendre conscients de la nécessité
d'adapter leur budget en cas de
modification des charges ou du revenu.

Groupe - Aide aux - Développer les capacités financieres
d’enseignement | enseignants des jeunes a 1’aide de supports
Royaume- i ) ]
Uni 2009 des finances "Quality Mark pédagogiques de qualité.
ni
personnelles Resources" - Apprendre aux jeunes a planifier leur
avenir financier.

© 2014 Tous droits réservés.
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Jump$tart - Ressources en | - Aider les Américains a comprendre et
Coalition for ligne a gérer leurs finances.
Personal "Financial - Leur permettre de faire des choix
Etats-Unis 1996 Financial smarts for éclairés, d’éviter les pieges, de savoir ou
Literacy students" trouver de I’aide et de poser les bons
gestes pour améliorer leur bien-Etre
financier présent et a long terme.
Les associations | - Services - Actions budgétaires préventives et
coopératives d’intervention curatives.
Canada 1971 d’économie "Protégez-vous" | - Apprendre aux consommateurs a gérer
familiale leurs finances en vue d’éviter autant que
possible les problemes d’endettement.
La Société - Plate-forme de | - Eduquer les jeunes de 16 a 25 ans aux
Générale et la prévention concepts budgétaires et financiers.
Fédération des "Education - Les aider a décoder la terminologie
Associations budgétaire" financiére et budgétaire pour leur
France 2010
Crésus permettre de gérer leur budget -souvent
serré- au quotidien.
- Les prévenir des situations de
surendettement.

A coté de ces initiatives, des travaux de recherche visent a évaluer I’impact des programmes

d’éducation financiere sur les connaissances et comportements financiers. Ces travaux ont

pour principal objectif d’établir des méthodes d’évaluation afin de s’assurer que les

programmes d’éducation financicre offerts fonctionnent efficacement et de définir la réussite

de ces programmes. Ils concernent d’une part les programmes d’enseignement et, d’autre part,

les séminaires sur le lieu du travail.
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1. Les recherches sur les programmes d’enseignement

Dans les travaux de recherche sur les programmes d’enseignement, les auteurs se sont

focalisés sur I’évaluation de ces outils pédagogiques selon trois principales approches.

La premiere approche permet d’évaluer les connaissances acquises par les programmes
proposés pendant les cours. La deuxiéme approche évalue les comportements et se fonde
principalement sur des études statistiques comparatives de 1’adoption des comportements
financiers souhaités. La troisiéme est une approche expérientielle qui permet d’évaluer les
connaissances et comportements financiers a I’aide d’un ensemble d’outils pédagogiques

expérientiels.

1.1 L’approche de I’évaluation des connaissances acquises

Trois méthodes d’évaluation des connaissances sont identifiées dans la littérature : (1) post-
then-pre-test, (2) avant-apres et (3) auto-évaluation de soi. Généralement, les trois méthodes
mentionnées ci-dessus cherchent a évaluer les changements dans les niveaux de
connaissances acquises entre le début et la fin du programme. Les données sont recueillies

par questionnaires auto-administrés.

Le choix entre ces trois méthodes se fait en fonction du contexte et du type de programme, de
son contenu, des participants, des contraintes temporelles et budgétaires. En général, les
chercheurs considérent que la méthode post-then-pre-test réduit le biais de changement de
réponse. En effet, cette méthode prend en compte les changements des connaissances de
I’apprenant en lui permettant d’évaluer ce qu’il ne connaissait pas avant le démarrage du
programme et ce qu’il a appris a la fin du programme, sur un méme questionnaire distribué
apres avoir suivi le programme (Rockwell et Kohn, 1989). Cette méthode offre des données
assez précises car les participants réfléchissent a ce qu’ils ont appris (Davis, 2003). La
méthode post-pre test permet d’évaluer le niveau de connaissance (ou de maitrise) du sujet en
deux temps, avant et apreés I’apprentissage. Elle vise essentiellement a mesurer les résultats

objectifs du programme d’enseignement et non la perception du changement des
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connaissances financieres par les participants. Avec la méthode de [’auto-évaluation de soi,

les participants doivent reconnaitre leur propre niveau de connaissances.

La meéthode de tests simultanés

L’organisme « US National Endowment for Financial Education® » a créé un programme sur
la planification financiere (HSFPP) disponible gratuitement pour toutes les écoles secondaires
américaines (Danes, 2004). Le programme se compose d'une série de modules congus pour
étre utilisés dans les écoles secondaires et enseignés dune manicre flexible, sur une période
minimale de 10 heures. Les thémes abordés incluent la planification financiére, les carrieres,
la budgétisation, 1'épargne et I’investissement, le créditet l'assurance. Un manuel de
formation est fourni aux enseignants tandis que les éleéves regoivent leur propre guide
¢tudiant. Pour permettre une évaluation du programme HSFPP, les ¢€léves sont invités a
remplir un questionnaire (Danes, 2004). Les questions sont congues dans un premier temps
pour faire réfléchir les €léves sur leurs connaissances antérieures et les amener a réfléchir a ce
qu'ils connaissaient bien avant le début du cours et dans un second temps pour évaluer ce
qu’ils ont appris (post-then-pre-test). La littérature montre que cette approche est la plus
approprié¢e dans la mesure ou les gens ne sont pas au courant de ce qu'ils ne connaissent pas.
L’avantage d'une telle approche est que le pré-test rétrospectif donne des résultats plus précis
a la fin du programme car les réponses sont données dans un méme cadre de référence que le

post-test (Rockwell et Kohn, 1989).

Les résultats de 1’évaluation montrent que les ¢éléves ont atteint un meilleur niveau de
compréhension et de savoir apres le suivi de la formation : 67% des €leves sont tout a fait
d’accord pour dire qu’ils sont capables de faire la différence entre leur besoin et leur désir
apres avoir suivi le cours contre 44% estimant savoir le faire avant le cours ; 56% des éléves
sont fortement d’accord pour dire aprés le cours que la fagon dont ils gerent leur argent aura
une incidence sur leur avenir, contre 33% seulement avant le cours. Les éléves suivis sur
les trois mois suivants semblent en savoir encore plus ou sont devenus plus confiants quant
a leurs connaissances. Les auteurs suggerent que 1’accroissement de leurs connaissances et de

leurs niveaux de confiance est dii a la maturité¢ plutot que 1I’éducation en question. La

National Endowment for Financial Education est une fondation privée non lucrative aux Etats-Unis dont le but
est d’améliorer les connaissances et la sensibilisation des américains sur les questions financicres afin de leur
fournir les compétences nécessaires pour prendre le controle de leur propre futur financier.
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sensibilisation de ces ¢éleéves est améliorée parce qu’ils ont commencé a prendre conscience et
a saisir les différentes opportunités qui se présentent a eux comme les articles de presse ou
une discussion avec leurs parents. Néanmoins, sans un groupe de contrdle, les auteurs n’ont

pas pu tester ces hypothéses.

La méthode de test avant-apres

L’Australian Youth Financial Literacy Trial Program a été testé sur des adolescents de 12 a
13 ans vivant dans des zones a faibles revenus. Le programme offre deux modules centrés sur
les préoccupations des jeunes d’aujourd’hui : le téléphone mobile et I'utilisation responsable
des cartes de crédit (Russell, Brooks et Nair, 2006). Des enquétes quantitatives administrées
par les enseignants sont menées selon une approche post-pre test avec pour objectif d’évaluer
le programme. L’enquéte avant la formation porte sur des questions concernant leur niveau en
calcul et en informatique, leurs attitudes a 1'égard des dépenses, de I’épargne et des dettes,
leurs attentes du programme et leurs niveaux d'utilisation d'une gamme de produits
financiers y compris ’utilisation de crédit et de téléphone mobile. L’enquéte réalisée apres la
formation permet de mesurer la compréhension et les connaissances acquises par les éleves :
95% estiment qu’ils ont accru leurs connaissances relatives a 1’utilisation des cartes de crédit
et du téléphone mobile et 60% trouvent les legons extrémement utiles. La majorité des €éleves
déclare apprécier ce type d’enseignement. Le projet pilote a été lancé sur un petit nombre
d’écoles et la taille de 1’échantillon reste donc relativement faible, ce qui rend difficile la

généralisation des conclusions.

La méthode d’auto-évaluation de soi

Des initiatives similaires sont lancées en Ecosse et en Australie. L’étude Ecossaise réalisée
sur le grand projet « Easterhouse Money Advice Project » (GEMAP) montre que tous les
partenaires et les participants ont appréci¢ ce programme d'éducation financicre. Malgré les
efforts considérables réalisés pour recueillir les données, I'évaluation du GEMAP a connu
une série de complications (Scottish Executive Social Research, 2007). En particulier, une
grande partie de 1’évaluation des résultats s’est appuyée sur un instrument de mesure d’auto-
évaluation de soi ou les participants devaient reconnaitre leur propre niveau de connaissances
(Exemple : des échelles de Likert sont utilisées avec des déclarations telles que « Je connais

tout sur les coiits d’'un prét » et « Je connais la différence entre une carte de crédit et une
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carte de débit »). De plus ’évaluation n’a pas tenu compte de questions telles que le nombre
de participants ayant ensuite ouvert un compte bancaire. Les connaissances des €¢léves ne sont

pas testées avant et apres le cours et aucun groupe de contréle n’est identifié.

1.2 L’approche d’évaluation des comportements

L’approche d’évaluation des comportements est fondée principalement sur des études
statistiques comparatives de 1’adoption des comportements financiers appropri€s associés a la

nature des programmes d’enseignement.

Bernheim, Garrett et Maki, (1997) analysent I’impact des programmes d’éducation financiere
des établissements secondaires de différents états sur 1’évolution des taux d’épargne et
constatent un effet positif. Plus précisément, les auteurs utilisent 1’enquéte sur les ménages
réalisée par la banque d’investissement américaine Merrill Lynch pour étudier la différence
dans les taux d’épargne (flux) et la richesse (stock) des différents états en fonction des
programmes d’éducation financiere proposés. Les auteurs constatent que dans les états ou les
programmes d’éducation financiére sont obligatoires, les taux d’épargne des étudiants sont en

moyenne 1,5% plus élevés cing ans plus tard que ceux qui ne sont pas expos€s au programme.

Dans le méme sens, Tennyson et Nguyen (2001) montrent 1’efficacit¢ de ce type de
programmes sur les finances personnelles. Les données proviennent de I’enquéte Jump$tart
(1997) menée dans un cadre universitaire. Le questionnaire comporte 31 questions a choix
multiple concernant quatre thémes autour des finances personnelles et contient aussi des
questions sur les caractéristiques individuelles, démographiques et familiales des participants.
Les auteurs constatent que les efforts d'éducation financiére sont plus susceptibles d'améliorer
les comportements financiers des étudiants si le curriculum requiert l'enseignement de
concepts de base liés aux finances personnelles pendant un cours spécifique. En revanche, la
formation standard — générique — et les mandats d’essai liés aux finances personnelles sont

non significatifs.

A Tinverse, d’autres études concluent que 1’éducation financiére ne conduit pas a une
amélioration des connaissances financiéres et a un meilleur comportement de gestion
financiere (Cole et Shastry, 2008). Mandell (2006a) constate que cingq ans apres avoir suivi

un cours de niveau secondaire sur 1’éducation financiere, les éléves ne sont pas plus
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compétents financiérement et n’ontpas de meilleures attitudes envers 1'épargne ou de
meilleurs comportements financiers que les éléves n’ayant pas suivi le cours. D’autres études
réalisées par Klein et Mandell (2009) et Cole et Shastry (2008) ont les mémes conclusions.
Certains émettent I’hypothése que cette inefficacité tient au fait que 1’éducation financicre est
enseignée tardivement dans la vie des jeunes (Godsted et McCormick, 2006). En effet, les
adolescents sont moins réceptifs a I'éducation financiere et ilsont déja développé
des habitudes financic¢res difficiles a corriger (Mandell, 2009). Holden et alii (2009)
considerent que 1I’éducation financiére doit cibler les enfants plutét que les jeunes en leur
apportant des croyances, des valeurs et des habitudes a un age précoce, dans le but de changer
de facon permanente un certain nombre de comportements financiers (Exemple : mettre de

I’argent de c6té de fagon systématique).

1.3 Evaluation de ’apprentissage expérientiel

La littérature souligne I'importance de l'apprentissage par la pratique « learning by doing » en
faisant valoir que 1'enseignement ne doit pas étre isolé de I'expérience de la vie réelle (Harris,
Denise et Thomas, 1989 ; Dewey, 1938). L'apprentissage expérientiel permet aux étudiants
de tester leur compréhension et d'explorer leurs idéesde développementa travers
l'interaction avec l'environnement (Gregory, 2002 ; Galligan, 1995 ; Mezirow, 1991 ; Harris,
Denise et Thomas, 1989 ; Kolb, 1984). L'apprentissage expérientiel utilise un cycle d'action,
de réflexion, de conceptualisation et d’expérience nouvelle. Ce processus permet a l'apprenant
d'adopter de nouvelles constructions théoriques des connaissances et conduit a de nouvelles
expériences et de nouveaux apprentissages (Galligan, 1995). Il existe une variét¢ de méthodes
pédagogiques expérientielles fondées sur le principe de I’apprentissage par la pratique : les
jeux de role, la simulation, I’imagination et I’exploration interne, les rencontres et les groupes

de travail (Jarvis, 2002 ; Tosey, 2002 et Thomas, 2004).

Mandell (2006b) réalise une étude expérimentale sur I'impact d'une piéce de comédie sur des
collégiens et conclut qu’il n’est pas représentatif. Toutefois, pour identifier les changements
apportés par cette expérience d’apprentissage, il fait remplir un questionnaire avant et apres la
comédie dans un laps de temps d’un mois entre 1’enquéte initiale et I’enquéte de suivi a plus
de 1000 ¢éleves (respectivement 1880 et 1384). Il trouve que certains indicateurs sont
significatifs : la moyenne des ¢léves ayant répondu correctement au formulaire est passée de

64,1% a 68,9% apres avoir vu le spectacle. Cette amélioration du niveau des connaissances

31

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

est constatée chez les plus jeunes et chez ceux qui n’ont pas de compte d’épargne. En effet, la
proportion d'éleves ayant un compte d'épargne est passée de 51,4% a 54,6%. Il est tout a fait
possible que les ¢éléves ont ouvert un compte d’épargne parce qu’ils ont pris conscience de
son importance ; cependant, d'autres résultats indiquent que le montant des sommes
épargnées n'a pas augmenté. Le traitement des données de I’enquéte montre que les €léves ont
appris I’information factuelle et qu’ils ont du mal a comprendre les relations de causalit¢ du
message. Cela s’explique par I’age moyen de I’échantillon. Mandell (2006b) note que selon
les neuro-économistes, les comportements d’épargne sont liés aux émotions. De ce fait, il
propose d’utiliser une piece de tragédie plutdt qu'une comédie, en raison de ses effets plus

émotionnels.

En Ecosse, le Scottish Book Trust’ a mis & l'essai une approche de conte en matiére
d’éducation financicre visant les enfants de 8 a 12 ans. Ce conte est rédigé par les plus grands
auteurs sous le titre « On the money » afin d’¢laborer des scénarios financiers pouvant étre
débattus dans la classe (Cochrane, 2006). Il y a plusieurs avantages liés a 1’utilisation des
histoires pour discuter des questions complexes : le pouvoir d’impliquer le public/les lecteurs
dans la situation et la possibilité¢ de les amener a vivre les conséquences de leurs décisions et
de leurs comportements sans avoir a les subir réellement. Aucune évaluation n’est menée
avant et apres 1’application de 1’approche du conte mais une rétroaction qualitative auprés des
enseignants et des ¢leves est documentée et partagée dans le rapport de Cochrane (2006). La
discussion en classe entre €léves et enseignants révele que les éleves ont identifié certains
messages clés a partir du conte : 1) la différence entre désirs et besoins, 2) I’importance de
I’épargne, 3) les pressions financiéres sur les parents y compris leur « pouvoir d’influence »
supplémentaire "pester power". 1l se trouve que les adultes doivent faire face a ce pouvoir de
leurs enfants qui correspond souvent a un désir de consommation immédiate. Un tel désir peut
conduire a des dépenses excessives, voire a pousser les parents a utiliser des crédits a la
consommation irraisonnables. Les enseignants estiment que les éléves ont utilisé les termes
financiers clés appropriés apres avoir vu le conte, des termes tels que « carte de crédit, intérét,
faillite, comptes bancaires, épargne et impots ». Les entretiens qualitatifs avec les enfants
confirment les mémes propos: « Ce qui m’a vraiment marqué, c'est quand il a dit que
vous n'avez pas besoin d'argent pour avoir du plaisir » ; « Il vaut mieux étre une personne qui

épargne qu 'une personne qui emprunte ». Compte tenu des observations de Mandell (2006b)

> Scottish Book Trust est une agence leader qui a pour objectif la promotion de la lecture et de 1’écriture de la
littérature en Ecosse.
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qui consideére que les comportements d’épargne soient liés aux émotions, I’auteur suggere
qu’il serait intéressant de partager des histoires a la fois tristes et comiques et de comparer par

la suite les rétroactions sur les éléves.

A 1'Université de Hradec Kralové ®, Dapprentissage virtuel estutilisé avec succés
comme support de formation a distance a de nombreux sujets financiers. Parmi eux, une
application vise a améliorer le niveau de 1’éducation financiére, en I’occurrence faire acquérir
aux ¢tudiants des connaissances de base sur les services et produits financiers (Chlouba,
Simkova et Némcova, 2011). Cette application n’a pas pour objectif de promouvoir un
produit ou un service financier particulier. Elle propose quatre thémes : la connaissance
monétaire (systétme de paiement monétaire vs non monétaire), la connaissances des prix
(taxes, inflation, les pratiques de prix), I’apprentissage des budgets (bilan, actifs, passifs,
déficit, excédent) et la formation juridique (contrats, crédits, lois). En outre, elle contient un
glossaire avec la possibilité de rechercher certains termes et un module test. L’efficacité de
cette application pour 1’amélioration des connaissances des éléves en matiere d’éducation

financiére n’a pas fait I’objet d’une évaluation empirique.

1.4 L’apprentissage des expériences financiéres et actions d’éducation

L’ apprentissage des expériences financieres peut interagir avec I’éducation financiere et
influencer les comportements financiers des consommateurs et leur bien-étre. Dans leur
modele d’évaluation des résultats de 1’éducation financiere (Figure 2), Sebstad, Cohen et
McGuinness (2006) analysent ainsi la relation entre les programmes d’éducation financiere
(inputs), les résultats financiers (throughputs) et les impacts sociaux et institutionnels
(outputs). 1ls définissent les programmes de formation, les séminaires, les campagnes et les
autres événements d’apprentissage de la micro-finance notamment les expériences financieres
passées comme des inputs de I’éducation financicre. Ces auteurs soulignent, qu’en plus des
programmes d’éducation financiére, les individus apprennent également a partir de leurs
propres expériences personnelles difficiles que Courchane et Zorn (2005) appellent « école
des coups durs ; school of hard knocks ». Ainsi, I’apprentissage de ces expériences interagit

avec 1’éducation financiere pour influencer les comportements et les résultats.

% Hradec Kralové est une des plus grandes universités de la République Tchéque et compte 7 000 étudiants.
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Figure 2 : Modéle d’évaluation des résultats de I’impact

de I'éducation financiére (Sebstad, Cohen et McGuinness, 2006)

© 2014 Tous droits réservés.
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financiéres :

* Amélioration de la
performance financiére

* Réactivité accrue au service
des besoins financiers des
pauvres

Plusieurs caractéristiques liées a 1’éducation financiere (inputs) conditionnent les résultats. En
premier lieu, la conception de 1’éducation financiére conduit a définir les comportements
qu’elle cherche a atteindre et qui meénent aux résultats. Ensuite, il y a la question du groupe
cible de I’éducation financiere et dans quelle mesure le programme permet d’atteindre ce
groupe. Un autre facteur est la pertinence du contenu d’éducation proposé€. Le niveau
d’exposition des participants a 1’éducation financiere ou la fréquence de la prestation est aussi
a prendre en compte. Le systéme de prestation est aussi a considérer car le moment, le lieu et
le mode d’éducation financieére conditionnent beaucoup les résultats. La nature du prestataire
joue aussiun role (organismes de services sociaux, institutions de formation, institutions
financiéres, organisations confessionnelles, groupes d'intérét spéciaux comme les

organisations au service des jeunes).
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La culture financicre (throughputs) est définie comme le niveau de connaissance des concepts
financiers de base et les compétences et les attitudes relatives a la traduction de ces
connaissances en comportements qui améliorent les résultats financiers (Sebstad, Cohen et
McGuinness, 2006). La connaissance des concepts financiers couvre 1’établissement d’un
budget, les ¢léments d’un plan d’épargne, les conditions de préts et la différence entre les
différents types d’institutions financi¢res. Les compétences nécessaires pour traduire ces
connaissances en comportement peuvent inclure comment faire un plan de dépenses, ouvrir
un compte d'épargne, calculer un taux d'intérét, ou obtenir des renseignements sur les produits
et les services offerts par une institution financiere. Les attitudes couvrent la motivation pour
atteindre son objectif financier, I’engagement a respecter un plan de dépenses, la discipline
pour épargner régulierement. L’amélioration des connaissances financiéres, des compétences
et des attitudes contribuent a la formation du comportement financier. Un exemple de
comportement peut €tre le passage d’un comportement financier proactif a un comportement
financier réactif, par d’exemple, avoir un plan de dépenses pour gérer a I’avance son budget,
réduire ses dépenses inutiles, épargner plus réguliérement. Ce type de comportement conduit

a son tour a une amélioration des résultats financiers.

Les résultats financiers comprennent 1’atteinte d’un objectif bien précis, par exemple
I’établissement d’un fond d’épargne pour les imprévus et I’achat d’une maison ou d’autres
actifs. Ils peuvent aussi viser la réduction du stress financier (le sentiment de pression
financiére di a des exigences financieres incessantes et a des soucis financiers). Un autre
résultat peut prendre la forme d’une plus grande satisfaction, d’un sentiment de controle
financier et de bien-étre financier. Il peut aussi s’agir de la diminution du temps passé sur les
questions financieres, ou encore du nombre de fois ou des questions financiéres personnelles

interfeérent avec 1'accomplissement d'autres taches (Kim et Garman, 2004).

La culture financiére a un impact social et institutionnel important (outputs). Au niveau
institutionnel, cette culture contribue a une meilleure performance financiére par exemple la
croissance, 1’argent disponible, les taux de remboursement et la rentabilit¢ des capitaux
propres et des actifs. Au niveau social, celle-ci assure une meilleure interaction entre les

personnes a faibles revenus et les institutions financieres.
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2. Les travaux sur Pefficacité de I’éducation financiére sur le lieu de travail

De nombreuses recherches en comportement financier du consommateur se sont intéressées a
analyser les effets des séminaires et des programmes offerts aux salariés sur leur lieu de
travail (Fletcher, Beebout et Mendenhall, 1997 ; Kim, Bagwell et Garman, 1998 ; Russell,
1997 ; Taylor-Carter, Cook et Weinberg, 1997 ; Bernheim, 1996 ; Bernheim et Garrett, 1996 ;
DeVaney et alii, 1995 ; DeVaney, Gorham, Bechman et Haldeman, 1996 ; Godwin et Caroll,
1986 ; The National Summit on Retirement Savings, 1998 ; Varcoe et Wright, 1991 ; Clancy,
Grinstein-Weiss et Schreiner, 2001 ; Lusardi, 2003).

L’éducation financiére sur le lieu du travail est définie comme 1’information, I’éducation et/ou
les services apportés par un employeur pour aider son personnel a prendre des décisions
financieres informées sur les régimes de retraite, les avantages sociaux, le crédit et la gestion
financiére ainsi que sur les droits des consommateurs (Garman, 1998 ;
Garman et Bagwell, 1998). Elle peut étre apportée par des écrits (brochures, newsletters, site
web...) soit en consultation individuelle ou au sein d'un groupe de soutien, d’ateliers et de
séminaires (Bernheim et Garrett, 1996 ; Renninger, 1997; Wechsler, 1997). Ces programmes
d’éducation financiére sur les lieux du travail se développement principalement aux Etats-
Unis pour apporter une réponse aux besoins des employés et aux obligations imposées par

I’ Employment Retirement Income Security Act' (ERISA).

Plusieurs travaux de recherche montrent que les salariés ont I’intention de mieux gérer leurs
finances personnelles et de changer leur comportement financier aprés avoir participé a un
séminaire ou a un atelier financier (Fletcher, Beebout et Mendenhall, 1997 ; Kim, Bagwell et
Garman, 1998 ; Russell, 1997 ; Taylor-Carter, Cook et Weinberg, 1997). Les intentions
témoignent du désir d’accroitre son épargne, de commencer a cotiser a un régime de retraite et
de rembourser le solde des dettes de sa carte de crédit. Les participants sont aussi plus
confiants dans leurs décisions d’épargne et d’investissement (DeVaney et alii, 1995). La

participation aux programmes de préparation a la retraite a un impact positif sur les attentes

"Employment Retirement Income Security Act promulgué en 1974. ERISA est une loi fédérale qui établit des
normes minimales pour les régimes de retraite dans le secteur privé et prévoit des régles détaillées sur les effets
de transactions fiscales fédérales associées aux plans d’avantages sociaux pour aider les employés a bien
équilibrer travail et vie personnelle.
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des salariés a 1’égard de la retraite (Taylor-Carter, Cook et Weinberg, 1997). L’éducation
financiére sur les lieux de travail augmente la confiance et améliore ’attitude des salariés

envers la gestion de leur argent (Employee Benefits Research Institute, 1998).

Fletcher, Beebout et Mendenhall (1997) montrent aussi que la participation a des séminaires
d’éducation financiére sur les lieux du travail améliore les connaissances, les attitudes et les
comportements financiers. Les participants signalent également des changements au plan des
émotions et des attitudes a I’égard des finances personnelles. Bernheim et Garrett (1996)
constatent que 1’éducation financiére sur le lieu du travail influence fortement Ie
comportement financier des ménages. D’autres recherches montrent que les programmes de
préparation a la retraite font augmenter le taux moyen de 1’épargne globale de 2.2% par
rapport aux revenus annuels (Bernheim, 1996 ; Lusardi, 2004 ; Joo et Grable, 2005).
L’éducation financiére se traduit aussi par des changements réels dans les pratiques de gestion
financiére (Bernheim, 1996 ; Bernheim et Garrett, 1996 ; DeVaney et alii, 1995 ; DeVaney,
Gorham, Bechman et Haldeman, 1996 ; Godwin et Caroll, 1986 ; The National Summit on
Retirement Savings, 1998 ; Varcoe et Wright, 1991).

Les séminaires et les programmes relatifs a 1’éducation financiére offerts aux employés de
facon réguliere parviennent a accroitre les taux de participation et de contribution
principalement pour les salariés a faible revenu (Clancy, Grinstein-Weiss et Schreiner, 2001 ;
Lusardi, 2003 ; Bayer, Bernheim et Scholz, 1996), influencent les décisions des salariés
(Bernheim et Garrett, 1996 ; Staten, Ellichausen et Lundquist, 2002 ; Hirad et Zorn, 2001),
améliorent leur satisfaction financiére future (Hira et Loibl, 2005) et réduisent le niveau du
stress financier (Edmiston, Gillett-Fisher et McGrath, 2009). Les autres formes d’éducation
financiére sur le lieu du travail, c’est a-dire les séminaires occasionnels, les newsletters et les

brochures ne sont pas significatifs (Martin, 2007).

D’autres travaux procedent a 1’évaluation des programmes d’éducation financiére sur les lieux
de travail en considérant cinq aspects fondamentaux : (1) définir un programme de réussite,
(2) choisir les indicateurs et les résultats appropriés, (3) favoriser la participation au
programme, (4) concevoir et mettre en ceuvre les évaluations et (5) trouver les ressources

financieres (Bell et Lerman, 2005 ; Fox, Bartholomae et Lee, 2005 ; National Endowment for
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Financial Education, 2004 ; US Government Accountability Ofﬁceg, 2004 ; Lyons et alii,
2006). Ils considérent que les résultats de I’impact des programmes d’éducation financicre
sont tres différents en fonction de 1’objectif du programme, de la conception de son contenu et
de sa mise en ceuvre. Toute stratégie d'évaluation doit ainsi commencer par définir un
ensemble de questions spécifiques, des niveaux pertinents d'analyse et des indicateurs de
mesure. Il convient également de préciser les critéres d’évaluation (les changements
prévisibles attendus du programme) pour les publics (groupes cibles). Le choix des
indicateurs de résultats doit étre guidé par une conception détaillée du « chemin d'impact »
qui retrace la relation entre un type particulier d'éducation financiére, le niveau de
changement des personnes en matiere de connaissances financicres, les compétences et
attitudes, le changement des comportements financiers et des résultats financiers. Des niveaux
plus généraux de changement social sont aussi a prendre en compte, par exemple le bien-étre

de I’individu.

D’autres auteurs étudient le lien entre les difficultés financiéres et la productivité au travail
(Darby, 1997 ; Garman, Leech et Grable, 1996 ; Luther, Leech et Garman, 1998 ; Drentea,
2000 ; Mills et alii, 1992). Les difficultés financi¢res ont des répercussions négatives sur la
productivité des travailleurs (Garman, Leech et Grable, 1996). En revanche, I’éducation
financieére sur le lieu du travail améliore la gestion des finances personnelles des travailleurs.
Les calculs réalisés estiment que le retour sur investissement est positif pour les employeurs
ayant offert des formations financiéres sur les lieux du travail a leurs salariés (Garman, 1998,
1999 ; Joo et Garman, 1998 a, b, c). Deux mod¢les ont ét¢ développés pour expliquer 1’effet
sur la productivité au travail de I’éducation financieére apportée par les employeurs (Kim,

2000 ; Joo, 1998).

Le modele de Kim (2000) propose que les caractéristiques individuelles des salariés ont un
effet sur leur fagon de gérer leurs finances personnelles mais que 1’éducation financiére sur le
lieu du travail permet de changer leurs attitudes envers la gestion de leurs finances
personnelles, d’améliorer leurs connaissances financiéres et de changer leurs comportements
financiers. Les changements au niveau dela gestion des finances personnelles agissent

positivement sur le bien-&tre financier apprécié par des indicateurs objectifs (revenu,

$Government Accountability Office est l'organisme d'audit, d'évaluation et d'investigation du Congrés des Etats-
Unis en charge du contréle des comptes publics. Il fait partie de la branche 1égislative du gouvernement fédéral
des Etats-Unis.
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patrimoine...) et subjectifs (satisfaction/insatisfaction). Ce bien-étre financier influence
positivement la productivité, le chiffre d’affaires, I’engagement organisationnel, la satisfaction
au travail et la fidélité et négativement les conflits entre salariés, 1’absentéisme et 1’intention
de quitter I’entreprise. Kim et Garman (2004) constatent statistiquement que les employés
ayant un niveau de stress financier ¢élevé passent la majorit¢ de leur temps de travail a

résoudre leurs questions financicres et sont souvent absents.

Figure 3: Modéle de 1I'éducation financiére sur le lieu du travail,

bien-étre financier et résultat au travail (Kim, 2000)

Caractéristiques Gestion des Bien étre Conflit Résultat du
individuelles T} finances — financier: [P personnel: ——P travail :
personnelles : € 4+—
Objectif/ Conflit- 0y
* Attitude Subjetif travail : iﬁ;’s‘l‘:ﬁe’l‘; ‘;:e
* Connaissance S
* Comportement - Utilisation du
temps de travail
- Chiffre d’affaire
- Engagement
organisationnel
- Satisfaction au
travail
- Fidélité
Education - Intention de
financiére
sur le lieu de
travail

Le modele développe par Joo (1998) est centré sur I’explication de la relation entre le bien-
étre financier des employés et la productivité (Figure 3). Il constate que les caractéristiques
démographiques et les facteurs de stress financier influencent le bien-€tre financier personnel.
Le mode¢le explique la productivité au travail (les résultats) par deux chemins différents. Si les
employé€s ayant un haut niveau de stress financier n’utilisent pas les systemes de support (le
soutien familial, I’éducation financicre sur le lieu du travail) ils ont tendance a présenter des
résultats négatifs au travail. Ces résultats négatifs ont, en retour, un effet sur le bien-&tre

financier personnel.
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Figure 4 : Les effets de 1'éducation financiére sur le lieu du travail (Joo, 1998)

Caractéristiques Facteurs de stress
démographiques financiers g
A A
> Bien étre financier personnel > Résultats

A

A

Stress financier

Systéme de support (Coping)

Education financiére

* Soi-méme

* Famille

* Education sur le lieu de travail

* Autre Micro / Macro environnement

Si les employés utilisent les systemes de support, ils peuvent produire de meilleurs résultats.

Ces bons résultats influencent a leur tour positivement le bien-étre financier personnel.

I1. Les recherches dans la perspective de la socialisation financiére du

consommateur

Les travaux consacrés a la socialisation financiere du consommateur se sont intéressés au role
joué par les principaux agents de socialisation sur la formation de son comportement
financier. Ils font principalement appel a trois théories : la théorie de socialisation (Moschis,
1985), la théorie du role (Turner, 1990) et la théorie sociale cognitive (Bandura, 1986). Ces
travaux décrivent différents modes d’apprentissage par les modéles de socialisation (famille,

pairs, médias) qui contribuent a la formation du comportement financier du consommateur.
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1. Les travaux fondés sur la théorie de socialisation

La socialisation estle processus par lequel les individus acquicrent les connaissances, les
compétences et les valeurs qui leur permettent de participer en tant que membres plus ou
moins efficaces dans les groupes et au sein de la société (Brim, 1966 ; McNeal, 1987 ;
Moschis, 1981). La socialisation commence des l'enfance et se poursuit, dans une certaine
mesure, tout au long de la vie (Moschis, 1985, 1987 ; McNeal, 1987). Le processus de
socialisation financieére comprend ainsi le développement des connaissances et des
compétences financieres a travers de multiples événements de la vie et des interactions
personnelles (Fox, Bartholomae, et Gutter, 2000). Il permet d’acquérir des connaissances au
sujet de I’argent, de la gestion d’argent et des diverses pratiques financicres telles que la
budgétisation, 1’épargne, 1’assurance et I’utilisation des cartes de crédit (Bowen, 2002). Ce
processus d’apprentissage des normes et des valeurs nécessaires a une bonne intégration dans
la société est pris en charge par différents agents de socialisation. Au cours de 1’enfance, un
grand nombre d’agents assurent la socialisation : la famille «agent de socialisation
primaire » ; les pairs, 1’école et les médias « agents de socialisation secondaires » (Falahati et
Paim, 2011). Les deux sources d’¢ducation ont des enjeux de « reproduction sociale »

importants.

La famille représente en général le premier groupe social auquel appartient I’individu. Cette
socialisation familiale va profondément structurer la personnalit¢ de ’enfant et filtrer les
messages transmis par les autres agents. La famille est I’agent de socialisation le plus
important a la fois pour des utilisations factuelles et émotionnelles de 1’argent (Danes, 1994).
Elle s’opére a travers la mise a disposition (a) des réseaux d'informations financicres, (b) des
subventions et des échanges de ressources financieres et socio-psychologiques, (c) des
modeles de comportements financiers et (d) des ressources et des environnements pour
faciliter le développement des différentes caractéristiques de ressources humaines (Rettig,
1983, 1985). La famille peut également €tre un médiateur important de l'effet des autres

agents de socialisation (Moschis, 1987 ; Swanson, 1991).

Dans la littérature sur les comportements du consommateur, plusieurs auteurs indiquent
que la famille joue un rdle instrumental dans I'enseignement aux enfants des aspects

fondamentaux de la consommation (Moschis, 1987 ; Parsons, Bales et Shils, 1953 ; Riesman
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et Rosenborough, 1955 ; Stampfl, 1978 ; Ward, Wackman et Wartella, 1977). Avant d’arriver
en classe, les enfants ont déja acquis des connaissances, des attitudes et des motivations sur le
role du consommateur (Belk, Bahn et Mayer, 1982 ; Kuhlmann, 1983). Les enfants
apprennent le  comportementde la  gestion  financiére par  l'observation, la
participation (apprentissage non intentionnel) et par l'instruction directe (apprentissage
intentionnel) de la part des agents de socialisation (Danes et Dunrud, 1993 ; McNeal, 1987 ;
Moschis, 1987 ; Rettig et Mortenson, 1986 ; Webley et Nyhus, 2006). De ce fait, le processus
de socialisation financiére n'est pas désigné comme un systeme formalis€ parce que
I’apprentissage informel « incidental learning » est une partie importante de celui-ci. En
outre, I'enfant n'est pas seulement un apprenant passif, comme cela peut étre dans le cas en
salle de classe. L'enfant peut souvent initier le processus de socialisation, par exemple, en
aidant les parents pour faire du shopping. La famille est reconnue comme étant une source
importante de socialisation des enfants qui observent leurs parents, participent a des
pratiques financieres, recoivent une instruction directe (Beutler et Dickson, 2008 ; Danes,

1994 ; Pinto, Parente, et Mansfield, 2005).

Moschis (1987) a identifié quatre modes d'influence ou I'apprentissage du consommateur peut
se produire par :(a) I'influence des parents sur I'enfant, (b) I'influence de ’enfant sur les
parents, (c¢) ’'influence du conjoint sur le conjoint et (d) I’influence du frére ou de la sceur
sur les freéres et les sceurs. Un cinquieme mode d’influence a savoir (e) I'influence de la
famille d’origine des parents a été intégrée et étudiée en tant que concept central par Danes
(1994). Chacun des parents apporte dans la nouvelle famille un ensemble de valeurs,
d’attitudes, de normes, et de comportements de leur propre socialisation financiére de
leur famille d'origine (Danes et Dunrud, 1993). L'histoire qu'ils apportent avec eux dans
leur propre famille influence leurs perceptions qui, a leur tour, ont une incidence
sur leurs intentions relatives a la socialisation financiére de leurs propres enfants. Un conjoint,
peut alors agir comme un agent de socialisation sur 'autre et redéfinir l'auto-perception du
role financier dans le contexte de la famille (Schuchardt, Danes, Swanson et Westbrook,

1991).
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Figure S : Les modes d'influence dans la socialisation

familiale financiére (Moschis, 1987)

Famille Famille
d’origine d’origine

La socialisation financiére comprend cinq volets majeurs (1) les gains, (2) les dépenses,
(3) I’épargne, (4) ’emprunt et (5) le partage (Danes et Dunrud, 1993 ; Schuchardt, Danes,
Swanson et Westbrook, 1991). Les <¢tudes de socialisation se sont concentrées
majoritairement sur les concepts liés aux intentions d’achats et aux interactions du marché
plutot que sur I’apprentissage social des produits tels que 1’épargne et le crédit (Kuhlmann,
1983 ; Rettig et Mortenson, 1986 ; Swanson, 1991 ; Ward, Klees et Wackman, 1990). Les
¢tudes constatent que les enfants sont mieux informés sur 1’utilisation de 1’argent lorsqu’ils
ont I’expérience et I’opportunité d’épargner et de dépenser et lorsque leurs parents gerent le

revenu familial a bon escient.

Les résultats de I’enquéte menée par Marshall et Magruder (1960) identifient ainsi quatre
pratiques spécifiques d'éducation par les parents permettant d'accroitre les connaissances des
enfants sur l'utilisation de l'argent : a) avoir de nombreuses occasions pour utiliser 1’argent,
b) avoir de l'argent a dépenser, c)avoir de l'argenta épargner et d) avoir des parents
responsables en matieére de gestion financiere, a savoir, les parents qui utilisent les pratiques

recommandées de gestion financiere. L’assistance parentale des pratiques de gestion

43

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

financiere des enfants change avec 1’age de ceux-ci (Danes et Dunrud, 1993 ; Ward, Klees et
Wackman, 1990). Clarke et alii (2005) indique que les étudiants déclarent que le pere est
responsable de la gestion financiére du foyer mais que leur propre sentiment d’étre

financiérement compétent est associé aux efforts d’éducation financicre de la mere.

Shim et alii (2010) démontrent que les parents jouent un role important dans le processus de
socialisation dans la mesure ou les enfants acquieérent des connaissances sur les questions
financieres et développent des attitudes et des intentions comportementales basées sur ces
connaissances. La socialisation parentale est mesurée en demandant aux répondants d'indiquer
si leurs parents / tuteurs parlent avec eux pendant leur enfance des sujets suivants: (1)
I'importance de 1'épargne, (2) le plan de dépenses de la famille, (3) leurs propres dépenses et
(4) l'utilisation du crédit. Plus les parents discutent d’argent avec leurs enfants, plus il est
probable qu’ils leur transmettent des lecons importantes sur la responsabilité financiére. Dans
une autre étude, Shim et alii (2009) indiquent que les parents, le travail et 1’éducation
financiére a 1’école permettent de prédire le niveau des connaissances, 1’attitude et I’intention
comportementale des jeunes. Les parents influencent significativement les attitudes et les
comportements financiers de fagon nettement supérieure au role combiné joué par 1’école et

par I’expérience accumulée en travaillant pendant les études.

Pinto, Parente et Mansfield (2005) ménent une enquéte sur 1170 étudiants afin d’étudier leurs
connaissances financieres sur 1’utilisation du crédit. Les informations fournies par les parents
« agent de socialisation primaire » ont un effet plus significatif que les informations regues
des trois autres sources de socialisation secondaires (écoles, pairs, médias). Les analyses
indiquent qu’il existe une relation négative significative entre la quantit¢ d’informations
recues de la part des parents et I'utilisation du crédit. Par ailleurs, les informations regues des
parents favorisent une utilisation raisonnable du crédit et une baisse ou absence des encours
des cartes de crédit. Ecole, pairs et médias n’ont pas de relation significative avec 1’utilisation

ou non du crédit.

Falahati et Paim (2011) examinent les effets de la socialisation financiere, des connaissances
financieres, des attitudes financieres, des agents de socialisation et du comportement financier
sur les problémes financiers pergus chez les étudiants. L’échantillon comprend 2430 étudiants
de sexe masculin se trouvant dans 6 universités publiques et 5 universités privées en Malaisie

- choisis de maniere aléatoire en terme de type d’¢tudes. Les résultats montrent que, dans cet
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ordre, l'attitude dépensicre (aime dépenser de l'argent), les agents de socialisation secondaires
(pairs et médias), l'attitude conservatrice (ceux qui se préoccupent de leur argent), la
socialisation financi¢re (les pratiques financiéres durant I'enfance) et le comportement
financier ont un effet direct significatif sur les problémes financiers des étudiants. De plus, la
socialisation financiére, l'attitude dépensicre, les connaissances financieres et les agents de
socialisation secondaires ont, dans 1’ordre, un effet indirect sur les problémes financiers par
I’intermédiaire du comportement financier. Les résultats révelent aussi que 1’attitude
financiére des jeunes et les agents secondaires (groupes de pairs et médias) exerce 1’effet le
plus important sur le comportement financier. D’aprés ces auteurs, les programmes actuels
d’éducation financiere visent surtout a renforcer les connaissances de base et des techniques
financieres aupres des étudiants mais occultent ’attitude de ces derniers envers I’argent. Ils
jugent qu’un programme d’éducation financiere pourrait étre plus efficace s’il ambitionnait de
changer les attitudes financiéres envers un comportement financier spécifique : dépenses,

crédit et épargne.

Figure 6 : Analyse prévisionnelle des problémes financiers (Falahati et Paim, 2011)

Agents
secondaires

185"

Socialisation
financiére

Connaissance
financiére

Comportement
financier

Probléme
financier

Attitude
dépensiére

161 241

Attitude
conservatrice

La recherche réalisée par Allen et alii (2007) sur 1293 collégiens se concentre sur les
interactions imaginaires avec les parents a propos de I’argent et du crédit, les attitudes envers

I’argent et le crédit, la fagon dont ils expriment ce que leurs parents font face a des décisions
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financiéres et les tensions/amabilit¢ de communication en matiére de finances qu’ils
percoivent au sein de leur famille. Les résultats montrent que les interactions financicres
imaginaires sont proportionnelles a 1’amabilité. Ces interactions imaginaires sont liées a
I’attitude envers ’argent et le crédit. Les collégiens peuvent anticiper les conflits et donc

répéter les messages que leurs parents ne peuvent recevoir de fagon positive.

De nombreuses ¢études confirment que la socialisation par les parents ainsi que les
programmes d’enseignement relatifs a l'argent, ont une influence positive sur les
connaissances, les compétences et les attitudes financieéres des jeunes (Lyons, Scherpf et
Neelakantan, 2007 ; Lyons, Scherpf et Roberts, 2006 ; Moschis, 1987). Il est net que la
majorité des études soutiennent le réle des parents plutot que le rdle joué par les pairs, 1’école
et les médias sur les connaissances financieres des enfants (Sabri, 2011). Lachance et Legault
(2007) trouvent que les parents représentent la seule source sociale significative des
connaissances des consommateurs. Dans le méme sens, Lyons (2003) révele que 68% des

¢léves déclarent recevoir I'information financiére essentiellement de leurs parents.

Quelques auteurs montrent que les rdles des agents de socialisation (parents, pairs, €coles,
médias) changent tout au long de la vie. A titre d’exemple, Churchill et Moschis (1979)
démontrent que les échanges familiaux sur les questions financieéres diminuent en fonction de
I’age alors que les échanges entre pairs s’accroissent avec 1’age. Autrement dit, I'influence des

parents semble s’affaiblir au fil du temps, alors que l'influence des pairs devient plus forte.

2. Les travaux fondés sur la théorie du role

La théorie du role (Turner, 1990) soutient qu'une grande partie des gestes observés dans le
comportement social est celle des roles joués par les personnes a la facon d'acteurs (Michener,
DeLamater et Myers, 2004). Les gens vivent comme membres de groupes et d’organismes.
Dans les groupes, ils occupent des positions distinctes et chaque position exige un réle (un
ensemble de gestes et des fonctions exécutés par la personne dans un groupe). Le role d'une
personne est défini par les attentes des autres membres de groupe. Les groupes formulent
leurs attentes sous forme de normes indiquant comment se comporter, quelles récompenses en
cas de réussite, quelles punitions en cas d'échec. Les personnes jouent leur réle selon les
normes dominantes. En d'autres termes, les gens sont principalement des conformistes ; ils

essayent de répondre aux espérances formulées par les autres. Les membres d’un groupe
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vérifient comment chaque personne a exécuté son role et sa conformité aux normes. La
personne recevra une récompense (acceptation, approbation, argent, etc.) ou une punition
(critique, isolement, etc.). L'anticipation et la peur des sanctions assurent l'exécution des roles
comme prévu, le comportement d'une personne dépend des attentes que les autres membres
du groupe formulent. La théorie du role pense que le réle d'une personne détermine son
comportement, ses croyances, ses attitudes, et son image de soi. La personne adapte
progressivement son comportement et méme ses croyances les plus profondes afin d'éviter les

sanctions sociales.

Tres peu d’études se sont intéressées a I’application de la théorie du rdéle au comportement
financier. Elles étudient 1’apprentissage des enfants a partir du role financier des parents et de
la transmission de ces roles a 1’age adulte (Beutler et Dickson, 2008). Les familles opérent
comme l'un des agents les plus marquants de socialisation économique de la société : elles
procurent les réseaux d'information, des mod¢les de role et des environnements propices au
développement humain, aux subventions et aux bourses (Rettig, 1983). Certains auteurs
examinent le role des familles pour apporter de 1’aide financiére aux enfants et le réle en
matiere de transfert de comportements financiers. Miller et Yung (1990) ont identifi¢ deux
types d'aides financiéres accordées par les parents : 1’aide méritée (comme récompense) et
l'autre de plein droit. L’aide méritée est de I’argent de la famille géré par un parent et versé a
I’enfant de fagon réguliere a condition que le comportement des enfants corresponde a la
réalisation des travaux demandés et a d’autres comportements attendus. En revanche, 1’aide
de plein droit est caractérisée par un versement régulier afin de diriger et d’assister 1’enfant.
Conceptuellement, les deux aides (méritée vs de plein droit) sont trés différentes. L’aide
méritée renvoie dans une certaine mesure a une entente entre employé-employeur. En effet,
un salaire est dii en échange de services rendus alors que le non-respect des engagements
entraine généralement la diminution ou le non paiement (Feather, 1991; Furnham et Thomas,
1984). Contrairement a 1’aide méritée, I’aide de plein droit ne considére pas un paiement
contre un service rendu mais plutét comme une obligation familiale dans le cadre du partage
des ressources communes pour subvenir aux besoins (Feather, 1991; Miller et Yung, 1990).
Cette aide est assimilée aux prestations d’aide sociale accordées par 1’état aux personnes
incapables de se prendre en charge. Miller et Yung (1990) approuvent ’aide de plein droit par
rapport a 1’aide méritée pour plusieurs raisons. Ils considérent que les enfants peuvent se
sentir plus responsable vis-a-vis de l'argent qu'ils recoivent, de faire un effort de l'utiliser a

bon escient, de devenir relativement plus socialisé économiquement et d’étre plus confiants
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que lorsqu’ils ont a travailler pour obtenir de I’argent. De plus, 1’aide méritée a un caractere
hiérarchique employeur-salari¢ (Abramovitch, Freedman et Pliner, 1991 ; Feather, 1991 ;
Miller et Yung, 1990 ; Pliner, Freedman, Abramovitch, et Drake, 1996). Le type d’aide recue
est donc important dans la socialisation financiere des enfants. Cependant, Pliner et alii
(1996) démontrent que la directivité et 1’engagement des parents ont une plus grande

influence dans la socialisation des enfants plutot que le type d’aide recgue.

D’autre part, selon une étude réalisée par Clarke et alii (2005), le transfert du role financier se
produit le plus souvent par les parents que par des sources extérieures. Les taches financicres
nécessaires a un adolescent sont plus fréquemment apprises a la maison plutdt que les taches
financiéres nécessaires a un jeune adulte. Généralement, les peres modélisent les taches
financieéres plus que les méres. En revanche, lorsque les méres modélisent les taches
financiéres et que les enfants mettent en ceuvre ces taches apprises, ils se sentent plus
performants et plus préparés financierement a 1’age adulte. Cette performance est encore plus
forte lorsqu’ils grandissent avec 1’idée que les taches financiéres sont considérées comme la
responsabilité de toute la famille. Ainsi, le role joué par les parents dans 1’apprentissage, dans
la socialisation financic¢re de leurs enfants et dans la transmission de leur role une fois ces

derniers devenus adultes est important dans 1’analyse des comportements financiers.

Une étude réalisée par Solheim, Zuiker et Levchenko (2011) confirme que le modéle parental
peut influencer positivement ou négativement le comportement financier des enfants. Elle met
en avant ce que les enfants peuvent apprendre de leur famille sur leur role dans la gestion
d’argent. A partir d’une théorie enracinée (grounded theory), les auteurs identifient trois
modeles du role financier des parents : (1) modele de prise de décisions et de gestion
partagées, (2) modele de répartition claire des responsabilités financieres et (3) un modele
avec des approches divergentes. Généralement, les enfants du modele de la prise de décision
conjointe y trouvent de nombreux avantages. Ces auteurs recommandent ce type de mode¢le
comme bonne pratique car il permet de créer un environnement d'égalité et d'ouverture. Pour
les enfants du modele de la répartition des responsabilités financiéres, ils y voient des
avantages lorsque les parents sont en accord et des inconvénients lorsque les parents sont en
perpétuel conflit et que, par conséquent, les enfants se trouvent en confusion. Quant aux
enfants du mode¢le des approches divergentes, ils y trouvent des forces aussi bien que des
faiblesses. En effet, chacun des parents pris individuellement, pére et mére, les poussent a étre

plus responsable vis-a-vis des taches financicres et particulierement envers 1’argent ou, au
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contraire, les mettent a 1’écart et ne les laissent pas assumer certaines responsabilités

financieres.

Ainsi, les parents par leur role et notamment par les modes de communication, les gestes et
les fonctions financicres réalisées au sein de la famille peuvent avoir une influence positive ou
négative sur le comportement financier de leurs enfants et sur le transfert intergénérationnel

de leur role une fois I’enfant devenu adulte.

3. Les travaux fondés sur la théorie sociale cognitive

La théorie sociale cognitive est basée sur la notion d’interaction. Bandura (1986) précise qu’il
ne suffit pas de considérer le comportement comme étant fonction des effets réciproques des
facteurs personnels et environnementaux mais que 1’interaction doit étre comprise comme un
déterminisme réciproque des facteurs personnels, environnementaux et des comportements

(Figure 7).

Figure 7 : Schéma des déterminismes réciproques dans la théorie sociale cognitive

Personne

Comportement < > Environnement

Dans cette conception, I’influence de I’environnement sur les comportements reste essentielle.
Une place importante est ¢également faite aux facteurs cognitifs, ceux-ci pouvant agir a la fois
sur le comportement et sur la perception de 1’environnement. Pour Bandura (1980), les
personnes ne répondent pas seulement a des stimuli, ils les interprétent. L’auteur cite
plusieurs exemples montrant que ’effet de la situation sur le comportement (renforcement) ne
devient vraiment significatif que lorsque le sujet prend conscience de ce renforcement. Mais
ce modele de causalité triadique et réciproque n’implique ni que chacun des trois facteurs
intervienne avec la méme force dans une situation donnée ni que les trois facteurs soient
concernés en méme temps. La bidirectionnalité de I’influence signifie aussi que les personnes

sont a la fois produits et productrices de leur environnement (Wood et Bandura, 1989, p 362).
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Jorgensen (2007) se référe a la théorie sociale cognitive pour analyser les effets
environnementaux des personnes sur leurs connaissances, attitudes et comportements
financiers. En effet, la théorie sociale cognitive avance que les influences environnementales
subies par les individus tout au long de leur vie traduisent ce qu’ils sont devenus de nos jours.
Les attitudes et les valeurs qu’ils ont a 1’égard de 1'argent proviennent essentiellement de leur
environnement familial. Comme ces derniers apprennent au fil du temps (Bandura, 1977,
John, 1999) a travers l'interaction sociale (Bandura, 1986), ils commencent a comprendre et a
former des valeurs, des connaissances et des attitudes concernant leurs finances. Famille,
amis, communauté, nation, €cole, église et médias contribuent tous ensemble a former les
connaissances et les attitudes des gens au fil du temps (Bubolz et Sontag, 1993). L’ auteur
s’attarde sur les influences environnementales qui ont servi a former les
connaissances/attitudes/caractéristiques personnelles de la personne. L’objectif premier de
son ¢tude est de démontrer que les connaissances, les attitudes et les comportements des
collégiens ainsi que les deux facteurs environnementaux clés notamment parents et pairs
contribuent a la formation de leur état actuel. Le choix des facteurs environnementaux s’est
porté sur les parents/pairs en raison de la grande influence qu’ils ont sur les connaissances,
attitudes et comportements des collégiens (Alhabeeb, 1999 ; John, 1999). Plus I’enfant est
jeune, plus les parents ont tendance a avoir une plus grande influence sur lui (Brown, Mounts,
Lamborn et Steinberg, 1993 ; Clarke, Heaton, Israclsen et Eggett, 2005) alors que l'influence
des pairs augmente a mesure que I’enfant avance en age (Harris, 1995 ; John, 1999). La
théorie sociale cognitive explique que les ressources disponibles augmentent par
I’apprentissage a travers l’interaction sociale (Bandura, 1977). Sa recherche montre que
I’interaction sociale repose sur le role des parents et des pairs. Ces résultats attestent de
I’influence jouée par les parents sur les connaissances, attitudes et comportements financiers
de leurs enfants. Cette influence peut étre soit positive soit négative et dépend entierement des
connaissances des parents, de leurs attitudes a 1’égard de 1’argent et de leurs comportements

financiers. En revanche, I’influence des pairs s’avere non significative.

Le sentiment d’efficacité personnelle est central dans la théorie sociale cognitive. Il renvoie «
aux jugements que les personnes ont a propos de leur capacité a organiser et a réaliser des
ensembles d’actions requises pour atteindre des types de performances attendues » (Bandura,

1986), mais aussi aux croyances a propos de leurs capacités a mobiliser la motivation, les
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ressources cognitives et les comportements nécessaires pour exercer un contrdle sur les
événements de la vie (Wood et Bandura, 1989). Ces croyances constituent le mécanisme le
plus central et le plus général de la gestion de soi (personal agency). En particulier, le
sentiment d’efficacité personnelle est supposé aider les gens a choisir leurs activités et leurs
environnements et déterminer la dépense d’efforts, leur persistance, les types de pensées

(positives vs négatives) et les réactions émotionnelles face aux obstacles.

Danes et Haberman (2007) font une recherche sur 5329 étudiants et ’'un de leurs principaux
objectifs est d’étudier les différences selon le genre du sentiment d’efficacité personnelle
éprouveé envers la gestion de leurs finances personnelles. Les auteurs ont plutot cherché a
analyser ces différences dans I’optique d’une approche sociale constructiviste. En effet, parmi
les messages socialement répandus identifiés par le National Endowment for Financial
Education et le American Association for Retired Persons figurent ceux selon lesquels les
femmes n’ont pas a se préoccuper des questions financieres, les femmes sont formées pour
étre financierement a charge et a la recherche de la sécurité plutdt que de prendre des risques
et si la femme est financierement indépendante elle finit seule (Anthes et Most, 2000). Ces
messages sociétaux sont répétés a plusieurs reprises par différentes sources telles que :
enseignants, pairs, parents et médias. Cette assimilation se produit souvent de manicre
inconsciente parce qu’elle fait partie intégrante d’une construction sociale de 1’argent. En
classe, les enseignants donnent des exemples tirés de la réalité socialement construite (Cook-
Gumperz, 1986) ou de leurs normes sociales intériorisées sur le role du genre (West et
Zimmerman, 1991) pour illustrer les pratiques et les concepts pédagogiques. A partir de cette
approche socioconstructiviste, les auteurs concluent qu’inconsciemment les adolescents sont
traités différemment en fonction de leur genre en classe et par la société. Cette différence peut
avoir un effet sur leur apprentissage parce que les attentes explicites et implicites des
enseignants ne sont pas les mémes pour chaque sexe. Ces auteurs s’intéressent par conséquent
a la comparaison du sentiment d’efficacité personnelle chez les hommes et chez les femmes et
en déduisent que les hommes sont plus confiants en matiére de gestion de leur argent et de

prise de décisions financieres.
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SECTION 2 : LES MODELES DE CHANGEMENT DE

COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Cette seconde section met en avant les travaux de recherche réalisés sur le changement de
comportement financier du consommateur. Elle distingue les modeles statiques de
changement et les modéles dynamiques de changement de comportement financier. Les
modeles statiques font par définition abstraction du temps et sont incapables de décrire le
passage d’un état de changement a un autre. Ils envisagent le sujet comme un étre rationnel
qui déterminerait ce qui est le plus intéressant pour lui et aucune perspective historique n'est
incluse dans ces modeles. Ces modeles se fondent sur la théorie du comportement planifi¢ et
sur la théorie de I’auto-détermination. Les modeles dynamiques de changement de
comportement financier sont le modéle d’autonomisation financi¢re de Ford (Ford, Baptist et
Archuleta, 2011) et le modele transthéorique de changement de comportement financier

(Prochaska et DiClemente, 1982).

I. Les modéles statiques de changement de comportement financier

La théorie du comportement planifi¢ et la théorie de 1’auto-détermination permettent
d’identifier des facteurs permettant de prédire les intentions et les motivations de 1’individu a

adopter le comportement financier souhaité.

1. La théorie du comportement planifié appliqué au comportement financier

La théorie du comportement planifi¢ d’Ajzen (1991) est une extension de la théorie de
I’action raisonnée, dans laquelle une variable complémentaire est ajoutée : le contrdle
comportemental per¢u. La théorie du comportement planifi¢ confére a [’intention de
I’individu la place centrale de la genése du comportement (Tounes, 2003 ; Fayolle, Gailly et
Lassas-Clerc, 2006). Selon cette théorie, tout comportement qui nécessite une certaine
planification (tel que retrouver son équilibre financier), peut étre prédit par I’intention d’avoir
ce comportement. L’intérét de cette théorie est de proposer un modele théorique utilisable
dans toutes les situations ou le comportement est intentionnel puisqu’elle ne repose pas sur les
variables externes comme déterminants immédiats du comportement (Emin, 2003). Selon la

théorie du comportement planifi¢ d’Ajzen (1991), D’intention est le résultat de trois
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déterminants conceptuels : I’attitude vis-a-vis du comportement, la norme sociale percgue et le
controle comportemental pergu. Le comportement est déterminé par 1’intention et par le

controle comportemental percu.

L’attitude vis-a-vis du comportement désigne le degré d’évaluation favorable ou défavorable
qu'une personne a du comportement concerné (Ajzen, 1991). Cette variable représente
I’attractivité du comportement (Boissin, Chollet et Emin, 2005). Par exemple, I’attitude
envers le risque ameéne une personne a considérer de fagon positive ou négative le fait de
prendre des risques. La norme sociale désigne les pressions sociales pergues pour réaliser ou
ne pas réaliser un comportement (Ajzen, 1991). En d’autres termes, la norme sociale pergue
correspond a la perception de I’individu de la pression sociale qui concerne ce que les
personnes proches, la famille et les ami(e)s pensent de ce qu’il voudrait entreprendre (Tounegs,
2003 ; Fayolle, Gailly et Lassas-Clerc, 2006). Les attitudes vis-a-vis du comportement ainsi
que la norme sociale pergue renvoient au concept de désirabilité proposé par Shapero et Sokol
(Tounes, 2003 ; Fayolle, 2005 ; Boissin, Chollet et Emin, 2005). Selon Ajzen (1991), le
controle comportemental pergu correspond a la facilité ou la difficulté pergue pour réaliser un
comportement. Il renvoie a la perception qu’une personne a de la faisabilité¢ personnelle du
comportement concerné¢ (Boissin, Chollet et Emin, 2005). Le concept de contrdle
comportemental percu est trés proche du concept de I’efficacit¢ personnelle de Bandura
(1977) (Ajzen, 1991) et du concept de faisabilité de Shapero et Sokol (1982) (Tounes, 2003 ;
Boissin, Chollet et Emin, 2005). Les attitudes vis-a-vis du comportement, la norme sociale
percue et le controle comportemental percu sont exprimés en termes de croyances. Ces
derniéres correspondent aux informations vraies ou fausses qu’une personne a sur le monde

qui ’entoure.

Une partie des travaux de recherche s’est focalisée sur 1’étude des comportements financiers
en se basant sur la théorie du comportement planifi¢. Cette théorie fournit une explication de
I’intention du comportement financier de I’individu qui résulte de son attitude, de sa norme
subjective (les attentes des parents) et de son contrdle comportemental percu (son propre
comportement volontaire). Méme si dans 1’étude de Xiao et alii (2007), les normes des pairs
semblent avoir un effet significatif sur le comportement financier. Shim et alii (2009)
associent les normes sociales aux parents en mettant en avant deux raisons. Premi¢rement, les
¢tudiants dépendent souvent et trés tardivement de leurs parents lorsqu’il s’agit d’argent.

Deuxiémement, les parents représentent la principale source de normes sociales liée aux
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questions relatives aux finances personnelles. Le contrdle pergu renvoie a la difficulté d’agir
en conformité avec une certaine attitude comportementale telle que pergue par la personne.
Cette perception repose sur les expériences passées ainsi que sur les obstacles prévus. Les
jeunes adultes sont confrontés tous les jours a des choix autonomes sans influence ou aide
parentale. Ils peuvent donc étre influencés par leur propre perception de pouvoir maitriser leur
comportement quand il s'agit de comportement financier individuel. Les auteurs démontrent
que les attitudes des jeunes a 1’égard des pratiques financiéres, les normes subjectives des
parents et le niveau de contréle per¢u de leur comportement financier sont les principaux
déterminants de leur intention comportementale liée a la gestion de leurs finances
personnelles. Ces intentions comportementales affectent significativement et positivement
leur bien-étre financier. L’intention de bien gérer son argent et ses dettes offre en effet une
certaine protection aux étudiants lorsque les occasions de dépenser au-dela de leurs moyens se

présentent.

Certains auteurs ont vérifié la relation positive entre les comportements financiers positifs et
la satisfaction financiére (Godwin, 1994 ; Xiao, Sorhaindo et Garman, 2006). Pour un
individu, I’intention d’adopter un comportement financier positif est associée a son niveau de
satisfaction de sa situation financiére mais également a son niveau de dette. Dans leur mod¢le
de recherche, la socialisation et les valeurs de la réalisation de soi sont intégrées en tant
qu’antécédents de I’attitude a 1’égard des pratiques financieres. En effet, le succes et le respect
de soi ont une influence significativement positive sur le désir de s’engager a adopter des
comportements financiers responsables. Compte tenu du lien entre les valeurs de la réalisation
de soi et les attitudes financiéres, les auteurs conseillent aux éducateurs de mettre 1’accent sur
la notion du succes financier lorsqu’ils travaillent avec des adolescents ou des jeunes adultes
sur des questions financiéres, pour les aider a atteindre des valeurs fondamentales en
conformité avec leurs valeurs de réalisation de soi. En se basant sur leurs valeurs personnelles
de la réalisation de soi, les éducateurs peuvent donner une vision plus attrayante et plus
pertinente aux étudiants a propos de leurs problémes financiers. Les valeurs personnelles sont
significativement associées aux attitudes financieres mais I’influence de I’implication des
parents est encore plus forte compte tenu de leur role important dans la socialisation des

valeurs de leurs enfants (Eccles, Barber et Jozefowicz, 1998 ; Rowe, 1994).

Le controle pergu est trés proche du concept d’efficacité personnelle (Bandura, 1977). Pour

Bandura (1980, 1986), les croyances d’un individu a I’égard de ses capacités a accomplir avec
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succes une tache ou un ensemble de taches sont a compter parmi les principaux mécanismes
régulateurs des comportements. Gutter, Copur et Garrison (2009) trouvent une relation
significative entre le sentiment d’efficacité personnelle, 1’achat compulsif et I’épargne. En
effet, les épargnants ont un score €levé sur les variables : "achat compulsif” et "sentiment
d’efficacité personnelle". Ce résultat suggere que les étudiants qui cherchent a épargner ont
tendance a s’engager dans des achats compulsifs. Leur sentiment d’efficacité personnelle peut
s’expliquer par I’accumulation d’actifs. L’achat compulsif a ét¢ mesuré a 1’aide d’un
instrument de segmentation développé par Faber et O’Guinn (1992) utilisé pour identifier les
acheteurs compulsifs par exemple : « Je pense que les autres seront terrorisés s’ils connaissent
mes habitudes de dépenses » ; « Je me sens mieux quand je m’achéte quelque chose » et « Je
me sens anxieux ou nerveux les jours ou je ne fais pas de shopping ». Par ailleurs, Chatterjee,
Finke et Harness (2011) montrent que le sentiment d’efficacit¢ personnelle est un facteur
prédictif de l'investissement dans les actifs financiers et de la création de richesses au fil du
temps. Cependant, les recherches suggerent également qu’une plus grande confiance dans
l'atteinte de résultats positifs est associée positivement a une plus grande tolérance au risque
et a l'acceptation du risque financier (Looney, Akbulut et Poston, 2006). En effet, la tendance
des personnes a étre confiantes et auto-efficaces dans leurs décisions financiéres peut
entrainer un mauvais choix d’investissement. Ces mauvais choix d’investissement
occasionnent par conséquence de trés faibles rendements et ont pour cause I’excés de
confiance ou le sentiment d’avoir minimisé les obstacles psychiques pour investir dans des

actifs risqués.

D’autre part, Rutherford et DeVaney (2009) réalisent une étude sur 3476 ménages dans le but
d’analyser les facteurs permettant d’expliquer les modes d’utilisation de la carte de crédit
selon la commodité percue et en se basant sur la théorie du comportement planifié. Les
résultats de cette recherche apportent aussi un éclairage complémentaire sur la fagon dont les
conseillers financiers et les éducateurs peuvent aider les consommateurs a changer leur mode
d’utilisation de la carte de crédit et a opter pour le paiement de I’intégrité des frais a la fin du
mois. Les conseillers doivent mettre en avant le risque encouru lorsque ces derniers payent les
frais de leurs cartes avec des intéréts. Ils doivent également encourager et aider leurs clients

dans la préparation de leurs budgets et d'autres plans financiers sur une optique a long terme.
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2. La théorie de I’auto-détermination du comportement financier

La théorie de l'auto-détermination (Deci et Ryan, 1985) traite des besoins psychologiques
innés des personnes et de la motivation agissant derriere leurs propres choix. Plusieurs études
ont conduit a I'émergence de la théorie de 1'auto-détermination, en particulier les recherches
sur la motivation intrinséque a l'origine de la poursuite par un individu d'une activité parce
qu'elle lui procure une satisfaction en elle-méme, au contraire de la motivation extrinséque, ou

l'activité est poursuivie en vue d'atteindre un but externe a celle-ci.

Stone, Bryant et Wier (2010) utilisent la théorie de 1’auto-détermination pour mieux
comprendre les facteurs de motivation des individus a I’égard de I’argent. Ils mettent en avant
deux principaux résultats. Premi¢rement, les participants n’accordent pas la méme valeur a
I’égard de Dl’argent. L’écart entre les deux scores (altruisme vs matérialisme) permet
d’expliquer 1’échec des incitations financieres comme facteur de motivation. Certaines
personnes accordent peu de valeur aux avantages financiers et donc ne seront pas motivées
pour les obtenir. Par exemple, les personnes ayant de faibles niveaux de matérialisme
financier choisissent plus fréquemment des emplois créatifs et plus complexes. Il est possible
que les valeurs d'altruisme financier soient en corrélation avec la motivation intrinséque et
que les valeurs du matérialisme financier soient corrélées avec la motivation extrinséque. Les
concepteurs de la théorie de 1’auto-détermination affirment cependant que les motivations
extrinseéques agissent négativement sur les motivations intrinséques (Ryan et Deci 2000 ; Deci
et Ryan 1985). D’autres font valoir que, dans certains cas, la motivation extrinséque et la
motivation intrinséque se combinent en synergie pour accroitre la motivation globale
(Amabile et alii, 1994 ; Amabile, 1993). Selon Stone, Bryant et Wier (2010), la relation entre
I’altruisme financier et le matérialisme financier remet en question 1’efficacité des incitations

financiéres en tant que vecteur de motivation.

Deuxiémement, le bien-€tre financier est étroitement li¢ aux croyances relatives aux besoins
financiers de I’individu et a son utilit¢é hédonique (exemple : bonheur, satisfaction de vivre)
plutoét qu’a ses valeurs a I’égard de I’argent. Les croyances relatives aux besoins financiers
renvoient aux compétences financieres, notamment a I’auto-efficacité et a ’autonomie, et aux
relations financiéres a savoir confiance et support. L'auto-efficacité financic¢re est définie par
ces auteurs comme la croyance percue d’étre capable de gérer avec succes les événements

financiers dans sa vie ; I’autonomie financiére comme la croyance de pouvoir prendre des
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décisions et des choix financiers de maniere volitive reflétant les intéréts propres de chacun.
La confiance est définie comme la croyance de pouvoir compter sur I’aide des personnes les
plus signifiantes pour résoudre les questions et les problémes financiers. Le support est défini
comme la croyance que les ressources financiéres peuvent contribuer a appuyer les
collectivités et les relations interpersonnelles. L’ensemble de ces facteurs psychologiques
(auto-efficacité, autonomie, confiance et support) influence positivement 1’utilité hédonique et
le bien-étre financier de 1’individu (satisfaction financiere). En revanche, les valeurs a 1’égard
de I’argent influencent différemment son utilité hédonique. Le matérialisme financier, qui
renvoie a I’incapacité de 1’individu a reconnaitre et a gérer son désir financier, a un impact
négatif sur son bonheur et sa satisfaction dans sa vie; Dl’altruisme financier (exemple :
dépenser I’argent pour les autres) a toutefois un effet positif sur son bonheur et sa satisfaction

dans sa vie.

Ces résultats permettent de tirer deux principales conclusions. D’abord, les facteurs
psychologiques individuels (auto-efficacité percue en sa capacité de gérer son argent,
autonomie financiere, confiance d’avoir des personnes aidantes face a un probléme financier
et d’étre un appui pour les personnes dans le besoin) contribuent au bien-étre financier de la
personne. Ensuite, les deux valeurs identifiées (altruisme vs matérialisme) montrent qu’un
individu peut avoir le désir de dépenser son argent pour lui-méme ou pour les autres. Le
matérialisme financier renvoie spécifiquement a 1’incapacité de I’individu de reconnaitre et de

gérer son désir financier.

Figure 8 : Application et extension de la théorie de I’auto-détermination au contexte

financier d’apres Stone, Bryant et Wier (2010)

Croyances relatives aux Valeurs a I’égard de Utilité
besoins financiers Pargent hédonique

* Compétences financieres * Matérialisme financier

* Relations financiéres ¢ Altruisme financier

57

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

I1. Les modéles dynamiques de changement de comportement financier

Les mode¢les dynamiques de changement décrivent le passage de la personne par différentes
¢tapes pour modifier son comportement financier. Deux modeles de changement de
comportement financier du consommateur sont identifiés : le modéle d’autonomisation

financiere de Ford et le mode¢le transthéorique de changement de comportement financier.

1. Le modéle d’autonomisation financiére de Ford

Le modele d’autonomisation financiere de Ford (Ford, Baptist et Archuleta, 2011) est
développé a partir de trois modeles de thérapie de Virginia Satir (1972) que sont I’approche
cognitive-comportementale, narrative et expérientielle et d’un ensemble de techniques
financieres de base (Beck, 1976; Freedman et Combs, 1996 ; Satir, 1972 ; Satir et Baldwin,
1983; White et Epston, 1990; Wright, Basco et Thase, 2006). Ces mod¢les, trés utilisés en
thérapie familiale ainsi que dans d’autres domaines, mettent en avant la collaboration entre
praticiens et clients. Ils ont le méme objectif final de créer de nouvelles fagons de penser,
d’agir et de sentir mais le processus est différent dans chaque mode¢le. L’approche cognitive-
comportementale implique 1’exploration des pensées, des sentiments et des comportements
avec pour principal objectif de modifier les cognitions et les comportements (Beck, 1976 ;
Wright, Basco et Thase, 2006). L’approche narrative examine plutdét les pensées
autodestructrices qui peuvent conduire un individu a s’enfermer dans une histoire saturée par
le « probleme ». Le but de cette thérapie est alors de co-construire avec le/les clients de
nouvelles histoires plus satisfaisantes ("re-storying") en amenant la personne a retrouver les
versions alternatives aux histoires dans lesquelles cette derni¢re se sent isolée et enfermée
face a son probléme (Freedman et Combs, 1996 ; White et Epson, 1990). La thérapie
expérientielle est centrée sur les sentiments et les émotions considérés comme des portails de

changement (Satir, 1972 ; Satir et Baldwin, 1983).

Dans le contexte financier, les travaux de recherche mettent en avant les effets des
programmes d’éducation financiére afin de renforcer et d’améliorer 1’indépendance
financiere. Dans leur mod¢le de thérapie de problémes financiers, Ford, Baptist et Archuleta

(2011) intégrent DI’approche d’autonomisation idéale pour travailler avec les groupes
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marginaux. Faciliter I'autonomisation permet aux individus d'utiliser leur pouvoir et leur force
lorsqu’ils s’engagent vis-a-vis d’eux-mémes, des autres, de la société et de diverses
institutions (Blanchard et alii, 2001). En général, le sentiment d'étre privé d’autonomie peut
se manifester de différentes fagons. Selon une approche cognitive-comportementale, un
manque d'autonomie peut se traduire par des pensées et des schémas automatiques, négatifs et
perpétuels provoquant le sentiment d’étre désemparé, impuissant et sans espoir, ce qui pousse
a agir en fonction de ces croyances négatives envers soi-méme et ses capacités (Beck, 1976 ;
Wright, Basco et Thase, 2006). Du point de vue de la thérapie narrative, le manque
d'autonomie peut étre considéré comme une histoire incontournable négative que les
personnes construisent d’elles-mémes ou du monde dans lequel elles vivent. L’ intériorisation
de ces idées externes a propos de leur pouvoir, force et valeur leur fait ressentir qu'elles sont
elles-mémes désemparées (Freedman et Combs, 1996 ; White et Epson, 1990). Partant de
I’approche expérientielle, un manque d'autonomie peut provenir du manque d'expérience en
autonomie, de la peur du changement et de la suppression des sentiments et des émotions liés
a ’autonomie, telles que les valeurs, I’estime de soi, la sécurité, la confiance et le courage

(Satir, 1972 ; Satir et Baldwin, 1983).

Le mod¢le d’autonomisation financieére de Ford présente quatre phases de changement : une
phase de préparation et trois autres phases (Ford, Baptist et Archuleta, 2011). En phase de
préparation, le thérapeute financier détermine le niveau de désir et la volonté de 1’individu de
suivre une thérapie financiere et voit si celui-ci ne présente pas de graves problémes de santé
mentale (ex: des tentatives suicidaires...) qui nécessitent [’intervention d’autres
professionnels. En phase I, il aide la personne a comprendre les interactions entre ses
pensées, ses sentiments et ses comportements. Par exemple, la fagon dont il percoit une
situation donnée peut provoquer des sentiments spécifiques qui le poussent a avoir un
comportement financier négatif et a échapper a tout contréle. En phase 2, le thérapeute
financier s’engage dans un processus de co-construction permettant a la personne d’acquérir
une nouvelle perspective sur son probléme financier et sur ses choix financiers. En phase 3
dite de terminaison, il s’assure que la personne devient plus confiante, plus positive et plus
autonome financiérement. La phase 1 favorise par conséquent I’utilisation de la thérapie
cognitive-comportementale et les techniques de base de conseils financiers. Les interventions
narratives et expérimentales sont plutét mises en place en phase 2. En phase 3, il s’agit de

préparer la personne a la fin de la thérapie.
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Figure 9 : Modéle d’autonomisation financiére de Ford

d’aprés Ford, Baptist et Archuleta (2011)

Stade 1 Stade 2
Thérapi :
co iﬁ?lpvl s Les techniques
& de thérapie
comportementa narrative
Stade de R le ) R Stade 3 :
préparation - = Terminaison
A 4 A 4
. Les techniques
Techniques de de thérasie
COIlSC.ﬂS expérientielle
financiers de Satir
Faible Autonomisation Elevé

Les auteurs utilisent une étude de cas réelle pour décrire la facon dont leur modele est
appliqué. Ce modele d’autonomisation financiere de Ford offre une contribution intéressante
dans le domaine de la thérapie financiére néanmoins trés peu de recherches 1’utilisent ce qui

ne permet pas a ce jour de vérifier la validité empirique de ce modele.

Figure 10 : Le modéle de la thérapie cognitivo-comportementale

Situation ou événement

A

A 4

Pensées (cognitions)

Comportements (actions) |4 > Sentiments (émotions)

60

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

2. Le modéle transthéorique de changement de comportement financier

Le mode¢le transthéorique est un modele de changement individuel qui décrit comment les
gens modifient un comportement problématique ou acquierent un comportement positif
(Velicer et alii, 1998). Prochaska, Johnson et Lee (1998, p. 59) indiquent que les participants
a leurs premicres recherches ont « naivement » révélé une dimension jusqu’alors négligée par
les grands mod¢les de thérapie, a savoir que le changement de comportement procéde par
étapes. Selon ce modele, les individus doivent passer par cinq phases de changement appelés
précontemplation (la personne est inactive et n’a pas I’intention de changer son comportement
dans les six prochains mois), contemplation (la personne est inactive mais a I’intention de
changer de comportement dans les six prochains mois), préparation (elle a I’intention de
commencer a changer de comportement dans les 30 prochains jours), action (la personne
pratique le changement mais depuis moins de six mois) et maintien (la personne a gardé
depuis plus de six mois ses habitudes quant au changement de son comportement) pour

arriver a modifier un comportement problématique (Prochaska et alii, 1992).

Les auteurs stipulent ¢galement que le passage d’un stade a 1’autre résulte de 1’utilisation de
différentes stratégies de changement, qu’il s’accompagne d’une évolution de la perception des
colits et des bénéfices associés au changement (concept de la balance décisionnelle), ainsi que
d’une modification du sentiment d’efficacité personnelle. Les stratégies de changement sont
regroupées en deux grandes familles : (1) les processus expérientiels, qui concernent la fagcon
dont les individus prennent conscience de I’intérét de changer de comportement, et (2) les
processus comportementaux, qui correspondent aux actions mises en ceuvre par les individus

afin de s’aider a devenir ou a rester actifs.

Ils remarquent aussi que les individus en phases de contemplation ou de préparation sont plus
enclins a employer des stratégies expérientielles alors que ceux en phases d’action ou de
maintien emploient plus de stratégies comportementales (Prochaska, 1995 ; Prochaska et
Norcross, 1999). Cette utilisation différenciée des deux grands types de stratégies selon les
phases de changement refléte une tendance dominante plutot que des réalités mutuellement

exclusives (Prochaska et alii, 1988). Les contemplateurs peuvent utiliser des stratégies
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comportementales a 1’occasion. Inversement, les personnes ayant atteint les phases de

changement plus avancées peuvent recourir aux procédés expérientiels.

Shockey et Seiling (2004) ont utilis¢ le modéle transthéorique de changement de
comportement pour évaluer les changements de comportement d’épargne des participants au
programme IDA (Individal Development Accounts ou comptes de développement individuel).
Ce programme a pour objectif d’amener des personnes ayant de faibles revenus a se constituer
un patrimoine personnel et a se familiariser avec les services financiers. Cette familiarisation
repose sur le couplage d’une incitation a 1’épargne et d’une formation sur 1’utilisation des
services financiers. Les auteurs ont sélectionné six stratégies de changement de comportement
de gestion financiére permettant d’évaluer les comportements d’épargne a savoir : (1) se fixer
des objectifs financiers, (2) utiliser un plan de dépenses, (3) suivre ses dépenses, (4) réduire sa
dette, (5) mettre de I’argent de co6té pour les dépenses imprévues, (6) épargner avec succes. Le
premier ¢lément du modele de I’éducation financiere pour I’épargne (EFS), établir et suivre
un objectif, est fondamental pour gérer un budget avec succes car il définit I’objectif
unificateur pour I’ensemble de 1’organisation, des stratégies et de 1’effort nécéssaire pour
terminer le programme IDA (O’Neill et alii, 2000 a, b, ¢). Les deux ¢léments suivants (utiliser
un plan de dépenses, suivre les dépenses) sont en fait des outils nécessaires a utiliser par les
participants dans leur processus de gestion financiére pour atteindre 1’objectif final du
programme "IDA" (épargner avec succes). Réduire la dette et mettre de 1’argent de coté pour
les dépenses imprévues sont les objectifs secondaires de la gestion financiere qui doivent étre
maitrisés pour atteindre 1’objectif ultime du programme "[DA" aussi bien que sa raison d’étre
(épargner). Ils permettent de prévenir tout déraillement dans le processus de contribution du
programme "IDA" et sont la bonne reégle de suivi de ce dernier pour épargner de I’argent avec

succes (O’Neill et alii, 2000 ; Shelton et Hill, 1995).

Tableau 2 : Les six stratégies de changement de comportement de gestion financiere

permettant d’évaluer les comportements d’épargne (Shockey et Seiling, 2004)
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1) Identifier | 1) Développer | 1) Noter les | 1) Revoir 1) Etablirun | 1) Etablir un
les objectifs | et peaufiner dépenses votre propre | plan de suivi | plan de suivi
et les un plan de courantes dossier de de dépenses de dépenses
ressources dépenses 2) Prendre crédit et inclure les | et inclure
nécessaires | 2) Planifier I’habitude 2) Développer | dépenses I’argent a
pour les les dépenses | d’utiliser un | un plan de imprévues épargner
accomplir exceptionnell | systéme de suivi de 2) Planifier 2) S’engager
2) Fixer des | es suivi des dépenses pour | les dépenses | a changer de
objectifs 3) S’engager | revenus et réduire exceptionnell | comporteme
pour a changer de | des dépenses | I’utilisation es nt financier
I’utilisation | comportemen | 3) S’engager | du crédit 3) S’engager
de son argent | t financier a changer de | 3) Etablirun | a changer de
3) S’engager comporteme | plan de comportemen
a changer de nt financier | rembourseme | t financier
comporteme nt 4)
nt financier S’engager a

changer de

comportemen

t financier
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Le programme IDA a mesuré¢ la volont¢ de changer des participants pour les six
comportements et I’instrument de mesure utilisé¢ a permis de classer les participants dans cinq
stades. Le premier, appelé précontemplation, rassemble ceux qui n’ont pas I’intention de
s’engager a changer de comportement financier et qui ne comptent pas le faire dans un avenir
proche. Le deuxieme stade, appelé contemplation, regroupe les personnes ayant essayé¢ de
changer de comportement au cours des six derniers mois sans y parvenir mais qui envisagent
de tenter a nouveau de la faire dans les six prochains mois. Le troisiéme stade, dit de
préparation, renvoie a ceux qui envisagent de mettre en ceuvre le comportement souhaité
endéans le mois. Le quatriéme stade, dit d’action, comprend les participants ayant réussi a
adopter le comportement souhaité entre un et six mois. Le dernier stade dit de maintien
désigne ceux qui ont changé de comportement financier avec succes pendant plus de six mois.
Apres avoir suivi le programme d’éducation financiere IDA, les résultats post-test montrent

que le score moyen de I’ensemble des stratégies de changement a augmenté. Le changement
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le plus important s’est produit sur la stratégie « mettre de I’argent de co6té pour les dépenses
imprévues » et le moins important sur la stratégie « réduire la dette ». En effet, avant le suivi
du programme, les participants se trouvaient déja au stade d’action pour la stratégie « réduire
la dette » mais pour le reste des stratégies ils étaient plutdt au stade de préparation. Selon le
modele de 1’éducation financiere pour I’épargne (EFS), « établir un objectif », « utiliser un
plan de dépenses » et « suivre ses dépenses » sont des outils financiers permettant d’atteindre
les objectifs secondaires a savoir « réduire la dette » et « mettre de I’argent de coté pour les
dépenses imprévues » et 1’objectif ultime « épargner de I’argent ». En raison du passage a
I’action des participants pour ses trois comportements préliminaires et pour I’objectif
secondaire « mettre de 1’argent de coté pour les dépenses imprévues » et du fait de déja se
trouver au stade d’action pour le deuxiéme objectif secondaire « réduire la dette », les auteurs
concluent que I’on peut s’attendre a ce que les participants changent de comportement dans le
but d’atteindre 1’objectif primaire et qu’ils passent aussi au stade d’action en ce qui concerne
I’épargne a long terme. Ils doivent en effet maitriser les premiers comportements pour que les

comportements suivants passent au stade d’action et au stade de maintien.

A T’aide de régressions séquentielles, les auteurs trouvent que les stratégies (établir un
objectif, utiliser un plan de dépenses, mettre de 1’argent de coté pour les dépenses imprévues)
sont des facteurs significatifs de la stratégie « réduire la dette ». En revanche, la stratégie
« suivi des dépenses » n’est pas un déterminant de la stratégie « réduire la dette », alors que
cette dernic¢re influence 1’objectif secondaire « mettre de 1’argent de coté pour les dépenses
imprévues » et 1’objectif ultime « épargner de ’argent ». Les autres variables significatives
dans 1'équation de régression ou la variable dépendante est « mettre de I’argent de c6té pour
les dépenses imprévues » sont les stratégies « réduire la dette » et « épargner de 1’argent »
avec la plus forte relation constatée sur 1’objectif ultime « épargner de I’argent ». Les trois
principaux facteurs qui affectent I’objectif ultime « épargner de I’argent » sont les deux outils
de gestion financiére « utiliser un plan de dépenses » et « suivi des dépenses » ainsi que
I’objectif secondaire « mettre de 1’argent de coté pour les dépenses imprévues ». Il n'y a pas
de relation unidirectionnelle entre « mettre de 1’argent de c6té pour les dépenses imprévues »
et « épargner de 1’argent ». Ces deux stratégies sont similaires car il s’agit de mettre de
I’argent de c6té mais différentes car la premicre est axée sur un horizon a court terme alors

que la deuxiéme a un horizon a long terme.
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Conscients de I’importance du sentiment d’efficacité personnelle, Seiling et Shockey (2006)
ont procédé a la réalisation d’une deuxieme étude dans le but d’intégrer ce concept et
concluent que les participants ayant une plus grande confiance dans leur capacité a gérer leur
argent sont plus susceptibles de changer et de passer aux stades d’action et de maintien, en
particulier pour les comportements liés aux stratégies « établir un objectif », « utiliser un plan

de dépenses » et « épargner de I’argent ».

Figure 11 : Modele d'éducation financiére pour 1'épargne (Shockey et Seiling, 2004)

Utiliser un Réduire la
plan de dette
dépenses
A
Etablir et
su{vrclun >
objectif ><
Epargner
A 4 A 4
Suivre les Mettre de I’argent
dépenses de coté pour les
dépenses non
planifiées

Par ailleurs, Xiao et alii (2001) s’appuient également sur le mod¢le transthéorique (Prochaska,
1979 ; Prochaska et DiClemente, 1983) et montrent I’impact significatif de 1’¢ducation
financiére sur la motivation des ménages traduite par un changement intentionnel du
comportement sur les résultats financiers : accroitre I’épargne et réduire la dette. Leur
programme "MONEY 2000TM" est développé pour aider les personnes se trouvant dans
différents stades de changement. Cette étude est menée afin de déterminer les stratégies de

changement pertinentes et neuf stratégies de changement sont évaluées.
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Tableau 3 : Les neuf stratégies de changement de comportement (Xiao et alii, 2001)

Les stratégies de changement )
Les effets possibles du programme "MONEY 2000TM"
utilisées dans la présente étude

Prise de conscience Dernic¢res nouvelles sur les bienfaits de 1’épargne et la

réduction de la dette

Libération sociale Mise en place d’un programme social volontaire incitatif de
I’épargne
Soulagement dramatique Des histoires liées a un changement de vie dramatique suite

a des problémes financiers subis par les participants au

programme

Réévaluation de soi Les participants ayant pris conscience du programme vont
revoir leurs propres dépenses et réviser leurs

comportements d’épargne

Libération de soi Fixer leurs propres objectifs financiers individuels

Contre-conditionnement Proposition de stratégies pour contrer les comportements de

dépenses impulsives

Controdle des stimuli Proposition de stratégies de controle de I'environnement

afin d'éviter les dépenses impulsives et d'accroitre 1'épargne

Gestion des conséquences Proposition de stratégies non monétaires pour récompenser

le changement de comportement

Relation d’aide Proposition de stratégies pour rechercher du soutien de la

famille et des amis pour continuer a épargner

Réévaluation de Les conséquences extraites des journaux, des articles, et des

I’environnement conférences liés au fait de peu épargner et trop dépenser
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Lors du traitement des données la variable réévaluation de 1’environnement est exclue. Les
stratégies de changement fréquemment utilisées par 1’ensemble de 1’échantillon sont : prise de
conscience (99%), libération de soi (99%), gestion des conséquences (98%), réévaluation de
soi (93%), soulagement dramatique (86 %), contre-conditionnement (72%), contrdle des
stimuli (72%). Cependant, la relation d'aide (56%) et la libération sociale (50%) sont les
stratégies les moins reportées par les participants du programme. Seules les stratégies

fréquemment utilisées par les participants sont retenues.

Par ailleurs, les participants au programme sont classés selon deux méthodes de
catégorisation. En se référant sur leur premiére technique, ils identifient les épargnants (ceux
qui déclarent avoir fait des progres pour mettre de I’argent de coté) et les réducteurs de la
dette (ceux qui cherchent avant tout a réduire leurs dettes). Les épargnants et les réducteurs de
la dette ont fait des progrés pour atteindre les deux objectifs, les autres sont appelés pré-
acteurs. La deuxiéme technique retient les fondements théoriques des stades de changement
du modele transthéorique. Bien que ceux-ci considérent cinq stades de changement, les
auteurs ne retrouvent seulement que deux groupes : précontemplation et action. En effet, les
participants qui n’atteignent pas les objectifs sont classés aux stades de précontemplation,
contemplation ou préparation. Si les participants ont commencé a épargner ou a réduire leurs
dettes ou s’ils se sont engagés a faire les deux durant les six derniers mois, ils sont classés au
stade d’action. Si les participants ont commencé a épargner ou a réduire leurs dettes ou se
sont engagés a faire les deux, il y a plus de six mois, ils sont considérés comme étant au stade
de maintien. Les deux derniers stades action et maintien sont confondus, tout comme les trois
premiers stades (précontemplation, contemplation et préparation). Ainsi, ceux ayant atteint les
objectifs financiers sont classés aux stades d’action ou de maintien et appelés acteurs alors
que ceux n’ayant pas atteint ces objectifs sont classés en précontemplation et nommés pré-

acteurs.

Deux mode¢les sont par conséquent testés. Le premier examine la relation entre les groupes
identifiés a 1’aide de la premiere technique et les sept processus de changement retenus. Les
résultats montrent des associations positives avec seulement quatre stratégies (la libération
sociale, le soulagement dramatique, la réévaluation de soi et le contre-conditionnement) et
une association négative avec le controle des stimuli, avec des différences significatives entre
les jeunes participants et les plus agés. Le deuxieme mod¢le vérifie la relation entre les deux
groupes issus de la deuxieme technique et les stratégies de changement. Trois stratégies de

changement sont significatives : la libération sociale, le soulagement dramatique et le contre-
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conditionnement avec des différences significatives entre les jeunes participants et les plus
agés. L’implication majeure de cette recherche est d’inclure les différentes stratégies de
changement dans les programmes d’éducation financieére. En effet, les éducateurs doivent
prendre en compte les résultats d’évaluation afin d’affiner leurs programmes d’origine et
d’offrir des programmes plus efficaces en terme d’impact sur le changement de

comportement.

En complément, Xiao et alii (2004) utilisent le modéle transthéorique dans le but de
développer une mesure d’évaluation de la volonté des consommateurs a se libérer des dettes
cumulées du compte de carte de crédit. En plus des stratégies et des stades de changement —
composantes principales du modele transthéorique — ils intégrent deux autres variables du
modele transthéorique : la balance décisionnelle et 1’efficacité personnelle. La balance
décisionnelle est définie comme le pesage des avantages et des inconvénients relatifs a un
changement de comportement et I’efficacité personnelle représente le niveau de confiance lié
a une situation spécifique que les individus peuvent avoir pour faire face a des situations a
risque afin d’éviter de retomber dans leurs habitudes malsaines ou a haut risque (Prochaska,
Redding et Evers, 1996). L’objectif de leur ¢étude est d’établir une mesure rigoureuse du
construit " intention de se libérer des dettes cumulées du compte de carte de crédit ". Les cinq
stades de changement sont identifiés suivant la réponse des participants : précontemplation
(ceux qui n’ont pas I’intention de changer dans les six prochains mois), contemplation (ceux
qui ont l’intention de changer dans les six prochains mois), préparation (ceux qui ont
I’intention de changer dans les 30 prochains jours), action (ceux ayant déja changé de
comportement il y a moins de six mois) et maintien (ceux ayant déja changé de comportement
il y a plus de six mois). Les consommateurs qui se trouvent dans les trois premiers stades
(précontemplation, contemplation et préparation) doivent utiliser plus souvent les stratégies
centrées sur la prise de conscience, le soulagement dramatique, la réévaluation de
I’environnement et la libération sociale pour les aider a avancer vers les deux derniers stades
(action et maintien). Les consommateurs qui se situent aux derniers stades doivent privilégier
les stratégies axées sur la gestion des renforgateurs, la relation d’aide, le controle des stimuli
et la libération de soi pour les aider a maintenir le changement de comportement dans le sens
positif. Pour le concept de la balance décisionnelle, quatre avantages et inconvénients sont
retenus et relévent de 1'estime de soi, de la sécurité familiale, de la réduction du stress et d’étre

un exemple pour les autres. Les inconvénients identifiés sont : rompre avec ses voisins, la
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tension familiale, la famille malheureuse et une activité familiale limitée. L’efficacité
personnelle est considérée en faisant référence a des situations difficiles susceptibles d’étre

rencontrées par les consommateurs quand ils tentent de réduire leur dette de carte de crédit.

Ce chapitre a présenté la revue de littérature sur le comportement financier du consommateur.
Deux principales thématiques ont émergé : (1) I’éducation financiére et la formation du
comportement financier du consommateur et (2) les modeles de changement de
comportement financier du consommateur. La premiere met en avant d’une part, I’efficacité
des programmes d’éducation financiére sur 1’amélioration des connaissances et des
comportements financiers et, d’autre part, le role des agents de socialisation sur la formation
du comportement financier. Les résultats montrent que les programmes d’éducation et la
socialisation financieére agissent favorablement sur les connaissances et les comportements
financiers du consommateur. En revanche, plusieurs pistes de recherche restent encore a

étudier :

- La premiére piste de recherche est liée a I’absence de cohérence sur la fagon de définir
et de mesurer le succes des programmes d’éducation financicre. Les méthodes
d’évaluation de ces programmes varient en fonction du contexte et du type du
programme, du contenu du programme, de la population cible et des contraintes
temporelles et budgétaires. Ceci rend difficile la définition d’un ensemble
d’indicateurs fiables et valables dans de multiples contextes ou de procéder a des
comparaisons entre les bases de données issues des différents programmes. Il serait
par conséquent intéressant de travailler sur les indicateurs de succés qui pourraient étre
utilisés pour tous types de programmes. Les chercheurs doivent développer une vision
plus claire de ce qui est « financierement éduqué ». En d’autres termes, quelles
informations financiéres les consommateurs doivent-ils connaitre et quelles

compétences doivent-ils acquérir apres le suivi du programme ?
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- La deuxieéme piste est associée a une limite signalée par I’ensemble des études sur
I’évaluation des programmes d’éducation financiére. Sans groupe de controle,
I’évaluation des programmes d’éducation financiere est affaiblie et des hypothéses de
recherche n’ont pas pu étre testées. Par exemple, ’accroissement continu des
connaissances financiéres apres le suivi du programme ou encore les comportements
financiers adoptés plus tard peuvent s’expliquer par d’autres facteurs
environnementaux ou psychologiques qu’il faudrait controler. Cela limite 1’évaluation
correcte de I’impact des programmes d’éducation financiére sur les résultats financiers
a long-terme. Des études longitudinales y compris des études avec des groupes de
controle et des échantillons aléatoires sont nécessaires pour donner un apercgu sur les
effets a long-terme des programmes d’éducation financiére. Ces méthodes sont certes
coliteuses mais permettent de mieux mesurer I’impact de ces programmes que les
méthodes d’évaluation traditionnelle notamment le post-then-pre-test ; post/pre test et

auto-évaluation de soi.

- La troisieme piste est de développer les recherches pour mieux comprendre le
processus par lequel les programmes d’éducation financiere peuvent étre utilisés pour
changer les prises de décision des consommateurs et de leurs comportements
financiers. Les travaux de recherche existants montrent que les programmes
d’éducation financiere améliorent les connaissances et les comportements financiers.
En revanche, ces travaux ne tiennent pas compte des variables intermédiaires au
changement de comportement financier aprés avoir suivi le programme, notamment
I’évaluation personnelle, les actions posées par 1’individu, les motivations de

changement ; en d’autres termes, des éléments pouvant expliquer le changement.

- La littérature sur la socialisation financiére du consommateur identifie les parents
comme les agents primaires de socialisation des comportements financiers.
Cependant, I'influence de la nature des relations familiales dans le processus de
socialisation financiére du consommateur n’est pas étudiée. De plus, les travaux de
recherche reconnaissent que la famille joue un role important dans la socialisation

financiere de ses membres sans vérifier la qualité et la pertinence des informations que
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les personnes acquierent les uns des autres. Les parents n’ont pas la compréhension de
quand et comment ils peuvent influencer les comportements financiers de leurs
enfants. IIs ne savent pas exactement quand leurs enfants sont préts a s’impliquer dans
les diverses situations financiéres et ce qu’ils doivent spécifiquement faire afin de les
aider a développer les compétences financiéres et leur apporter les fondamentaux de la

gestion d’argent.

- Les futurs travaux de recherche se doivent aussi d’analyser comment le processus
de socialisation financiere peut améliorer les comportements financiers des jeunes
consommateurs. Les travaux doivent avancer dans 1’analyse des effets de la
socialisation sur le changement des comportements financiers. Les travaux de
recherche mettent en évidence que les enfants apprennent la finance par
I’observation, la pratique ou encore l’instruction directe « coaching» mais ne
vérifient pas les changements de comportement financier qui peuvent se produire

une fois I’enfant devenu adulte.

La premicre thématique de recherche souligne I’importance de progresser en matiere de
changement de comportement financier du consommateur. Elle montre les effets des
programmes d’éducation financi¢re et de la socialisation financiére sur 1’amélioration des
connaissances acquises et sur de nouveaux comportements financiers du consommateur. En
revanche, elle ne permet pas d’expliquer le processus de changement de comportement
financier. La deuxiéme thématique cherche plutét a comprendre les déterminants du
changement de comportement financier du consommateur. Elle distingue les modéles
statiques et les modeles dynamiques de changement de comportement financier. Plusieurs
¢léments jouant sur le changement de comportement financier sont identifiés. Les pistes de

recherche restent cependant nombreuses dans ce domaine:

- Les modeles dynamiques de changement de comportement financier du
consommateur et plus particuliecrement, le mod¢le transthéorique de changement
connaissent une grande popularité dans les pays anglo-saxons. Un ensemble important
de recherches et de publications est disponible. De plus, I’intérét et 1’adhésion des
praticiens financiers ne cessent d’augmenter a ce sujet (Xiao et alii, 2004). Cependant,

ces modeles sont le plus souvent appliqués a des groupes marginaux. Ainsi, le modele
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d’autonomisation financiere de Ford traite des personnes devenues incapables de
subvenir a leurs propres besoins financiers ou aux besoins financiers de leurs familles.
Le mode¢le transthéorique de changement est testé sur des personnes surendettées
cumulant les dettes mensuelles par leurs cartes de crédit. Malgré son intérét théorique,
ce modele n’est pas encore utilis€ sur de jeunes adultes qui commencent leur
autonomie financiére mais qui n’ont pas forcément de graves problémes financiers.
Une piste de recherche intéressante est donc de travailler sur les jeunes adultes en vue

de les prévenir de situations de surendettement.

- Le mode¢le transthéorique identifie cinq phases de changement : la précontemplation
(déni et résistance au changement), la contemplation (prise de conscience du probleme
et ambivalence face au changement), la préparation (prédisposition au changement),
I’action (engagement dans le changement) et le maintien (maintien du nouveau
comportement et crainte de rechute). Les travaux de recherche montrent que la
progression d’une phase a une autre résulte de I’emploi de stratégies de changement,
mécanismes favorisant la modification des comportements. Le changement du
comportement implique 1’évaluation systématique des avantages et des inconvénients
(balance décisionnelle) du nouveau comportement. Ce modele a toutefois fait 1’objet
de critiques et de propositions d’amélioration. Des méta-analyses (Marshall et Biddle,
2001 ; Rosen, 2000) soulignent les limites de la dichotomisation proposée des
stratégies de changement en stratégies expérientielles vs stratégies comportementales’.
Les phases et le caractére séquentiel du modele transthéorique initial sont fortement
critiqués (Brodeur, 2006 ; Sullivan, 1998 ; Prochaska, DiClemente et Norcross, 1992).
De plus, les recherches montrent la progression de la balance décisionnelle selon les
phases. Cette balance est supposée agir sur la modification du comportement et sur les
stratégies de changement mais cela n’a pas encore fait 1’objet d’une recherche

empirique.

Ces différents ¢léments font ressortir la nécessité de progresser sur 1’étude des déterminants
du changement de comportement financier du consommateur en perspective dynamique

aupres des jeunes adultes. On constate en effet que :

9 , . . . .. . L rA

Les processus expérientiels concernent la fagon dont les individus prennent conscience de ’intérét de changer
de comportement. Les processus comportementaux correspondent aux actions mises en ceuvre par les individus
afin de les aider a devenir ou a rester actifs.
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- Les stratégies de changement de comportement étudiées sont nombreuses et complexes ; par
exemple, les stratégies narratives et expérimentales du modéle d’autonomisation financicre de
Ford (Ford, Baptist et Archuleta, 2011) ou encore les stratégies expérientielles vs
comportementales proposées par le modele transthéorique (Prochaska et DiClemente, 1982).
Une distinction entre stratégies de changement de type approche et de type évitement semble
plus pertinente (Prochaska, Redding et Evers, 1996 ; Gomez, 2009 ; Elliot, 2008) mais cela

reste a confirmer empiriquement.

- L’étape de changement dans laquelle se trouve un consommateur est essentielle pour
comprendre son évolution vers le comportement souhaité mais 1’affectation des personnes
dans ces phases de changement a un caractére strictement séquentiel trop rigide (Ford, Baptist
et Archuleta, 2011 ; Shockey et Seiling, 2004 ; Xiao et alii, 2004). Une approche par
regroupement des consommateurs sur la base des intensités des dimensions de changement
jusqu’a présent associées aux phases (par exemple, intensité¢ de 1’engagement pour la phase
action, intensité du risque de rechute percu dans la phase maintien) s’avére plus pertinente
(Brodeur, 2006 ; Levesque, Gelles et Velicer, 2000 ; Eckhardt, Babcock et Homack, 2004).
Cette perspective n’a pas encore ¢té¢ considérée en matiere de comportement financier du

consommateur.

- Le role joué par la balance décisionnelle (avantages et inconvénients du changement de
comportement) dans la détermination des stratégies de changement commence a étre analysé

(Ham et Yoo, 2009) mais requiert davantage d’investigation.

- Certaines variables individuelles telles que 1’attitude envers I’argent (Hayhoe et alii, 2012 ;
Lim, Teo et Loo, 2003) et I’anxiété-trait (Sages, Britt et Cumbie, 2013) sont prises en compte
par plusieurs travaux révélant du domaine financier comme la gestion budgétaire familiale ou
les comportements compulsifs. Ces variables méritent d’étre intégrées dans les recherches et

les modeles de changement de comportement financier du consommateur.

Quelles sont les stratégies de changement de comportement financier utilisées par le
consommateur et quels sont les déterminants de ces stratégies ? Les travaux existants
montrent donc la nécessité de considérer la progression du consommateur vers des
comportements financiers améliorés et incitent aussi par conséquent a progresser sur plusieurs

points :
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- Mieux analyser ces stratégies et étudier la pertinence de leur classification selon le

principe de I’approche-évitement.

- Considérer les critiques du caractére rigide des phases de progression et les
préconisations allant dans le sens d’une caractérisation plus générale de la situation

du consommateur sur sa trajectoire de changement.

- Etudier le role de la balance décisionnelle dans la détermination de ces stratégies.

Les objectifs spécifiques de la recherche ont donc été précisés en regard des stratégies de

changement de comportement financier du consommateur et de leurs déterminants :

1. Etudier les stratégies de changement de comportement financier du consommateur et
d’examiner la pertinence de la dichotomisation approche-évitement de ces stratégies.
Les objectifs relatifs aux déterminants de ces stratégies se définissent en tenant compte
des niveaux de progression des consommateurs vers le changement et des différences

des influences de ces déterminants selon ces niveaux.

2. Examiner le role de la balance décisionnelle sur les stratégies de changement pour des
consommateurs se situant a un méme niveau de progression, ¢’est-a-dire appartenant a
un méme groupe de changement construit a partir des états de précontemplation,

contemplation, action et maintien.

3. Etudier, pour ces mémes consommateurs, les influences de plusieurs variables
individuelles sur les stratégies de changement : I’attitude a I’égard de 1’argent (Hayhoe
et alii, 2012 ; Lim, Teo et Loo, 2003), I’anxiété (Sages, Britt et Cumbie, 2013) et
I’orientation paratélique dominante des personnes; celle-ci trés utilisée dans les

problématiques de prévention et de soin (Loonis et Fernandez, 2004).
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4. Comparer les influences de ces déterminants des stratégies de changement pour des
consommateurs se situant a des niveaux de progression différents, c’est-a-dire

appartenant a des groupes de changement distincts.

Un examen approfondi de la littérature sous diverses perspectives (sociales, psychologiques,
économiques) s’est avéré utile pour d’identifier les théories les plus importantes et les facteurs
associés au changement de comportement financier du consommateur. Les contributions
permettent de mieux comprendre le consommateur dans son processus de changement de
comportement financier mais comportent des faiblesses et conduisent a poser ces objectifs de
recherche. Des recherches préliminaires sont nécessaires en prenant pour cadre les principaux
déterminants du processus de changement de comportement financier du consommateur

(Figure 12).

Figure 12 : Principaux déterminants du processus de changement de comportement

financier du consommateur
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CHAPITRE 2

RECHERCHES PRELIMINAIRES SUR LE CHANGEMENT DE
COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Le chapitre précédent a mis en évidence I'intérét de progresser dans la connaissance du
processus de changement de comportement financier conduisant les jeunes adultes a mieux
gérer leur argent dans le but de prévenir les situations problématiques. Il a conduit a préciser
les objectifs spécifiques de la recherche et a conclu a la nécessité de recherches préliminaires
pour les atteindre. La premicre section précise les objectifs et la méthodologie de 1’é¢tude
qualitative réalisée. L objectif premier de cette étude est de mieux comprendre les ¢léments
facilitant le changement du comportement financier chez des jeunes adultes. La deuxieme
section présente les résultats de I’étude. Plusieurs thémes autour de la formation et du
changement de comportement financier de ces consommateurs seront ainsi explorés. La
troisieme section présente la recherche préliminaire confirmant empiriquement 1 utilité

d’apparier les stratégies de changement selon le principe d’approche-évitement.

SECTION 1 : OBJECTIFS ET METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE QUALITATIVE

L’¢étude est menée en vue de faire ressortir les principaux déterminants du changement de
comportement financier du consommateur. Cette phase qualitative se voit assigner deux
fonctions. La premicre est celle de la vérification des principaux concepts présents par la
littérature. Il s’agit en effet de s’assurer que ceux-ci se retrouvent bien dans les discours de
nos répondants. La deuxiéme fonction est de nature exploratoire, apportant ainsi un
enrichissement aux conclusions établies dans la littérature. Il s’agit de définir de nouvelles
pistes de recherches. Les objectifs de cette étude qualitative et la méthodologie employée sont

présentés successivement.

1. Objectifs de I’étude exploratoire

La littérature souligne I’importance d’améliorer la compréhension de la formation et du
changement de comportement financier, de progresser dans la définition des stratégies de

changement et d’identifier les déterminants les plus pertinents du changement. Les facteurs

77

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

internes pouvant expliquer les motivations a changer de comportement financier sont en effet

peu étudiés empiriquement.

Cette recherche a donc pour objectif d’approfondir les études réalisées sur le comportement
financier du consommateur en identifiant les déterminants qui conduisent I’individu a changer
son comportement financier. La littérature sur le comportement financier du consommateur a
permis de mettre en évidence différents aspects de formation du comportement financier
associés au changement (socialisation, programmes, expérience de la vie) et différents
facteurs individuels de changement de comportement financier (phases de changement,
activités/stratégies d’adaptation, balance décisionnelle). L’un des objectifs de cette étude
qualitative est donc d’identifier, dans un premier temps, les principaux éléments de formation
et de changement de comportement financier du consommateur. Il s’agit ensuite d’étudier les
actes posés par un individu qui souhaite changer son comportement financier. Cette phase

qualitative répond donc a deux objectifs principaux :

(1) Identifier les aspects de formation et de changement du comportement financier des
jeunes adultes étudiants et les associations entre ces ¢léments.
(2) Définir les activités d’adaptation auxquelles 1’individu s’adonne dans le but de

modifier son comportement.

Cette démarche qualitative présente deux fonctions principales. La premiére fonction est
d’appuyer les concepts posés par la littérature en vérifiant que nous retrouvons bien ces
concepts dans le discours de nos répondants. Cette démarche nous permet de faire émerger les
principaux déterminants de la formation et du changement de comportement dans le domaine

financier.

La deuxiéme fonction, de nature exploratoire, est d’enrichir les conclusions de la littérature
par de nouvelles pistes de recherche. Cette phase permettant 1’approfondissement de ces
déterminants du changement va aussi nous aider a développer le modele conceptuel par la

production de nouvelles informations.

2. Méthodologie de I’étude qualitative

Les entretiens individuels semi-directifs

Souhaitant traiter des motivations relatives a un sujet délicat, nous avons exclu d’emblée les
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réunions de groupe (Albarello, 2003). En effet, il est peu probable que les répondants
acceptent de partager leurs idées en présence des autres. Cette étude exploratoire va recueillir
les perceptions des consommateurs ainsi que certaines conduites relatives au comportement
de gestion de leurs finances personnelles. Dans le cadre de cette recherche, le questionnement
direct semi-directif est le plus approprié (Andréani et Conchon, 2005). Dans la mesure ou
nous souhaitions orienter les répondants vers certains thémes et éviter un risque
d’éparpillement provenant du caractére exploratoire de notre domaine de recherche. Cette
démarche nous permet de conforter différentes variables déja testées empiriquement dans la

littérature mais aussi de discerner de nouvelles pistes de recherche.

Le guide d’entretien

Le guide d’entretien a été testé au préalable pour s’assurer de la bonne compréhension des
questions aupres de trois personnes et quelques modifications mineures ont été¢ apportées. Ce

guide a été réalisé pour répondre aux deux objectifs principaux de cette ¢tude qualitative.

Au premier objectif, a savoir les facteurs de formation et de changement du comportement
financier, ont €té associées les questions suivantes : Diriez-vous que vous vous y connaissez
bien en matiere de budget ou de planification de vos dépenses, de vos économies ? Avez-vous
¢été influencé sur ce point par vos parents ou par des membres de votre famille ? Par I’école ?
Ces influences jouent-elles encore un role aujourd’hui en matiere d’amélioration de votre
comportement de dépenses ou d’épargne ? Avez-vous eu l’occasion de changer de

comportement de dépenses et si oui, quand et pourquoi ?

Pour le second objectif, les activités d’adaptation employées par 1’individu pour s’aider a
changer de comportement financier, plusieurs questions générales ont aussi ¢té proposées :
Faites-vous actuellement des efforts pour mieux gérer vos dépenses/votre argent ? Si oui
comment faites-vous ? Quelles actions, quels comportements adoptez-vous pour y arriver ? Si
non, avez-vous I’intention de faire des efforts prochainement ? Si oui, quels sont les facteurs

qui vous incitent a changer ?

Le guide d’entretien, ainsi que les objectifs de cette étude qualitative mettent particulieérement
en avant les effets des déterminants individuels du changement de comportement financier du

consommateur.
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L’échantillon de répondants

L’¢échantillon est composé d’étudiants, cible privilégiée des associations d’intérét général
ayant vocation a promouvoir 1’éducation financiére des jeunes et les organisations
internationales luttant contre 1’« illettrisme » ou 1’« analphabétisme » financier. Il convient
d’ajouter que les années d’études supérieures sont souvent caractérisées par des changements
majeurs de la vie d’une personne. Les étudiants éprouvent généralement diverses difficultés a
gérer leur argent, a payer leurs propres premicres factures (Scanlon, Rowling et Weber, 2007)

et a s'adapter a la vie loin de leurs parents (Shim et alii, 2009).

La composition de cet échantillon vise également a regrouper des personnes ayant des
caractéristiques semblables de fagon a étre représentatives des idées exprimées, des cibles

visées et des explications a donner (Andréani et Conchon, 2005 ; Miles et Huberman, 1994).

Nous réalisons un total de douze entretiens aupres des étudiants sur le campus de I’Université
des Sciences et Technologies de Lille I en procédant par des recherches d’étudiants
volontaires et en interpellant des personnes de notre entourage appartenant a d’autres

établissements universitaires.

Se situant dans le cadre d’une démarche exploratoire, le recueil d’informations vise a
confronter les déductions logiques issues de la littérature et a définir de nouvelles perspectives
de travail. Selon Griffin et Hauser (1993), 8 a 10 répondants révelent 70 a 80% de
I’information. Le recueil d’information dans cette recherche atteint une saturation sémantique
a douze entretiens (Andréani et Conchon, 2005). C'est-a-dire que tant que 1’é¢tude découvre de
nouveaux ¢€léments, le recueil d’informations continue etdés qu’il y a saturation
d’informations, [’étude s’arréte et la taille de 1’échantillon est considérée comme

optimale. Le tableau 4 présente la composition de 1’échantillon interviewé.

Tableau 4 : Présentation de 1'échantillon de 1'étude exploratoire

Prénom Nom | Age Profession Situation familiale Lieu de Iinterview

Amel E. 19 ans | Bac + 1 Biochimie | Célibataire, 0 enfant et | Une salle libre sur le
vivant chez ses parents | campus de Lille I au

batiment SH1
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Mickael C. 26 ans | Bac + 5 Master 11 Célibataire, 0 enfant, A domicile
en marketing chef | vivant seul
de produit
Marc M. 25 ans | Bac + 2 Pharmacie | Célibataire, 0 enfant, A domicile
vivant seul
Lise B. 25ans | BTS en alternance | Célibataire, 1 enfant A domicile
Management des (Matis) et vivant a deux
unités
commerciales
Thomas S. 26 ans | Bact5 Master 11 Célibataire, 0 enfant et | A la maison des
Génie civil vivant avec son grand ¢tudiants sur le
frere campus de Lille I
Mehdi A. 25ans | Bac+5 Master II | Concubinage, 0 enfant | A la maison des
Infrastructure- et vivant a deux ¢tudiants sur le
Génie civil campus de Lille I
Louis E. 23 ans | Bac + 5 Analyse Concubinage, 0 enfant | Une salle libre sur le
Economique des et vivant a deux campus de Lille I au
Politiques batiment SH3
Publiques
Morgan G. 21 ans | Bac + 1 licence Célibataire, 0 enfant et | A la maison des
Math, vivant chez ses parents | étudiants sur le
Informatique, campus de Lille I
M¢écanique et
Physique
Antoine C. 18 ans | Bac + 1 Polytech Célibataire, 0 enfant et | A la maison des
vivant seul ¢tudiants sur le
campus de Lille I
Loic M. 18 ans | Bac + 1 licence Célibataire, 0 enfant et | Une salle libre sur le

© 2014 Tous droits réservés.

81

doc.univ-lille1.fr




These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

Math, vivant chez ses parents | campus de Lille I au
Informatique, batiment SH3

Mécanique et

Physique
Paula C. 23 ans | Bac + 3 Pharmacie | Célibataire, 0 enfant et | A domicile
vivant seul
Emmanuel B. | 22 ans | Bac + 3 licence Célibataire, 0 enfant et | A domicile
Marketing vivant en colocation

Déroulement des entretiens individuels semi-directifs

Les entretiens ont une durée comprise entre 40 minutes et 1h15 minutes et sont enregistrés et

intégralement retranscrits.

Pour répondre aux différents thémes du guide d’entretien, les répondants se basent sur leurs
expériences passées, sur leurs conduites actuelles en matiére de gestion de leurs finances
personnelles et essaient de se projeter sur les activités de changement qu’ils envisagent de
mettre en place. Nous avons par conséquent eu recours a la mémorisation de leurs expériences

passées aussi bien qu’a I’imagination de leurs expériences futures.

Au cours de ces entretiens, les régles recommandées pour mener un entretien semi-directif

sont respectées. Ainsi I’interviewer développe :

- Une attitude positive en écoutant avec intérét et attention tous les propos de
I’interviewé,
- Une attitude empathique ayant pour objectif d’étre le plus proche possible du

cadre de référence de 1’interviewé.

Méthode d’analyse du contenu des entretiens

L’analyse de contenu thématique a été utilisée pour exploiter le matériel verbal. L analyse de
contenu est « une technique de recherche pour la description objective, systéematique et
quantitative, du contenu manifeste des communications, ayant pour but de les interpréter »

(Berelson, 1952). Cette technique est souvent utilisée en marketing (Evrard, Pras et Roux,
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2000). Elle vise a découper transversalement les différents entretiens en thémes communs et a
rechercher de la cohérence. Conformément aux recommandations de Bardin (2001), nous
avons procédé en trois étapes :

1% étape La préanalyse : A I’issue d’une lecture flottante, 1’unité d’analyse a été définie. 11
s’agit du théme plutot que de la structure du discours (analyse syntaxique) ou de la nature et
la richesse du vocabulaire (analyse lexicale). Par théme, nous entendons : unité¢ de sens

commune a I’ensemble des entretiens.

2°" étape L’exploitation du matériel : les catégories sont apparues a posteriori. Ces catégories
formées ont respecté les régles d’exclusion mutuelle (une unité d’analyse ne peut se retrouver
que dans une seule et méme catégorie), de pertinence (les catégories définies sont pertinentes
au regard de la problématique initiale), d’homogénéité (les catégories doivent étre de nature
équivalente) et d’efficacité (chaque catégorie doit apporter des résultats conséquents).

3°™ étape Le traitement des résultats et interprétation : nous avons opté pour une analyse
horizontale des entretiens. Les discours ont donc été¢ découpés en unité d’analyse et regroupés
de maniére homogene. Une grille de codification a été élaborée au préalable en vue de faire

ressortir les principaux thémes et sous-thémes.

SECTION 2 : RESULTATS DE L’ETUDE QUALITATIVE

Les entretiens réalisés ont une visée exploratoire. A travers, les discours récoltés nous
cherchons a dégager des points communs avec la littérature sur la formation et le changement
de comportement financier du consommateur. Il s’agira ensuite d’extraire pour chaque theme
certaines spécificités ou nouveautés liées a notre champ de recherche. L’analyse du matériel
verbal fait ressortir quatre thémes principaux notamment (1) la dynamique du changement,
(2) les facteurs intrinséques conduisant au changement de comportement financier du
consommateur, (3) la socialisation financiére et la formation ou le changement de

comportement financier et (4) ’apprentissage par I’expérience avec I’argent.

1. Dynamique et stratégies de changement de comportement financier du

consommateur

La littérature prend en compte la nature dynamique du changement de comportement
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financier et reconnait que les individus ont souvent besoin de plusieurs tentatives de
changement avant de réussir. Lorsqu'on s'intéresse au changement de comportement d'un
individu, on observe surtout la démarche avec laquelle celui-ci modifie ses actions, en
regardant les étapes qu'il suit pour arriver a son but : passer du comportement actuel non
souhaitable ou problématique au comportement souhaité. L’objectif premier de cette étude
qualitative est d’identifier les différentes conceptions du changement de comportement
financier déclarées par les répondants. Premiérement, les effets de changement de situation
personnelle sur le changement de comportement financier sont mis en avant. Deuxiémement,
les étapes a franchir pour changer de comportement financier sont présentées. Troisi¢mement,

les activités d’adaptation facilitant le changement de comportement financier sont identifiées.

Les effets de changement de situation personnelle sur le changement de comportement

financier

Un enseignement important de la phase qualitative est que le changement de situation
personnelle influence le changement de comportement financier du consommateur. L’analyse
des entretiens laisse entrevoir que la segmentation par situations de vie est un ¢élément de
différenciation des comportements financiers adoptés. En revanche, les travaux de recherche
sur ces comportements se limitent aux liens entre les critéres sociodémographiques et les
comportements financiers du consommateur. L’approche situation de vie décelée dans le
discours des répondants nous a permis d’identifier trois profils différents de comportement
financier sur quatre répondants ayant le méme profil sociodémographique en termes de
tranche d’age et de niveau d’études. Un répondant appartenant au premier profil appelé « les
jeunes inactifs, célibataires, vivant chez leurs parents » déclare : « Si je n’ai pas assez dans
mon compte je demande a mes parents. Comme ¢a je n’utilise pas ce que j’ai sur mon compte
mais leur argent. Vu que je ne gagne pas vraiment mon argent, j’ai pas peur de le perdre
parce que je ne travaille pas pour le gagner alors ¢a me dérange pas d’utiliser. » (Amel, E.)
De ces propos, nous pouvons constater que la personne est davantage orientée vers 1’achat
plaisir, qu’elle se préoccupe beaucoup d’elle-méme et qu’elle n’a d’ailleurs pas 1’impression
de restreindre sa consommation du moins tant qu’elle est inactive et qu’elle habite encore
chez ses parents. Nous pouvons donc nous attendre a un changement du comportement
financier de cette personne dans un avenir proche notamment quand elle sera autonome

financiérement et qu’elle aura quitté son domicile familial.

Deux répondants du deuxiéme profil sont baptisés « les jeunes indépendants aisés ». L’un
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d’eux affirme : « Je n’étais pas tres assidu avant d’étre en couple je le suis depuis donc
maintenant j’essaie de faire ¢a une fois toutes les semaines toutes les deux semaines a peu
pres... j'ai eu des problemes de justement manque de consultation des petites surprises donc
du coup j’ai essayé j’'ai changé de banque et j’ai essayé d’étre plus rigoureux. » (Louis E.)
Les personnes de ce profil se trouvent au début de leur installation dans la vie, ce qui les
motive a €tre plus responsables et a faire plus attention a la fagon dont ils gerent leur agent

compar¢ a leurs situations d’avant (avant d’€tre en couple ou avant de trouver un emploi).

Le troisiéme profil appelé «les jeunes indépendants peu aisés » est illustré par 1’extrait
suivant : « Avec mon fils qui avait grandi, forcément c’est dur a gérer une baisse de salaire. »
(Lise B.). Plus que dans les deux autres groupes, la nécessité apparait dans la consommation
de ce dernier groupe. Leur nouveau niveau de vie plutét modeste a forcément tendance a les

freiner dans leurs achats.

Il ressort de cela que les critéres sociodémographiques souffrent de certaines limites. Cette
méthode de segmentation est simple a mettre en ceuvre mais elle est basée sur des critéres «
objectifs », stables dans le temps et accessibles. L’approche situation de vie dispose d’une
vision plus dynamique et permet de repérer le cycle, I’étape, la situation dans lesquels se situe
notre interview¢ a I’instant T. L’approche de segmentation par situations de vie présente alors
un double intérét : dégager, dans le cadre d’une analyse dynamique, les sensibilités qui
progressent dans la société et identifier celles qui émergent, et de déterminer de maniere «
opérationnelle » si tel ou tel groupe est en avance ou en retard sur un courant social.
Dr’ailleurs, la littérature souligne que les différences dans les profils sociodémographiques ne
sont pas souvent a I’origine des différences des comportements financiers adoptés en maticre
d’épargne, de crédit et d’investissement. Les variables de segmentation sociodémographiques
les plus utilisées sont le sexe, le salaire des parents, le niveau d’études. Dans leurs études,
Lalonde et Schmidt (2011) trouvent que I’ensemble de ces variables sociodémographiques n’a

aucun effet significatif sur les comportements financiers.

Les étapes pour changer de comportement financier

L’analyse du matériel verbal met en évidence une variable de segmentation encore plus
pertinente que les critéres de situations de vie. Il s’agit des étapes dans lesquelles se trouve
I’individu par rapport a sa capacité de gérer son argent. Différentes étapes ont été décelées

dans le discours des répondants: le déni, la reconsidération, 1’effort, la tentation et la
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rechute... En effet, ’analyse de contenu montre que 25% des répondants se trouvent dans
I’étape du déni. A cette étape, la personne affirme qu’elle ne fait pas attention a sa facon de
gérer son argent et que la planification de leur finance ne fait pas encore partie de leurs
préoccupations majeures : « Non, je ne les gere pas mais quand je regois des relevés je les
regarde de temps en temps mais voila euh ... sans plus quoi [...] moi je suis plutét du style

quand quelque chose me plait je [’achete. Et voila. » (Amel E.)

Les personnes se trouvant a 1’étape de reconsidération déclarent s’apercevoir que leur fagon
de gérer leur argent est inappropriée, avoir essay¢ de faire des efforts pour mieux gérer leur
argent mais sans vraiment y parvenir (retour en arri€re) : « Je me rends compte que c’est ¢a
qui me manque vraiment... je sais qu’il faut bien gérer son argent mais voila c’est vraiment la
marge de manceuvre ¢a me plait bien comme expression... du coup je me dis je comprends
pourquoi je suis en galere et je comprends aussi comment je vais m’en sortir enfin voila. J ai
déja essayé de faire mieux mais on se laisse vite aller... on ne peut pas passer son temps a
faire ses comptes. » (Lise B). A 1’étape dite d’effort, les individus s’efforcent & mieux gérer
leur argent : « En checkant mon compte tous les jours via mon téléphone. La, j’essaie de faire
des économies, ou je transfere ce que je compte économiser directement sur mon compte
épargne des que je regois ma paie sinon je fais en sorte a ce qu’il me reste a chaque fois 100
a 200€. » (Michael C.) D’autres répondants signalent faire des efforts pour mieux gérer leur
argent mais €tre aussi tentés par des achats coup de cceur : « C’est surtout sur les activités
personnelles que je me limite surtout ne pas regarder les vitrines, mais c’est tentant quand
méme, disant que c’est une envie la derniere chose achetée c’était un petit matériel
informatique c’était un disque dur qui est en promotion c’était un achat de coup de cceur. »
(Loic M.) Les propos des interviewés montrent que ces derniers se positionnent différemment
par rapport a leur capacité de bien gérer leur argent. Au vu des résultats, nous pouvons
conclure que ces étapes de gestion d’argent sont théoriquement associées aux phases de
changement du mode¢le transthéorique (Prochaska et DiClemente, 1982). L’étape du déni
correspond a la phase de la précontemplation, 1’étape de reconsidération renvoie a un retour
en arriere a la phase de contemplation, 1’étape de I’effort concorde avec la phase de 1’action et
I’étape effort, tentation et rechute est associée aux phases d’action et de maintien
conjointement. Cette étude exploratoire vient appuyer la littérature sur 1’importance des
phases de changement mais aussi adresser quelques critiques a 1’évaluation de ces phases de
changement. En effet, dans le mod¢le transthéorique initial, le changement de comportement

s’effectue au cours d’une démarche constituée de différentes phases ordonnées de fagon
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chronologique, soient: la précontemplation, la contemplation, la préparation, ’action, le
maintien et la terminaison. Cependant, il ressort de cette étude qualitative qu’une méme
personne peut présenter les caractéristiques des différentes phases simultanément (par
exemple, faire des efforts pour mettre de 1’argent de coté (action) et avoir a la fois des
tentations de faire des achats coup de cceur (maintien). Plutdt que de situer les individus dans
des phases de changement bien spécifiques, il serait plus intéressant de retenir 1’intensité de
chacune des dimensions de changement (précontemplation, contemplation, action, maintien).
Cette facon de faire permet de créer des groupes de changement constitués de personnes en

situations proches sur la trajectoire ou spirale de changement.

L’hésitation entre les avantages et les inconvénients du changement de comportement

L’analyse des entretiens montre que les répondants décident ou non de changer de
comportement financier aprés avoir analysé les effets probables résultants d’une bonne
gestion de leur argent. Ils se montrent bien hésitants avant de prendre la décision de bien gérer
leur argent et de changer de comportement financier : « On a eu au début quelques hésitations
apres petit a petit c’est devenu des mécanismes de gestion et de vérification de regarder ce
qu’il fallait dépenser ce qu’il ne fallait pas dépenser pour se restreindre a pas taper dans la
zone rouge. » (Louis E.) Leur hésitation repose principalement sur I’évaluation des bénéfices
et des cotts liés a bien gérer leur argent : « Méme si on se prive un peu mais au moins on est
tranquille on n’a pas de problemes. Je préfere étre tranquille que d’avoir des problemes
financiers. » (Loic M.) Les colts de bien gérer son argent se manifestent le plus souvent par
un sentiment de manque ou de privation. En revanche, les bénéfices de bien gérer leur argent
correspondent a une sensation de sérénité et de sécurité. Cette hésitation peut étre associée au
concept théorique de la balance décisionnelle. Janis et Mann (1977) ont été les premiers a
décrire un modele de prise de décision en utilisant I’image d’une balance. D’un c6té de la
balance pésent les éléments favorisant le statu quo et de 1’autre les ¢léments favorisant le
changement. Dans chaque plateau, chaque ¢lément de 1’alternative possede des avantages et

des inconvénients.

Les activités d’adaptation et les stratégies de changement de comportement financier

Pour changer de comportement financier, les répondants déclarent avoir recours a des
activités d’adaptation pour les aider a progresser dans le changement. L’analyse de contenu

confirme que ces activités d’adaptation peuvent étre positives ou négatives. Les activités
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d’adaptation positives peuvent €tre associées théoriquement aux stratégies de changement
d’approche et les activités d’adaptation négatives aux stratégies d’évitement. Les stratégies de
changement correspondent en effet aux actions posées par 1’individu pour modifier son
comportement. Plusieurs stratégies d’évitement sont évoquées par les répondants. Le contrdle
des stimuli négatifs et plus particulicrement le controle des dépenses superflues représentent
la stratégie la plus fréquemment citée (24%). Le renforcement de bien gérer son argent par
des reproches est également une stratégie importante signalée par les répondants (15%). La
réévaluation des effets de la mauvaise gestion de 1’argent est indiquée par plusieurs
répondants (12%). Enfin, ’engagement envers 1’évitement des dépenses excessives est
mentionné par deux répondants pour un total de 3 occurrences (4%). Les stratégies
d’approche sont aussi multiples. Le contrdle des stimuli positifs, notamment opter pour des
bons plans, présente le plus d’occurrences (19%). La réévaluation des effets d’une bonne
gestion de ’argent et le renforcement de bien gérer son argent par des récompenses sont
évoqués par certains répondants et avec la méme occurrence (12%). En revanche, s’engager a

bien gérer ses finances est une stratégie qui ressort peu des discours des répondants (3%).

Ces résultats convergent avec les travaux empiriques pour I’amélioration du comportement
financier (Seiling et Shockey, 2006 ; Xiao et alii, 2004) ; ceux-ci incitent a se focaliser sur ces
quatre stratégies de changement notamment la réévaluation de I’environnement, le contrdle
des stimuli, la gestion des renforcements et la libération personnelle. En effet, Xiao et alii
(2004) soulignent qu’une personne doit recourir fréquemment a améliorer son engagement, a
réévaluer les effets de son comportement financier sur son propre entourage et a renforcer ses
nouvelles habitudes pour 1’aider a changer de comportement financier dans la bonne
direction. Quant a la stratégie du contrdle des stimuli, les auteurs encouragent les futures
recherches a vérifier sa pertinence dans le contexte financier. De surcroit, les définitions
théoriques de ces stratégies (Prochaska, Redding et Evers, 1996) montrent que celles-ci
peuvent étre « d’approche » (positives) ou « d’évitement » (négatives). La réévaluation de
I’environnement comprend la réévaluation des impacts positifs et négatifs du comportement
sur son environnement et ses valeurs. Le controle des stimuli peut se faire en évitant des
stimuli négatifs et en favorisant les positifs. La gestion des renforcements reprend la
distinction (récompenses-punitions). La libération personnelle peut aussi se faire par

engagement d’approche ou d’évitement.
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Tableau 5 : Stratégies de changement d’approche et d’évitement

Stratégies d’approche (positives) Stratégies d’évitement (négatives)
® Faire plutot les soldes et essayer de * ¢viter de faire du shopping et éviter de boire des
chercher toujours les bons coins euh les verres en terrasse aussi enfin voila les petits
bonnes occasions ou les bons groupons extras comme ¢a et qui ne sont pas forcément
pour aller chez le coiffeur (Lise B.) utiles (Loic M.)
® Essayer de me faire a manger les ®je vais eviter d’aller genre en boite ou payer
tupperwares la gamelle parce que j’'ai une bouteille et tout donc voila et puis méme des

Controle plus tendance @ manger dehors (Paula | Contrdle resto si genre je vois quand j’ai des amis qui

fies . C) Fles . vont manger souvent a [’extérieur (Marc M.)
stimuli ® faire du sport ou faire des tours en vélo stimuli ® les faux frais les faux frais c’est a dire bah tout
(19%) faire des choses constructives en fait qui (24%) ce qui n’est pas obligatoire tout ce qui n’est pas

cotitent moins chers (Marc M.) vraiment utile (Paula C.)

* Je vais appeler un pote on prend le ballon ®j’essaierai  de  réflechir aux  dépenses
on va faire un basket je veux dire pas des importantes pour changer mon mode de
trucs qui nécessitent une dépense consommation (Morgan G.)
d’argent en fait (Thomas T.)

* Je fais un petit budget j utilise ¢a dans * J'ai envie de dire des reproches parce qu’une
des voyages je vis avec ma copine et on personne miire se fait toujours des reproches
arrive a s’en sortir tous les deux on se pour mieux se comporter (Mathilde C.)

permet des choses [...] (Antoine M.) ® Bah je vais me dire j’ai déconné j’ai fait de la

Réévaluat | ®J’ai ['impression d’avoir toujours été | Gestion m... je vais les retrancher sur la semaine
ion de assez assez raisonnable a me demander si des d’apres (Marc M.)

Penvironn | j'ai besoin de quelques choses avant de | renforcem | e je vais éviter je vais essayer d’éviter un grand
ement dépenser (Louis E.) ents maximum sinon je me ferai des reproches ¢a
(12%) * S’il me reste a la fin genre je vais le (15%) c’est sir (Loic M.)

mettre de coté pour a chaque fois * Je me dirai que je gére mal mon argent que
remettre pour garder de l’argent de coté J avais une belle somme sur mon compte avant
et je me dis que c’est bien et tout et que la elle a diminué d’un coup elle a disparu
(Morgan G.) (Antoine M.)
* Je marche plutot sur les récompenses ® au bout d’'un moment j’avais vraiment déconné,
[...] moi je me dis que c’est bien je je ne pouvais plus du tout retirer de [’argent
Gestion positivise be’aucoup (Louis- E) o Reéévaluat ( T horrnas T) . ’ ,
des ®* Pour me récompenser, je me dis bien ion de *je dépense en disant c’est que de [’argent et
Jjouer ! c’est bien, c’est super ! Mon pere | ,, . apres j arrive a chaque fois en galere (Lise B.)
renforcem i X ] .| ’'environn

ents va étre sirement fier Jde m'Ol pa'rce qu’il ement ®* moi mon compte je ne le regarde jamais avant
(12%) se df’”a bah que ‘f“hJ at 4epasys-e le sta.de (12%) de dormir je ne le regarde jamais non plus le

de I'enfant qui dépense dés qu'il souhaite matin au réveil parce que c’est un truc qui va
quelque chose (Thomas T.) soit t'empéche de dormir ou alors te met de
mauvais poils le matin (Lise B.)
o, ® C’est important de bien gérer son budget | . . * Je me promets d’éviter les frais bancaires et
Libération . S , .. | Libération , . .\ .
[...] de penser vraiment a tout et s’y tenir d’aller voir ma banquiere avant d’avoir des
personnelle c¢’est tout pour mieux vivre (Morgan G.) personnelle frais justement (Lise B.)
(3%) (4%) L , .
* Je compte réduire mes dépenses (Antoine M.)
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Cette ¢tude qualitative souligne 1’utilité de distinguer les stratégies de changement de
comportement financier du consommateur selon le principe d’approche-évitement. De
surcroit, le regroupement des stratégies en deux grandes familles - expérientielles et
comportementales - est critiqué car il n’est pas observé dans toutes les études. Les stratégies
ne se différencient pas suffisamment I'une de 1’autre pour qu’on les considére comme des
concepts distincts, ce qui ameéne Marshall et Biddle (2001) dans leurs méta-analyses a
questionner la pertinence des notions de stratégies expérientielles et comportementales.
Lorsque ces auteurs considérent les stratégies de changement séparément, ils observent une
plus grande utilisation de la libération personnelle entre la précontemplation et la
contemplation. Toutefois, aucune différence notable n’est observée pour les neuf autres
stratégies de changement. Dans une autre méta-analyse de 47 études, Rosen (2000) constate
que I’utilisation des stratégies ne se fait pas selon une séquence universelle. L’ affirmation
selon laquelle les stratégies expérientielles prédominent dans les premicres phases et les
stratégies comportementales prédominent aux phases d’action et de maintien correspond bien
au domaine du tabagisme, mais ne se vérifie pas de facon aussi consistante dans les études sur
la toxicomanie. Elle ne tient plus lorsque 1’on considére des problématiques comme
I’acquisition d’habitudes d’exercice physique et la modification du régime alimentaire. Afin
d’avoir une meilleure compréhension des mécanismes a I’ceuvre dans les mouvements a
travers les phases, Tafticht et Csillik (2013) soulignent la nécessit¢é de recherches
supplémentaires portant sur ’utilisation des stratégies de changement. Or, une distinction
entre la cessation d’un comportement négatif et I’adoption d’un comportement favorable peut
impliquer des différences importantes dans les mécanismes du changement de comportement.
Par conséquent, une dichotomisation des stratégies fondée sur le principe approche-évitement,
socle sur lequel repose la plupart des mécanismes motivationnels (Gomez, 2009 ; Elliot,

2008) semble plus enrichissante, mais il conviendra de le confirmer.

2. Variables individuelles, facteurs de socialisation et apprentissage par I’expérience

2.1 Variables individuelles

L’ ¢étude qualitative permet aussi d’identifier un ensemble de facteurs internes a 1’individu
jouant dans le processus de changement de comportement financier. Selon la littérature
traitant de ce changement, les facteurs intrinséques constituent un bon indicateur du progres
réalisé¢ par un individu lorsque le changement s’échelonne dans le temps. Les répondants

associent trois sous-thémes au changement de comportement financier: le sentiment
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d’efficacité personnelle, 1’hésitation entre les avantages et les inconvénients du changement

de comportement financier et la relation a ’argent.
Le sentiment d’efficacité personnelle et le changement de comportement

Cette ¢étude qualitative nous a permis de conforter le lien entre le sentiment d’efficacité
personnelle et le changement du comportement financier du consommateur. En effet,
plusieurs répondants (80%) estiment ne pas se sentir capables de gérer leurs finances
personnelles de maniere efficace et déclarent que leur niveau de confiance en leur capacité de
gérer leur argent est insuffisant : « Si je devais vraiment tout gérer tout seul je ne suis pas sur
que ¢a suffirait parce que apparemment j’en connais pas tellement donc non ¢a ne doit pas
étre suffisant. » (Antoine C.). Ils pensent pouvoir mieux gérer leur argent quand ils auront
acquis les compétences nécessaires: « Si je connaissais vraiment bien la finance bah je ne
serai pas tombé dans la m... plusieurs fois. » (Louis E.). Par conséquent, plus I’individu se
sent efficace en gestion financicre, plus il tente de changer de comportement financier et de
mieux gérer ses finances personnelles. Ce sentiment d’efficacité personnelle constitue la
croyance que possede un individu en sa capacité a produire ou non une tache (Bandura, 1982,
1993). D’apres Bandura, « si les gens ne croient pas qu’ils peuvent obtenir les résultats qu’ils
désirent grace a leurs actes, ils ont bien peu de raisons d’agir ou de persévérer face aux

difficultés ».
La relation a [’argent

Dans le discours des répondants, la relation a 1’argent, souvent mentionnée dans la littérature
et associée au concept théorique d’attitude a 1’égard de I’argent, est également retrouvée.
L’attitude a I’égard de I’argent peut étre considérée comme un construit psychologique stable
caractéris¢é par les significations que I’individu attribue a I’argent et qui conduit a des types de
comportements financiers a son égard. D’apres Urbain (2000), « les significations de I’argent
qui caractérisent 1’attitude a son égard ont des fondements psychologiques (besoin de pouvoir
et de sécurité émotionnelle ou matérielle), motivationnels (I’argent est important ou non) et
moraux (il est considéré comme bon ou mauvais) ». Seules les deux premicres significations
sont retrouvées dans le discours des répondants. Ceux qui expriment une attitude a 1’égard de
I’argent a travers un besoin de sécurité matérielle déclarent : « J'ai mis de [’argent de coté sur
un compte de dépot au cas ou au fait. » (Marc M.). Ceux qui n’accordent pas d’importance a

I’argent affirment : « L’argent est fait pour étre dépensé. » (Morgan G.) ou encore « J'ai
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une... une relation avec l’argent un peu... enfin pour moi l’argent reste de l’argent en fait et
je ne veux pas lui donner beaucoup d’importance j’essaie toujours de relativiser et de me dire
que c’est que de l’argent quoi. » (Lise. B.). 1l apparait clairement que quelle que soit la
signification que 1’individu attribue a I’argent pour exprimer son attitude a son égard (ex : par
un sentiment de besoin limité ou ne pas lui accorder de I’importance), plus cette attitude est

faible plus celui-ci a tendance a le dépenser et a mal gérer ses finances personnelles.

2.2 La socialisation financiere et la formation ou le changement du comportement

financier du consommateur

L’analyse des entretiens met en évidence les relations entre la socialisation et le
comportement financier adopté par le consommateur. Si la socialisation financiere favorise la
reproduction sociale des comportements financiers souhaitables, elle n'élimine pas pour autant
les possibilités de changement, notamment le rejet. Les associations entre la socialisation et le
comportement financier du consommateur couvrent plusieurs aspects : la reproduction sociale
du comportement financier, le rejet du comportement financier du modele parental, le réle de
I’école sur le comportement financier, le role non significatif de 1’école sur le comportement

financier et les normes sur le comportement financier adopté.

La reproduction sociale du comportement financier

Cette étude exploratoire présente deux phénomeénes de reproduction sociale du comportement
financier : soit la reproduction du mod¢le parental positif, soit la répétition du modele parental
négatif. Certains répondants déclarent que les parents leur fournissent un bon modele de
comportement de gestion et d’usage de I’argent. Ils font remarquer qu’une bonne gestion
financiére se résume a un ensemble de taches spécifiques et récurrentes comme suivre et gérer
ses comptes bancaires automatiquement tous les jours. D’autres soulignent une attitude plus
générale a I’égard d’une bonne gestion financicre, plutot orientée vers 1’investissement et
I’optimisation de I’argent. « Je fais attention a conserver mes tickets de caisse et mes factures
car mon pere fait la méme chose et en plus de ¢a il regarde tout ce qu’il dépense et utilise
méme une calculatrice pour faire ses comptes. » (Emmanuel B.) En revanche, quelques
répondants confirment qu’ils gérent mal leur argent tout comme leurs parents. Ils n’ont pas
appris a bien gérer leurs finances en raison de I’absence du mod¢le parental. « Ma mere gere
mal. Elle est comme moi. » (Yan G.). Pour ces répondants, avoir une personne sur qui compter

lorsqu’ils se trouvent a court d’argent en milieu de mois est fréquent. La premiére forme de
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reproduction sociale notamment la reproduction du mod¢le parental positif est théoriquement
associée au concept de continuité intergénérationnelle (Clarke et alii, 2005). Selon Heckler,
Childers et Arunachalam (1989), cette forme de reproduction peut s’expliquer par 1’effet
modérateur de I’intensité des relations entre les parents et les enfants et par I’opportunité de
continuer cette relation a 1’age adulte. En revanche, cette étude exploratoire montre que les

personnes reproduisent ¢galement les comportements financiers négatifs.

Le rejet du comportement financier du modeéle parental

Deux phénomeénes de rejet de comportement financier du modéle parental ont été identifiés
dans le discours des répondants: le rejet du modele parental négatif et I’évitement de
reproduire un modele parental positif. Les répondants qui refusent de reproduire le
comportement financier positif de leurs parents avancent qu’ils gérent bien leur argent malgré
que cela soit loin d’étre le cas de leurs parents. Ils réalisent qu’une mauvaise gestion
financiére entraine des conséquences négatives pour leur famille. Certains trouvent qu’une
mauvaise gestion financiére va jusqu’a créer une atmosphere familiale tendue. Ils considérent
que le fait d’étre a découvert ou encore de dépenser sans compter peut les priver de certains
avantages bancaires ou les sanctionner. « C’est justement que [’avantage que j’ai eu c’est que
comme je voyais que mon pére ne faisais pas tres attention a sa gestion financiere... la raison
que du fait que maintenant je fais tres attention a mes comptes je n’ai pas envie de voir ce que
mon peére avait vécu pendant mon enfance les relances des impots et de factures, dispute avec
ma mere et voila... » (Thomas T.) D’autres participants parlent de leur mauvaise gestion
financiére, bien que leurs parents gérent bien leur argent. Ils trouvent que leurs parents
accordent beaucoup d’importance a I’argent et ont donc tendance a se montrer plutdt
désintéressé vis-a-vis de celui-ci. « Non, non, non, je ne m’inspire pas du tout de la facon
dont mes parents gerent leur argent ! Eux, ils comptent tout et tout le temps donc euh [...]
moi, je ne planifie rien rien rien. » (Morgan G.). Le rejet du modéele parental négatif
correspond au concept de discontinuité intergénérationnelle (Solheim, Zuiker et Levchenko,
2011). En effet, les relations conflictuelles avec les parents renvoient au rejet des modéles
parentaux (Lecomte, 2002). Comme le note Kaufmann (1992), il s’agit, dans la plupart des
cas, d’un rejet du modele domestique qui incombe a la mere plus que des pratiques elles-
mémes. Néanmoins, cette étude montre que le rejet peut autant résulter des conflits avec les
parents que des pratiques financieres négatives des parents. Ceci améne les enfants a changer

de comportement financier en rejetant celui adopté par leurs parents.
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Le role de [’école sur le comportement financier

Cette étude qualitative nous a permis de témoigner du lien significatif entre les matieres
enseignées a savoir dans le cadre de la finance, des mathématiques ou encore de la
comptabilit¢ et le niveau des connaissances financiéres ainsi que les comportements
financiers des répondants. En effet, le role des programmes d’enseignement sur les
connaissances financiéres a été signalé par 1’un des répondants : « Je suis en BTS donc en ce
moment voila je fais des calculs les fiches de paie les calculs euh. J’ai des cours pour ¢a j’ai
fait un DAEU et apres j’ai fait un Bac pro services et en Math on fait des tableaux
d’amortissement tu sais euh voila donc aprés tu comprends quoi la notion des taux,
pourcentages et intéréts carrement donc [’amortissement donc ¢a va ¢a me parait clair »
(Lise B.). Plusieurs travaux de recherche montrent que 1’éducation financiere a 1’école permet
de toucher favorablement les connaissances et les comportements financiers de la population.
Les programmes d’enseignement représentent 1’outil pédagogique de base de transmission des
connaissances dans les établissements scolaires. Outre le lien entre les programmes
d’enseignement et le niveau de connaissances financiéres du consommateur, 1’étude
exploratoire met en avant le lien entre ces programmes et le sentiment d’efficacité
personnelle. Rappelons que le sentiment d’efficacité personnelle est reconnu dans la
littérature comme un indicateur de progrés du changement de comportement financier. Les
répondants déclarent étre confiants en leur capacité de gérer leurs finances personnelles grace
aux cours d’enseignement qu’ils ont eu : « Oui, tout a fait. J'ai l'impression d’avoir assez de
connaissances et de m’y connaitre en finance. J'ai fait un peu de comptabilité. Donc, oui. »
(Mickael C.). Cette relation laisse entrevoir le rdle significatif de 1’école sur la formation du

comportement financier du consommateur.

Les normes et le comportement financier adopté

Un autre aspect de socialisation, les normes, a ét¢ identifi¢ dans le discours des répondants.
Certains répondants affirment que leur comportement financier est dicté par leurs normes :
« Avec mon fils je me suis déja retrouvé a ne pas pouvoir retirer de [’argent avec un enfant ce
n’est pas concevable de ne pas pouvoir retirer de [’argent. » (Lise B.) Ces normes ont une
fonction prescriptive et permettent d’indiquer quels comportements financiers adopter dans
une situation donnée : « Je vis avec ma copine et on arrive a s ’en sortir tous les deux. C’est
normal de faire des efforts quand on vit a deux » (Morgan G.). Nous pouvons dire que ces

normes sont théoriquement associées aux normes prescriptives (Reno, Cialdini et Kallgren,
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1993). Les normes prescriptives sont les normes stipulant ce qu’il est socialement valorisé de
faire ou au contraire de ne pas faire. Cette étude qualitative permet d’appuyer le lien
significatif entre les normes prescriptives et le comportement financier adopté par le
consommateur. Les travaux de recherche retiennent souvent les normes descriptives pour
prédire les comportements financiers du consommateur. Cependant, une méta-analyse réalisée
sur 185 études atteste que les normes subjectives constituent un faible prédicteur des
intentions comportementales comparé aux deux autres variables attitude et contrdle pergu. Il
serait donc intéressant d’étudier les normes prescriptives a la place des normes subjectives.
Les normes prescriptives renvoient aux perceptions du comment les gens (comme nous) se
comportent généralement face a une situation donnée. Les individus se fient aux normes
prescriptives pour guider leur comportement suivant une croyance collective prudente (Burger

et alii, 2011).

2.3 Apprendre de ses propres expériences

L’ ¢tude qualitative exploratoire met €galement en avant les contributions des expériences
financieres passées sur le changement de comportement financier du consommateur. Alors
que la littérature souligne 1’apprentissage du comportement financier par les expériences
financiéres négatives, cette étude exploratoire identifie en plus [’apprentissage par les
expériences financicres positives. Dans un premier temps, 1’apprentissage des expériences
négatives est présenté. Dans un second temps, I’apprentissage des expériences positives est

discuté.

Apprentissage des expériences négatives

Les verbatim témoignent du lien positif entre les expériences financieres négatives vécues, les
connaissances et les comportements financiers : « Le plus génant que j’ai eu c’était c’est en
terme de mauvaise gestion c’était le fait que j’ai fait des reports de j’ai changé de fournisseur
internet et j'ai oublié de résilier totalement [l'abonnement et donc j'ai payé 6 mois
[’abonnement en double parce que je n’avais pas totalement résilier |’abonnement et qu’il
fallait renvoyer la box et que c’était des démarches pareil trées compliquées et j'ai eu
tendance a les négliger c’est un peu ce qui arrive avec beaucoup d’étudiants. » (Louis E.)
Différents travaux de recherche montrent que les expériences financiéres négatives
contribuent a 1’amélioration des connaissances financiéres et a des changements positifs du
comportement financier. Les gens apprennent en défiant leurs propres expériences

personnelles que Courchane et Zorn (2005) désignent « école des coups durs ». Cette étude
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qualitative permet d’appuyer ces résultats. L’apprentissage des expériences financieres
négatives constitue également un input dans le modele d’évaluation des résultats de I’impact
de 1'éducation financiere (Sebstad, Cohen et McGuinness, 2006) ayant un effet significatif sur
I’amélioration des connaissances, compétences et attitudes financieres. Dans leur modgle,
I’apprentissage des expériences financieres interagit avec I’éducation financiere en agissant

sur les comportements et les résultats financiers.

Apprentissage des expériences positives

L’analyse du matériel verbal montre que les répondants forment un comportement financier
positif et changent de comportement financier a partir des expériences financiéres positives
vécues : « De la vie, de la vie en général de mes de mes expériences j ai toujours travaillé et
c’est grdce a ¢a que j’ai appris a gérer mon budget. » (Mehdi A.) Ces expériences positives
s’acquierent par le dialogue avec les autres, par le travail durant les études ou encore par la
pratique. La portée des expériences financicres positives se produit le plus souvent de maniére
graduelle et s’échelonne sur une longue période de temps : « Maintenant je commence a m’y
connaitre un petit peu mais c’est vrai que c’est quand méme c’est long en fait ¢a vient avec le
temps ¢a vient justement aussi avec le dialogue avec d’autres étudiants qui se retrouvent dans
cette situation euh. » (Louis E.) Cette ¢étude qualitative montre que 1’apprentissage des
expériences positives est associé avec |’apprentissage progressif. Selon la littérature,
I’apprentissage progressif présente I’avantage d’assimiler plus facilement les nouveaux

concepts nouvellement découverts (Frayssinhes, 2013).

Tableau 6 : Formation et changement de comportement financier

Catégories Catégories
~ategor] Sous-thémes Verbatim théoriques
identifiées -
associées
Dynamique de Changement  « Je n’étais pas trés assidu avant d’étre en couple Approche par
changement de situation  je le suis depuis donc maintenant j’essaie de faire situations de

¢a une fois toutes les semaines toutes les deux vie
semaines a peu pres. Bah j’ai eu des problemes de (Brousseau,
Jjustement manque de consultation des petites Couvreur et
surprises donc du coup j’ai essayé j'ai changé de Loisel, 2003)
banque et j'ai essayée d’étre plus rigoureux. »

(Louis E.)

« Avec mon fils qui avait grandi, forcément c’est

dur a gerer une baisse de salaire. » (Lise B.)
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Déni

Reconsidé-
ration

Efforts

Effort,
tentation,
rechute

Hésitation

« Alors que maintenant j'ai un certain euh
comment dire mon train de vie a augmenté donc je
me permets beaucoup plus de choses que je ne
pouvais me les permettre. » (Michael C.)

« Si je n’ai pas assez dans mon compte je demande
a mes parents. Comme ¢a je n’utilise pas ce que
J ai sur mon compte mais leur argent. Vu que je ne
gagne pas vraiment mon argent j’ai pas peur de le
perdre parce que je ne travaille pas pour le gagner
alors ¢a me dérange pas d utiliser. » (Amel, E.)

« Je gere le jour au jour et puis ce n’est pas euh il
n’y a rien de préparer. » (Mehdi A.)

« Bah, je ne le gere pas, je ne planifie rien... Je
regarde juste pour voir quand est ce que je touche
la bourse en fait. » (Morgan G.)

« Non, je ne les gere pas mais quand je regois des
relevés je les regarde de temps en temps mais voila
euh ... sans plus quoi [...] moi je suis plutét du
style quand quelque chose me plait je ’achéte. Et
voila. » (Amel E.)

« Je me rends compte que c’est ¢a qui me manque
vraiment bah je sais qu’il faut bien gérer son
argent mais voila c’est vraiment la marge de
manceuvre ¢a me plait bien comme expression...
du coup je me dis je comprends pourquoi je suis en
galere et je comprends aussi comment je vais m’en
sortir enfin voila. J'ai déja essayé de faire mieux
mais on se laisse vite aller..., on ne peut pas
passer son temps d faire ses comptes. » (Lise B)

« En checkant mon compte tous les jours via mon
téléphone. La, j'essaie de faire des économies, ou
je transfere ce que je compte économiser
directement sur mon compte épargne des que je
regois ma paie sinon je fais en sorte a ce qu’il me
reste a chaque fois 100 a 200€. » (Michael C.)

« C’est surtout sur les activités personnelles que je
me limite surtout ne pas regarder les vitrines, mais
c’est tentant quand méme, disant que c’est une
envie la derniére chose achetée c’était un petit
matériel informatique c’était un disque dur qui est
en promotion c’était un achat de coup de coeur. »
(Loic M.)

« Méme si on se prive un peu mais au moins on est
tranquille on n’a pas de problemes. Je préfere étre
tranquille que d’avoir des problemes financiers. »
(Loic M.)

« Des fois je dépense en disant c’est que de
l’argent ha haha et apreés jarrive a chaque fois en
galere. » (Lise B)

La
précontemp-
lation

La contemp-
lation « de
nouveau »

L’action

Action,
maintien

Balance
décisionnelle
(Janis et
Mann, 1977)
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« On a eu au début quelques hésitations apres petit
a petit c’est devenu des mécanismes de gestion et
de verification de regarder ce qu’il fallait
dépenser ce qu’il ne fallait pas dépenser pour se
restreindre a pas taper dans la zone rouge. »
(Louis E.)

« Faire plutot les soldes et essayer de chercher

Activités . les b . hles b . Stratégies de
d"adaptation tOM]ZOLH"bS es bons coins eu lles honn?s occasions changement
positives ou les bons groupons pour aller chez le coiffeur. » d"approche
(Lise B.) .
« Essayer de me faire a manger les tupperwares la (Elliot, 2008)
gamelle parce que j’'ai plus tendance a manger
dehors. » (Paula C.)
« Pour me récompenser, je me dis bien jouer !
c’est bien, c’est super | Mon pére va étre siirement
fier de moi parce qu’il se dira bah que euh j’'ai
dépassé le stade de ['enfant qui dépense des qu’il
souhaite quelque chose. » (Thomas T.)
Activités «Je me promets d’éviter les frais bancaires et Stratégies de
d’adaptation d’aller voir ma banquiére avant d’avoir des frais changement
négatives Jjustement. » (Lise B.) d’évitement
« Je compte réduire mes dépenses. » (Antoine M.)  (Elliot, 2008)
« Je vais éviter je vais essayer d’éviter un grand
maximum sinon je me ferai des reproches ¢a c’est
sur. » (Loic M.)
« J'essaierai  de  réflechir  aux  dépenses
importantes pour changer mon mode de
consommation. » (Morgan G.)
Facteurs Efficacité « Si je connaissais vraiment bien la finance bah je Sentiment
intrinséques personnelle ne serai pas tombé dans la merde plusieurs fois d’efficacité
quoi. » (Louis E.) personnelle
« Si je devais vraiment tout gérer tout seul je ne (Bandura,
suis pas sur que c¢a suffirait parce que 1977)
apparemment j’en connais pas tellement donc non
¢a ne doit pas étre suffisant. » (Antoine C.)
Relation & « J'ai une... une relation avec 'argent un peu... Attitude a
Pargent enfin pour moi I'argent reste de I'argent en fait et 1’¢gard de
Je ne veux pas lui donner beaucoup d’importance |argent
J'essaie toujours de relativiser et de me dire que (Urbain,
c’est que de [’argent quoi. » (Lise. B.) 2000)
« L’argent est fait pour étre depensé. » (Morgan
G.)
« J’ai mis de l'argent de coté sur un compte de
dépot au cas ou au fait. » (Marc M.)
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Socialisation

Reproduc-
tion sociale

Rejet du
modéle

Role de
I’école

Roéle non
significatif
de I’école

« Ma mere gere mal. Elle est comme moi. » (Yan
G.)

Je fais attention a conserver mes tickets de caisse
et mes factures car mon pere fait la méme chose et
en plus de ¢a il regarde tout ce qu’il dépense et
utilise méme wune calculatrice pour faire ses
comptes. » (Emmanuel B.)

« C’est justement que l’avantage que j’ai eu c’est
que comme je voyais que mon pére ne faisais pas
trés attention a sa gestion financiere et bon bah a
ce moment-la ¢a était la raison que du fait que
maintenant je fais trés attention a mes comptes je
n’ai pas envie de voir ce que mon pere avait vécu
pendant mon enfance les relances des impéts et de
factures, dispute avec ma mére et voila... »
(Thomas T.)

« Non, non, non, je ne m’inspire pas du tout de la
fagon dont mes parents gerent leur argent ! Eux,
ils comptent tout et tout le temps donc euh [...]
moi, je ne planifie rien rien rien. » (Morgan G.)

« Oui, tout a fait. J’ai 'impression d’avoir assez
de connaissances et de m’y connaitre en finance.
Jai fait un peu de comptabilite. Donc, oui. »
(Mickael C.)

« Je suis en BTS donc en ce moment voila je fais
des calculs les fiches de paie les calculs euh. J’ ai
des cours pour ¢a j’ai fait un DAEU et apres j’'ai
fait un Bac pro services et en Math on fait des
tableaux d’amortissement tu sais euh voila donc
aprés tu comprends quoi la notion des taux,
pourcentages et intéréts  carrément donc
l’amortissement donc ¢a va ¢a me parait » (Lise
B.)

« J’ai pris un crédit Revolving pour rembourser
mes comptes enfin c’est pour renflouer mon
compte en fait de ma banque a ma banque donc
voila. Genre prendre [’argent pour leur mettre
plus d’argent dans leurs caisses ¢a aussi je
l’apprends en économie, je [’ai vu en économie il
n’y a pas trés longtemps avec [l’argent réel et
largent... I’argent d’écriture tu sais [’argent c’est
des choses en fait voila je crée la monnaie en
prenant un crédit et quand je la rembourse je la
détruis la monnaie enfin voila c¢’est des choses que
Jje sais parce que j’ai des cours en économie, j’'ai
des cours de gestion et de comptabilité donc voila
¢a va je suis assez. » (Lise B.)

« Un étudiant qui avait fait le choix de ne pas faire
des mathématiques dans son cursus n’a pas cette
logique... Les étudiants comme ¢a n’ont pas cet
intérét ou et puis méme parfois ils ne comprennent
pas tout simplement donc parce qu’ils avaient des

Continuité
intergéné-
rationnelle
(Clarke et alii,
2005)

Discontinuité
intergéné-
rationnelle
(Solheim,
Zuiker et
Levchenko,
2011)

Sentiment
d’efficacité
personnelle
(Bandura,
1977)

Niveau de
connaissances
économiques
ou financiéres
(Danes,
Huddleston-
Casas et
Boyce, 1999)

Complexité
du domaine
budgétaire et
financier
(Shim et alii,
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Normes

lacunes auparavant parce que ¢a fait longtemps
qu’ils en n’ont pas fait,; c’est difficile de s’y
remettre c’est difficile de comprendre et surtout ce
n’est pas épatant de savoir quelle est la formule de
calcul... il faut aussi savoir qu’est-ce que ¢a
implique... les conclusions en fait ce n’est pas
facile pour les étudiants de se repérer dans ce
milieu-la en fait » (Louis E.)

« Avec mon fils je me suis déja retrouvé a ne pas
pouvoir retirer de [’argent avec un enfant ce n’est
pas concevable de ne pas pouvoir retirer de
l’argent. » (Lise B.)

« Je vis avec ma copine et on arrive a s’en sortir
tous les deux. C’est normal de faire des efforts
quand on vit a deux » (Morgan G.)

2010)

Normes
prescriptives
(Reno,
Cialdini et
Kallgren,
1993)

Apprentissage

par I’expérience

Expériences
négatives

Expériences
positives

« Le plus génant que j’ai eu c’était c’est en terme
de mauvaise gestion c’était le fait que j’ai fait des
reports de j'ai changé de fournisseur internet et
J’ai oublié de résilier totalement [’abonnement et
donc j’ai payé 6 mois ['abonnement en double
parce que je n’avais pas totalement résilier
l’abonnement et qu’il fallait renvoyer la box et que
c’etait des déemarches pareil tres compliquées et
J'ai eu tendance a les négliger c’est un peu ce qui
arrive avec beaucoup d’étudiants. » (Louis E.)

« Et enfin de enfin de par mon expérience. Enfin,
je sais qu’il y a deux ans, j’avais remarqué que la
banque me prélevait deux fois la méme somme
quand j’habitais a Londres je n’ai pas fait
attention, j'ai vu ¢a et donc j’avais dit a mon
conseiller bancaire et avec des imprimes écrans il
a vu l’erreur et il m’a remboursé. Et donc avant je
checkais mon compte on va dire une fois tous les
trois jours et maintenant je le fais tous les jours. »

(Mika C.)

« De la vie, de la vie en général de mes de mes
expériences j’ai toujours travaillé et c’est grace a
¢a que j'ai appris a gerer mon budget. » (Mehdi
A.)

« Maintenant je commence a m’y connaitre un
petit peu mais c’est vrai que c’est quand méme
c’est long en fait ¢a vient avec le temps ¢a vient
Jjustement aussi avec le dialogue avec d’autres
étudiants qui se retrouvent dans cette situation
euh. » (Louis E.)

Coups durs ;
Episodes
sources de
changements
d’habitude
(Courchane et
Zorn, 2005)

Apprentissage
progressif
(Dewey, 1938
; Maisch, Ney
et Marzin,
2007)
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De cette étude qualitative exploratoire, quatre thémes ont émergé. Ces thémes permettent
d’insister sur I’importance du changement de comportement financier du consommateur.
Plusieurs déterminants de changement ont été explorés. Parmi ces déterminants, les ¢léments
dynamiques et les éléments intrinséques apparaissent les plus pertinents pour expliquer le
changement de comportement financier du consommateur. Ces ¢éléments incitent a développer

un modele de changement de comportement financier.

Les groupes de changement plutot que les phases de changement de comportement du modé¢le
transthéorique initial sont retenus pour situer les personnes sur la trajectoire du changement.
L’¢étude qualitative montre que les individus passent par différentes étapes pour changer de
comportement financier. Ces étapes correspondent au concept théorique des phases de
changement mais révelent certaines dissimilitudes. Le modéle transthéorique postule que les
individus progressent a travers un déroulement séquentiel et cyclique du processus de
changement de comportement comportant cinq phases (précontemplation, contemplation,
préparation, action et maintien). Cependant, 1’étude exploratoire vient critiquer la rigidité des
séquences du modele transthéorique initial. En effet, un individu peut se trouver dans une
phase bien spécifique mais peut aussi étre partagé entre deux ou plusieurs phases de
changement. Ce dernier peut présenter conjointement les caractéristiques de plus d’une phase
de changement. Des groupes construits a partir des intensités des dimensions de changement
(précontemplation, contemplation, action, maintien) peuvent ainsi étre formés. Ces groupes
rassemblent des personnes ayant une ou quelques dimensions dont les intensités sont tres

¢levées (par rapport aux autres groupes) et qui contribuent a caractériser le groupe.

Les stratégies de changement représentent 1’aspect le plus fondamental pour que le
changement de comportement financier se produise réellement. Sans les stratégies de
changement, une personne ne peut pas vraiment réussir a modifier avec succés son
comportement financier. Ces stratégies correspondent a une variét¢é de procédés de
changements, c’est-a-dire différentes activités destinées a modifier la fagon de penser d’un
individu ou ses comportements afin de favoriser le changement de comportement (Prochaska,
DiClemente et Norcross, 1992). Les résultats obtenus lors de 1’étude exploratoire confirment
la nécessité de distinguer les stratégies de changement de comportement positives (approche)
et négatives (évitement). Les verbatim des consommateurs interrogés illustrent bien cette

distinction.
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Il nous parait ainsi nécessaire de procéder a une étude quantitative complémentaire pour
confirmer empiriquement cette distinction proposée par I’étude qualitative entre les stratégies
de changement de type approche-évitement. Les résultats incitent aussi a développer un
modele de changement de comportement intégrant les variables que constituent la balance
décisionnelle, le sentiment d’efficacité personnelle ou I’attitude a 1’égard de I’argent. La
démarche générale et les résultats qui vérifient le bien-fondé d’une distinction des stratégies
de changement en termes d’approche et d’évitement sont présentés dans la section suivante.
Ces stratégies constituent les principales variables a expliquer dans le modéle changement

développé au chapitre suivant.

Tableau 7 : Comparaison de revue de littérature

aux résultats de la recherche exploratoire

Revue de littérature Résultats de la recherche
Déterminants de changement | - stratégies de changement - stratégies d’approche et
de comportement financier - phases de changement d’évitement
- balance décisionnelle - groupes de changement

-balance décisionnelle
Autres variables -sentiment d’efficacité - sentiment d’efficacité
individuelles personnelle personnelle

- attitude a I’égard de

I’argent

SECTION 3 : ETUDE PRELIMINAIRE DES STRATEGIES

DE CHANGEMENT D’APPROCHE ET D’EVITEMENT

L’¢étude qualitative exploratoire réalisée supra souligne ’utilit¢ de distinguer les stratégies de
changement de comportement financier du consommateur selon le principe d’approche-
évitement et en vue de I’insuccés de la dichotomisation des stratégies expérientielles vs
comportementales. Cependant, la pertinence de la dichotomisation entre stratégies d’approche
et stratégies d’évitement n’avait toutefois pas été confirmée empiriquement par les recherches
développées dans le contexte financier. Une recherche distincte a donc été réalisée pour

étudier la pertinence de cette dichotomisation. Cette recherche n’est donc pas positionnée
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comme simple phase méthodologique de mesure des stratégies de changement mais comme
phase préalable a 1’avancement vers la construction d’un modéle de changement. Cette
section présente les étapes suivies et la démarche générale de développement d’une 1’échelle
des stratégies de changement de type approche-évitement en s’appuyant sur les préconisations

de Churchill (1979).

Tableau 8 : Les étapes du développement de I’échelle des stratégies

d’approche-évitement selon le paradigme de Churchill (1979)

Etape de la procédure Description

Définition du domaine | Enseignements tirés de la revue de littérature et de 1’¢tude

conceptuel qualitative exploratoire (12 entretiens).

Génération des items Elaboration de 29 items provenant de 1’adaptation d’échelles

existantes (Xiao et alii, 2004) et de la phase qualitative.

Epuration théorique Consultation d’un pool d’experts.

Epuration statistique Réalisation d’une analyse factorielle exploratoire et calcul de

I’alpha de Cronbach (N=165).

Estimation de la fiabilit¢ | Réalisation d’une analyse factorielle confirmatoire, coefficient de
I’alpha de Cronbach (a=0,74 pour les stratégies d’approche et o=
0,77 pour les stratégies d’évitement) et du Rhé de Joreskog
(p=0,76 pour les stratégies d’approche et p=0,78 pour les

stratégies d’évitement).

Estimation de la validité | Mise en place des procédures de vérification de la validité de trait
notamment de la validit¢ convergente (pvc=0,51 pour les
stratégies d’approche et pvc=0,59 pour les stratégies d’évitement)
et de la validité¢ discriminante (pvc> carré des corrélations entre

variables latentes=0,51 pour les deux stratégies).
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1. Définition du domaine conceptuel

D’apres la définition des stratégies de changement apportée par Prochaska, Redding et Evers
(1996), ces stratégies peuvent étre d’approche (positives) ou d’évitement (négatives) :
=  Réévaluation de [’environnement positive: réévaluer 1’impact positif du
comportement désirable sur son entourage et ses valeurs
»  Réévaluation de [’environnement négative: réévaluer 1’impact négatif du
comportement indésirable sur son entourage et ses valeurs
= Controle des stimuli positifs: introduire des stimuli engageant dans un comportement
désirable
»  Controle des stimuli négatifs : éviter les facteurs extérieurs engageant dans un
comportement indésirable
=  Gestion des renforcateurs positifs : augmenter les récompenses envers un
changement de comportement positif
=  Gestion des renforgateurs négatifs : diminuer les récompenses envers un changement
de comportement négatif
»  Engagement d approche pour atteindre un résultat désirable

»  Engagement d’évitement pour éviter un résultat indésirable

2. Génération des items et épuration théorique

La génération des items de mesure a ¢té réalisée a partir de deux sources : (1) nos entretiens
individuels et (2) 1’échelle de mesure proposée par Xiao et alii (2004). Cette échelle a été
traduite et adaptée a notre contexte d’étude. Les verbatim utilisés par nos répondants lors de
I’étude qualitative ont permis de nous imprégner de la sémantique utilisée par les répondants
afin d’adapter 1’échelle au contexte francophone. Trois raisons nous ont amené a retenir cette
échelle. D’abord, les items de mesure sont développés a 1’aide d’un focus groupe animé par
un pool d’experts en matiere de crédit a la consommation et d’aides financicres et par des
consommateurs ayant des dettes de cartes de crédit. Ensuite, de multiples analyses
quantitatives sont réalisées pour déterminer la fiabilité et la validit¢é de la mesure. Enfin,
I’échelle est déja prétestée sur des jeunes adultes ayant des problemes d’endettement. Le
mode de I’age des répondants est de 24 ans. Par la suite, ’ensemble des items a été présenté
aux experts qui ont modifi¢ certains items pour une meilleure compréhension. A 1’issue de

I’étape d’épuration, les items sélectionnés sont ceux présentés au tableau 9.
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Tableau 9 : Les items sélectionnés suite a I’étape d’épuration théorique

Les stratégies de changement

Réévaluation négative de I’environnement

REN1 Je commence a m’inquiéter davantage d’avoir a payer des pénalités quand une date limite

de paiement ou une limite de découvert est dépassée.

REN2 Cela me fait craindre que je pourrais étre angoissé(e) si je ne gardais pas le contrdle de

mes dépenses.

REN3 Cela m'inqui¢te encore plus de penser que je n'arriverai peut étre pas a arrondir mes fins

de mois.

REN4 Je m’inquiéterais davantage en pensant ne pas pouvoir probablement tenir mon budget.

Réévaluation positive de ’environnement

REP1 Je pense que je me sentirais plus a l'aise si j’épargnais davantage pour assurer mon avenir.

REP2 Je pense a quel point je serai plus heureux si j'arrivais a épargner de fagon régulicre.

REP3 Je pense mettre de I’argent de coté pour faire aboutir mes projets.

REP4 Je pense que cela me fera plaisir de pouvoir épargner tous les mois.

Controle des stimuli négatifs

CSNI1 Je compte éviter de trop dépenser lorsque je sors le weekend.

CSN2 Je compte davantage éviter de m'arréter devant les vitrines qui me tentent de faire des

achats imprévus.

CSN3 J'ai I’intention d’éviter davantage les vendeurs qui me poussent a acheter des choses

superflues.

CSN4 Je compte me tenir un peu plus a distance des personnes qui m'appellent souvent pour

sortir et m'inciter a la dépense.

Controle des stimuli positifs

CSP1 J’ai I’intention de profiter des bons de réduction pour faire des économies.

CSP2 J’ai I’intention de laisser une réserve sur mon compte bancaire afin qu’il soit plus stable.

CSP3 Je compte faire davantage des prévisions de dépenses pour respecter mon budget.

CSP4 Je compte prendre 1’habitude d’épargner une certaine somme d’argent réguliérement.

CSP 5 Je compte me préparer moi-méme mes repas pour me faire une belle épargne.
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Gestion des renforcements négatifs

GRNI Je ferai davantage attention a mes dépenses en sorties pour ne pas me faire le reproche de

gaspiller beaucoup d’argent.

GRN?2 Je ferai davantage en sorte de ne plus avoir a me faire régulierement le reproche de régler

mes factures en retard.

GRN3 Je veillerai davantage a éviter de me mettre en situation de découvert a la banque.

Gestion des renforcements positifs

GRPI Je me félicite d’avoir généralement tendance a épargner pour pouvoir acheter plus tard

une chose désirée.

GRP2 Je me félicite de planifier a I’avance comment faire face a une urgence financiere.

GRP3 Je me félicite lorsque a la fin du mois je réussis a mettre de 1’argent de coté.

Libération personnelle d’évitement

LPE!1 A partir de maintenant, je me promets et me fais tout simplement confiance de mieux gérer

mon portefeuille.

LPE2 Je compte prendre un engagement ferme pour m'aider a mieux gérer mes dépenses.

LPE3 Je m’engage maintenant a limiter mes achats "coup de cceur".

Libération personnelle d’approche

LPA1 Je me dis que je pourrais étre plus économe si je le voulais.

LPA2 Je me fixe des objectifs importants pour mettre de l'argent de coté régulierement et suis

stir(e) d'y arriver.

LPA3 Je me dis qu’on m’y mettant je pourrais €pargner tous les mois.

3. Epuration statistique de la mesure : fiabilité et validité de I’échelle

L’¢échantillon est composé¢ exclusivement de jeunes adultes. L’age des répondants est compris
entre 22 et 29 ans. La procédure de test de I’échelle est réalisée a 1’aide d’analyses factorielles
exploratoires. Des analyses en composantes principales avec rotation Varimax sont réalisées
sur les jeux de données (n1=165). Les analyses factorielles exploratoires réalisées sur les
stratégies de changement (réévaluation de 1’environnement négative, réévaluation de
I’environnement positive, contréle des stimuli négatifs, contréle des stimuli positifs, gestion
des renforcements négatifs, gestion des renforcements positifs, libération personnelle
d’évitement et libération personnelle d’approche) conduisent a deux composantes principales.

L’un correspond aux stratégies d’approche, regroupant quatre stratégies positives (0=0,74),
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I’autre aux stratégies d’évitement comprenant quatre stratégies négatives (a=0,77). Le
premier facteur est composé de 7 items renvoyant aux stratégies d’approche (réévaluation de
I’environnement positive, contrdle des stimuli positifs, gestion des renforcements positifs et
libération personnelle d’approche). En revanche, le deuxiéme facteur est formé de 8 items
portant sur les stratégies d’évitement (réévaluation de 1I’environnement négative, contrdle des
stimuli négatifs, gestion des renforcements négatifs et libération personnelle d’évitement). Ce
résultat montre le fondement théorique du principe d’approche-évitement dans les réponses

comportementales.

Tableau 10 : Synthése des items retenus issus des analyses factorielles exploratoires

Items retenus Nombre d’items Alpha de % de variance

retenus cronbach expliquée totale

Sur la 17° collecte de données

(n1=165)

Stratégies de changement

D’approche (positives) 15 51,446%
GRP1 ; CSP2 ; LPA2 ; GRP3 ; 0,744
LPA3 ; REP4 ; CSP4

D’évitement (négatives)
GRNI1 ; LPE2 ; REN3 ; CSN3 ;
GRN3 ; LPE3 ; REN4 ; CSN4

0,777

En complément de 1’analyse factorielle exploratoire, une analyse factorielle confirmatoire
(AFC) dans le but de valider nos résultats est conduite. Cette analyse est réalisée avec le
logiciel Amos 20.0. Suite a I’évaluation de la multi-normalité des items, la méthode de
Maximum de Vraisemblance et la procédure Bootstrap ont été utilisées. Cette procédure
permet de fiabiliser 1’analyse. Plusieurs indicateurs sont utilisés pour estimer la qualité¢ de
I’ajustement des données au mod¢le théorique : le Chi-deux, le GFI, I’AGFI, le RMSEA, le

NFI, le TLI et le CFI. Chacun de ses indicateurs doit respecter un certain seuil pour témoigner
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de cette qualité d’ajustement (Hair et alii, 1998).

Le CMIN/ddl (= 4,391) est compris entre 1 et 5 (Hair et alii, 1998). Ce dernier peut étre
compris entre 1 et 5 pour les modeles considérés comme complexe. Les indices GFI, AGFI,
NFI, TLI, CFI sont tous supérieurs a la norme académique fixée a 0,9. Enfin, le RMSEA, bien
que supérieur a la limite maximale de 0,05, est inférieur a 1 et reste donc acceptable (Browne

et Cudeck, 1993).

Tableau 11 : Qualité d’ajustement du modéle des deux dimensions

de la variable « stratégies d’approche et d’évitement »

Indices
Chi2 CMIN/ddl | GFI | AGFI | NFI | TLI | CFI | RMSEA
d’ajustement
Seuil
Chi non entre 1 et <0,05 -
d’acceptation | ] ) >091| >09 [ >09]|>09|>09
. significatif | 3 voire 5 0,08
empirique
Chi2 =
Modele testé | 162,478 3,981 0,912 | 0,969 | 0,941 | 0,900 | 0,913 | 0,096
p =0,000

Pour estimer la fiabilité de 1’échelle, nous utilisons deux indicateurs : 1’alpha de Cronbach et
le Rho de Joreskog. Ce dernier présente 1’avantage d’€tre moins sensible au nombre d’items
(Didellon et Valette-Florence, 1996). L’alpha de Cronbach obtenu est satisfaisant pour les
deux dimensions de 1’échelle puisqu’il respecte les préconisations de Nunally (1967). En
effet, il est proche ou supérieur a 0,7. Le Rho de Joreskdg est également au-dessus du seuil

recommandé. Des lors, nous pouvons conclure a la fiabilit¢ de I’instrument de mesure.

Tableau 12 : Alpha de Cronbach et Rho de Joreskog des deux dimensions

de I’échelle stratégies d’approche-évitement

Variables a expliquer o de Cronbach Rho de Joreskog
Stratégies de changement positives (approche) 0,74 0,76
Stratégies de changement négatives (évitement) 0,77 0,78
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Pour qu’un instrument de mesure soit de bonne qualité, il ne suffit pas qu’il soit fiable, il doit

étre ¢également valide. La validité convergente sert a vérifier « si les indicateurs construits
sont une bonne représentation du phénomene a étudier » (Evrard, Pras et Roux, 2000, p.294).
La validité convergente s’obtient lorsque que le construit partage 50% de sa variance avec ses
mesures, et que, par conséquent, la variance ne résulte pas majoritairement du terme d’erreur
(Fornell et Larcker, 1981). Pour ce faire, nous utilisons le Rho de validité convergente. Les
résultats nous permettent de conclure a une bonne validité convergente des deux facteurs

puisqu’ils surpassent le seuil de 0,5.

Tableau 13 : Rhoé de validité convergente des deux dimensions

de I’échelle stratégies d’approche et d’évitement

Variables a expliquer Rho de validité convergente
Stratégies de changement positives (approche) 0,51
Stratégies de changement négatives (évitement) 0,59

Vérifier qu'une mesure converge avec elle-méme n’est pas suffisant, il faut aussi qu’elle se
distingue des autres mesures. C’est ce qu’on appelle la validité discriminante. Elle peut étre
évaluée en comparant le Rho de validité convergente au carré des corrélations entre variables
latentes (ou SMC). On consideére que si le Rho est supérieur au carré des corrélations des

variables latentes alors la validité discriminante est respectée.

Tableau 14 : Appréciation de la validité discriminante de I’échelle par comparaison

du Rho de validité convergente et des SMC des variables latentes

Dimensions Rho validité convergente SMC des variables latentes
Stratégies positives (approche) 0,51 0,516
Stratégies négatives (évitement) 0,59 0,516

Cette section vise a présenter les étapes de développement de 1’échelle des stratégies
d’approche-évitement. Les résultats de I’analyse factorielle exploratoire résultant d’une étude
préliminaire (n=165) nous conduisent a retenir deux facteurs qui contribuent a expliquer 51%
de la variance. Une analyse factorielle confirmatoire (AFC) complémentaire est par la suite

réalisée, celle-ci permet de conclure a une meilleure qualité d’ajustement. L’échelle, utilisable

109

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

pour la suite de la recherche comporte au final 10 items, mais le principal objectif de cette
¢tude préliminaire était de montrer la pertinence d’une distinction des stratégies de

changement de comportement financier sur la base approche-évitement.

Ce chapitre a présent¢ la recherche exploratoire réalisée dans le but d’identifier les facteurs de
formation et de changement du comportement financier aupres des jeunes adultes étudiants et
de définir les activités d’adaptation qu’ils utilisent pour s’aider a changer de comportement
financier. Les résultats contribuent a la problématique générale d’identification des
déterminants du changement de comportement financier du consommateur et montrent que
certains de ces facteurs relévent de la formation du comportement (socialisation, programmes
d’enseignement, expériences passées). Les apports les plus pertinents en regard des objectifs
spécifiques de cette recherche concernent principalement les ¢léments de formation du
comportement financier du consommateur associés au changement du comportement, les
variables individuelles susceptibles d’intervenir dans ce changement et les stratégies de
changement adoptées par le consommateur. A propos de celles-ci, les résultats de la recherche
qualitative sont allés dans le sens d’une distinction entre stratégies d’approche et d’évitement.
L’¢tude quantitative complémentaire a cette recherche qualitative et préliminaire au

développement du modé¢le de recherche a ensuite ét¢ menée et a confirmé cette catégorisation.
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PREMIERE PARTIE
REVUE DE LA LITTERATURE, RECHERCHES PRELIMINAIRES,
MODELE ET HYPOTHESES

Chapitre 1 - COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR ET
MODELES DE CHANGEMENT : REVUE DE LA LITTERATURE

Chapitre 2 - RECHERCHES PRELIMINAIRES SUR LE CHANGEMENT
DE COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Chapitre 3 - MODELE ET HYPOTHESES DE RECHERCHE

DEUXIEME PARTIE
DEVELOPPEMENT DE LA METHODOLOGIE, RESULTATS
ET IMPLICATIONS DE LA RECHERCHE

Chapitre 4 - METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE

Chapitre 5 - PRESENTATION DES RESULTATS ET DISCUSSION

Chapitre 6- DISCUSSION GENERALE, LIMITES ET VOIES DE
RECHERCHE
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CHAPITRE 3

MODELE ET HYPOTHESES DE RECHERCHE

Lors des recherches préliminaires, un ensemble de déterminants pertinents de 1’explication du
changement a ét¢ identifié. Certains de ces déterminants sont dynamiques (situation sur la
trajectoire de changement/appartenance a un groupe de changement, stratégies de changement
d’approche et d’évitement, balance décisionnelle). D’autres sont plus stables et relatifs a des
perceptions, des croyances et des traits de personnalité notamment I’attitude a I’égard de

I’argent et I’anxiété (trait), orientation paratélique.

La premiére section présente, de maniére synthétique, le modele conceptuel de la recherche et
les groupes de changement (Figure 13). Le mod¢le de changement de comportement est posé
pour les personnes appartenant a un groupe de changement. Un groupe de changement est
formé de consommateurs qui partagent les mémes intensités des dimensions de changement
issus du modele transthéorique (précontemplation, contemplation, action et maintien). La

deuxiéme section développe les hypothéses de recherche.

Figure 13 : Mode¢le de changement de comportement financier du consommateur

Groupes de changement

(Groupes de consommateurs fondés sur les intensités des dimensions de changement
du modele transthéorique, précontemplation, contemplation, action et maintien)

______________________________________________ P e e e e e e - e - ————— -
'
'

Modéle de changement de comportement pour les personnes appartenant a un groupe de changement

Balance décisionnelle

.\ . . > *Avantages du changement Stratégies de changement

Intensité de chaque dimension * Inconvénients du changement
de changement caractéristique * Stratégies d’approche
du groupe > * Stratégies d’évitement

Variables individuelles

* Attitude envers ’argent
*  Anxiété

Orientation motivationnelle paratélique

112

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

SECTION 1 : PRESENTATION DU MODELE ET DES GROUPES DE CHANGEMENT

Cette section se compose de deux parties. La premicre partie présente le modele de
changement de comportement applicable aux personnes appartenant a un méme groupe de
changement. Le mode¢le intégre les variables dynamiques et individuelles pouvant agir sur les
variables dépendantes en 1’occurrence, les stratégies de changement d’approche et
d’évitement utilisées par le consommateur en vue d’établir son équilibre financier. La
deuxiéme partie définit les groupes de changement fondés sur les intensités des dimensions de

changement du modg¢le transthéorique (précontemplation, contemplation, action et maintien).

I. Présentation synthétique du modéle d’approche-évitement

Le modele proposé¢ a pour objectif d’étudier, pour un groupe de changement donné, les
déterminants de I’adoption des stratégies de changement de comportement pour conserver,
retrouver ou maintenir un équilibre financier individuel ou familial. Ces stratégies de
changement de comportement sont de type approche (épargne) et de type évitement (contrdle
des dépenses). Leurs déterminants peuvent étre dynamiques (ex : I’évaluation des avantages
de bien gérer son argent ou encore les dimensions de changement caractéristiques du groupe),
ou individuels (ex : I’attitude de la personne a I’égard de I’argent). Le sentiment d’efficacité
personnelle ou perception que la personne a en sa capacité a mettre en ceuvre les changements
désirés (Bandura, 1997) est retenu comme variable de contrdle car les recherches antérieures

montrent que son niveau augmente avec la progression vers le changement.

Le mode¢le de changement de comportement financier du consommateur met en avant 1’effet
de la balance décisionnelle (les avantages et les inconvénients de bien gérer son argent) sur
I’intention d’adopter les stratégies de changement d’approche-évitement. Ce mod¢ele
s’intéresse ¢galement aux effets des dimensions de changement caractéristiques du groupe sur
I’évaluation de la balance décisionnelle et I’intention d’adopter les stratégies de changement
d’approche-évitement. Le réle médiateur de la balance décisionnelle dans la relation
dimensions de changement et stratégies de changement d’approche-évitement est donc

analysé. Les variables individuelles intégrées dans le modele de changement sont examinées
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différemment. Certaines de ces variables ont un effet direct sur les stratégies d’approche-
évitement. L’attitude de la personne a 1’égard de I’argent ainsi que son niveau d’anxiété (trait)
peuvent ainsi avoir une influence directe sur 1’intention d’adopter les stratégies d’approche-
évitement. Les liens du modele de changement de comportement financier sont aussi analysés
selon la différence de 1’orientation motivationnelle paratélique des personnes, c¢’est-a-dire une
orientation générale sur le plaisir immédiat, le présent et I’action spontanée (Kerr, Murgatroyd

et Apter, 1993).

I1. Groupes de changement

La revue de littérature montre que les personnes passent par plusieurs étapes pour réussir a
modifier leurs comportements financiers. Ces étapes appelées phases de changement sont
définies comme « un laps de temps de [’ensemble des activités requises pour accéder a la
phase suivante » (Prochaska et DiClemente, 1992). Les phases de changement représentent,
selon ces auteurs, une dimension temporelle permettant de comprendre précisément quand un
changement d’attitude, d’intention ou de comportement se produit. Les phases de changement
renvoient donc aux aspects temporels et motivationnels du changement. Ces phases
représentent la composante la plus connue mais aussi la plus critiquée du modele

transthéorique.

Dans le mode¢le transthéorique, le changement de comportement s’effectue au cours d’une
démarche constituée de différentes phases ordonnées de facon chronologique : la
précontemplation, la contemplation, la préparation, 1’action, le maintien et la terminaison.
Nous rappelons ces aspects. En précontemplation, la personne est plus ou moins consciente
de la présence d’un probléme, résiste au changement de diverses fagons, évite de parler du
probléme, de s’informer et minimise la situation. En contemplation, elle commence a penser a
résoudre son probléme et ce désir de changer se manifeste en méme temps que plusieurs
facteurs de résistance. En phase de préparation, la personne se prépare a agir tres
prochainement, pense au futur et aux meilleures actions a mener pour résoudre le probléme.
En action, elle s’engage dans le changement de comportement, rencontre des difficultés et des
retours aux comportements antérieurs peuvent avoir lieu. En phase de maintien, elle maintient
son nouveau comportement mais certains éléments peuvent nuire a cette stabilité (tentations,
dépressions, oubli des conséquences négatives du comportement). En phase de terminaison, la

personne a vraiment changé de comportement. Les recherches adoptant ce modéle pour la
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compréhension du changement de comportement financier du consommateur caractérisent les
phases de changement en utilisant des points de référence temporels assez arbitraires
(Shockey et Seiling, 2004 ; Xiao et alii, 2004). Par exemple, une personne est placée en phase
d’action si elle s’est engagée dans le comportement positif depuis un certain temps.
Spécifiquement, les individus sont affectés aux phases de la mani¢re suivante: en
précontemplation, ceux qui n’ont pas I’intention de changer dans les six prochains mois ; en
contemplation, ceux qui ont I’intention de changer dans les six prochains mois; en
préparation, ceux qui ont I’intention de changer dans les 30 prochains jours ; en action, ceux
ayant déja changé de comportement il y a moins de six mois ; en maintien, ceux ayant changé
de comportement il y a plus de six mois. Ce faisant, ces recherches reprennent la technique de
situation dans les phases utilisées initialement par les recherches sur le traitement des

comportements d’addiction.

L’¢étude qualitative exploratoire montre que les personnes se situent a différentes étapes de
changement mais que certaines personnes se trouvent dans une phase bien définie alors que
d’autres se sentent partagées entre deux ou plusieurs phases de changement. En d’autres
termes, une personne peut présenter simultanément des caractéristiques propres a plus d’une
phase de changement. Plutot que de procéder par affectation arbitraire, I’information est plus
riche en considérant les intensités des dimensions associées aux phases de changement. Cela
conduit a situer une personne dans la trajectoire de changement en retenant 1’intensité de
chacune des dimensions (précontemplation, contemplation, action, maintien), c’est-a-dire son
profil plutot que de D’affecter a I'une ou l’autre des phases comme dans le modéle
transthéorique initial. Les mesures de ces intensités permettent de regrouper les personnes en
situations proches sur la trajectoire ou spirale de changement. Des groupes de changement
peuvent donc étre formés sur la base des intensités des dimensions de changement du mod¢le
transthéorique (précontemplation, contemplation, action et maintien). Un groupe de
changement est alors composé de consommateurs qui partagent les mémes intensités de
dimension de changement. Ces groupes de consommateurs sont nommeés selon les dimensions

qui les caractérisent, c’est-a-dire sur lesquelles les scores sont les plus €levés.

Cette approche par groupe de changement a été confirmée dans plusieurs contextes (Brodeur,
2006 ; Levesque, Gelles et Velicer, 2000 ; Eckhardt, Babcock et Homack, 2004). Ces auteurs
préconisent la construction d’une typologie des répondants fondée sur les intensités des

différentes dimensions de changement. La bijection entre 1’ensemble des groupes obtenus et
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I’ensemble des phases ne s’établit généralement pas complétement mais ces groupes
correspondent néanmoins a des positions partagées par leurs membres dans la dynamique du
changement de comportement. Cette facon de faire n’a pas encore été utilisée dans le domaine
financier. Pourtant I’étude qualitative exploratoire réalisée précédemment montre 1’intérét
d’identifier des groupes de changement plutét que de raisonner en fonction des phases de

changement.

SECTION 2 : PRESENTATION DES HYPOTHESES DE RECHERCHE

Nous définissons dans un premier temps les variables du modele conceptuel (Figurel3) puis

les hypotheses de recherche.

I. Définitions des variables

Les principales variables a expliquer sont les stratégies de changement d’approche et
d’évitement. La variable médiatrice que constitue la balance décisionnelle comprend les
avantages et les inconvénients du changement. Les variables individuelles prises en compte
sont I’attitude a 1’égard de D’argent, D’anxiété (trait) et [’orientation motivationnelle

paratélique.

1. Les stratégies de changement d’approche et d’évitement

Les stratégies de changement sont définies comme étant des « activités déclarées ou secretes
dans lesquelles les individus s’engagent pour modifier leurs pensées, leurs comportements ou
leurs relations associées a un probleme particulier » (Prochaska, 1995). Elles se référent aux
différents mécanismes que les personnes utilisent pour modifier leurs comportements
(Boudreau, 2005) et sont donc souvent initiées par la personne elle-méme, a I’intérieur d’un

processus relativement autonome.

Les approches traditionnelles regroupent généralement les stratégies de changement en deux
grandes familles (expérientielles et comportementales). Cependant, ces approches sont
fortement critiquées (Marshall et Biddle, 2001; Rosen, 2000). Nos deux recherches

exploratoires, 1’'une qualitative et I’autre quantitative, ont montré que les stratégies de
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changement sont fondamentalement de type approche-évitement. Cette distinction
approche/évitement, fondée sur le postulat selon lequel les individus sont motivés par la
recherche du plaisir et I’évitement de la douleur, est considéré, a 1’instar d’Elliot et Friedman
(2007), comme « fondamentale et basique a toute analyse d’affect, cognition et action ». En
effet, la motivation d’approche est définie comme 1’activation de comportements par, ou
I’orientation de comportements vers, des stimuli positifs (objets, événements, possibilités) ;
tandis que la motivation d’évitement est définie comme 1’activation de comportements par, ou
’orientation de comportements a I’écart de, stimuli négatifs (objets, événements, possibilités)

(Elliot, 2008).

Dans cette recherche, les stratégies d’approche correspondent aux stratégies relatives a
I’accroissement de 1’épargne et rassemblent la réévaluation de I’environnement positif (/a
réévaluation des impacts positifs du comportement sur son environnement et ses valeurs), le
controle des stimuli positifs (favoriser les stimuli positifs), la gestion des renforcements
positifs (récompenser les nouveaux comportements) et la libération personnelle (engagement
envers des comportements positifs). Toutefois, les stratégies d’évitement renvoient aux
stratégies liées a la réduction des dépenses et incluent la réévaluation de I’environnement
négatif (la réévaluation des impacts négatifs du comportement sur son environnement et ses
valeurs), le controle des stimuli négatifs (éviter les stimuli négatifs), la gestion des
renforcements (punitions en cas de recours aux anciens comportements) et la libération

personnelle (engagement envers [’évitement des comportements négatifs).

2. La balance décisionnelle

La balance décisionnelle est une conceptualisation métaphorique du modele du conflit
décisionnel. Janis et Mann (1977) ont été les premiers a décrire un modele de prise de
décision en utilisant I’image d’une balance. Ce mod¢le tente d’expliquer la manicre dont les
personnes décident d’adopter un comportement particulier en se basant sur leur évaluation
systématique des ¢léments favorisant le statu quo (comportement actuel) et des ¢léments en
faveur du changement de ce comportement. D’un coté de la balance pésent les ¢éléments
favorisant le statu quo et de I’autre les éléments favorisant le changement. Dans chacun des
plateaux de la balance, chaque ¢élément de I’alternative possede des avantages et des

inconvénients car il existe des avantages et un prix a payer a maintenir ou a modifier son
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comportement. Il s’agit de peser le pour et le contre des deux situations. La balance
décisionnelle est donc une représentation du conflit engendré par I’ambivalence. Elle permet
de rendre compte du poids des différents facteurs concourant dans tout mouvement de prise
de décision et elle est reconnue comme pertinente pour comprendre le changement (Eeckhout
et alii, 2013). A partir d’études empiriques, Prochaska et ses collégues (Prochaska, 1994 ;
Prochaska et alii, 1994) ont simplifi¢ ce modele de balance décisionnelle développé par Janis
et Mann (1977). Ils ’ont réduit a deux dimensions, soit les colts et les bénéfices qu’un

individu peut tirer d’une décision.

Dans leur recherche sur la réduction du I’endettement, Xiao et a/ii (2004) retiennent plusieurs
avantages (estime de soi, sécurité familiale, réduction du stress, étre un exemple pour les
autres) et plusieurs inconvénients (rompre avec ses relations, tension familiale, famille
malheureuse, activité¢ familiale limitée). Les résultats montrent que ces ¢léments de la balance
décisionnelle ont des niveaux différents selon les phases de changement. Ces mémes
recherches indiquent en conclusion qu’il est trés probable que le consommateur s’engage dans
la voie du changement lorsque les avantages qu’il percoit surpassent les cotts (balance

décisionnelle).

3. L’attitude envers I’argent

La plupart des courants économiques décrivent I’argent dans une logique de rationalité (Finn,
1992). Les approches anthropologiques (Crump, 1992), sociologiques (Doyle, 1992 ;
Goldberg et Lewis, 1978) et psychanalytiques (Gurney, 1988 ; Lindgren, 1980 et Thierry,
1992) s’accordent pour I’identifier comme hautement symbolique et émotionnellement
chargé. L’ argent est porteur de multiples significations : il ne remplit pas les mémes fonctions
et n’a pas les mémes significations sociales (Snelders et alii, 1992 ; Zelizer, 1989). La
conceptualisation de D’attitude a 1’égard de 1’argent est fondée sur les significations que
I’individu lui attribue et les travaux psychanalytiques considerent I’argent comme un puissant
facteur de motivation de I’activité humaine. La structure psychique de la personne et son
contexte socio-culturel sont essentiels dans la formation de I’attitude a 1’égard de 1’argent,
dans la relation entre sa symbolisation, ses significations et les comportements auxquels il est
associé. L’attitude a I’égard de 1’argent est donc définie comme un construit psychologique
stable qui est caractérisé par les significations que 1’individu attribue a 1’argent et qui conduit

a des types de comportements a son égard. En effet, sa stabilité s’explique par son processus
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de formation fondé principalement sur I’éducation, la personnalité et la société. Cette attitude
a I’égard de I’argent peut évoluer. Son évolution est liée a la fagon dont I’individu vit et
intégre psychologiquement certains facteurs personnels, sociaux et culturels qui agissent sur

’attitude a 1’égard de 1’argent.

Les significations de 1’argent qui caractérisent 1’attitude a son égard ont des fondements
psychologiques (besoins de pouvoir et de sécurit¢ émotionnelle ou matérielle), motivationnels
(I’argent est important ou non) et moraux (il est considéré comme bon ou mauvais). Ainsi, il
peut signifier le pouvoir, I’amour, la liberté, la sécurité matérielle, le bien ou le mal. L’attitude
a I’égard de I’argent est présentée dans la littérature comme un concept multidimensionnel.
Par exemple, Yamauchi et Templer (1982) décomposent 1’attitude a 1’égard de I’argent en
cinq dimensions notamment: pouvoir/prestige (I’argent est moyen d’influencer et
d’impressionner les autres), temps/rétention (une tendance a la planification et a la recherche
de la sécurité dans la gestion d’argent), qualité (accorder une grande valeur a la qualité et une
faible sensibilité¢ au prix), méfiance (la méfiance qu’inspire 1’argent) et anxiété (tendance a
I’anxiété face a I’argent ou a I’utiliser comme un moyen de se protéger de cette tendance). Ou
encore, Tang (1992) établit six facteurs de I’attitude a 1’égard de I’argent : importance
accordée a I’argent (considérer I’argent comme une chose importante, bonne et attirante),
objet du mal (une évaluation défavorable de 1’argent), accomplissement (considérer I’argent
comme un moyen d’accomplissement), respect des autres/estime de soi (considérer I’argent
comme un moyen de respect), gestion de I’argent (une prédisposition a la gestion rigoureuse)

et pouvoir/liberté (considérer 1’argent comme un moyen de pouvoir).

Dans cette recherche D’attitude a 1’égard de I’argent se limite a 1I’importance qu’accorde
I’individu a I’argent. En effet, les jeunes accordent beaucoup d’importance a 1’argent,
disposent de peu de revenus et révent de gagner beaucoup d’argent (Tomek, Stiitesky et
Tahal, 2013). L’idée est donc de comprendre dans quelle mesure 1’importance qu’ils donnent

a I’argent peut les motiver a changer de comportement financier et a mieux gérer leur argent.

4. L’anxiété : trait de personnalité

Les chercheurs en psychologie ont identifi¢ diverses émotions dites émotions primaires
(Izard, 1977) ou émotions ¢lémentaires, voire de base, classées en émotions positives ou

négatives voire désagréables. Selon la théorie de Frijda (1986), I’émotion apparait si un
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systeme rencontre des difficultés a réaliser ses préoccupations lesquelles produisent des buts
et des préférences : ainsi pour une préoccupation se rattache une émotion (par exemple : a la
préoccupation de I’évitement s’associe la peur). Les émotions reconnues différent suivant les
¢tudes mais les émotions les plus considérées sont la peur, le plaisir, la surprise, la tristesse, la
colére et la répulsion. A ces émotions s’ajoutent cependant des émotions complémentaires
que Plutchik (1980) présente sous forme d’un schéma dit la roue des émotions. Il propose un
modele a quatre émotions (plaisir, peur, répulsion et surprise) et associe a chacune d’elles des
émotions complémentaires (par exemple : répulsion et colére suscitent mépris). Ainsi,
diverses émotions sont reconnues lorsqu’elles se caractérisent par une réaction inconsciente
du systeme nerveux de I’individu. L anxiété est alors per¢ue comme une émotion car elle se
traduit par des sentiments de tension et d’appréhension qui augmentent 1’activité du systéme
nerveux. Lazarus (1991) considére I’anxiété comme une émotion qui se manifeste quand le
sujet ressent des difficultés a interpréter un événement, quand il se sent en danger car il évalue
une situation comme menagante. La situation estimée dangereuse peut concerner 1’avenir
justifiant le concept d’anxiété face a 1’avenir défini par Zaleski (1997) « comme étant un état
émotionnel négatif lié a la pensée ou a l'imagination d’événements ou de résultats futurs
négatifs qui peuvent affecter l'individu ». Le fait d’aborder 1’anxiété comme une émotion
ressentie également par rapport a une situation justifie une différenciation entre 1’anxiété trait

et I’anxiété état (Cattell et Scheier, 1961 ; Spielberger, 1966).

Dans le modele de personnalité a cinq facteurs, I’anxiété est rattachée a 1’instabilité émotive
qui caractérise une personnalité. Le trait fait référence a des caractéristiques stables et
spécifiques qui peuvent étre observées chez I’individu ou qui sont non visibles mais agissent
de I’intérieur en « fagonnant » la personnalité justifiant la différence entre trait de surface et
trait source (Catell, 1961). Le trait est une dimension stable de I’individu qui permet une
certaine cohérence de conduite. L’anxiété est un trait de personnalité en tant que
prédisposition a percevoir des circonstances non dangereuses comme ¢tant dangereuses et
menacantes. L’anxiété trait est rattachée a la personnalité abstraction faite d’une situation.
Comparativement au trait, 1’état fait référence a une situation qui suscite le ressenti d’une
émotion et une réponse comportementale anxiogéne exprimée devant la perception d’une
appréhension spécifique a un contexte extérieur. L’anxiété état est une émotion transitoire par
rapport a un événement qui implique un ressenti d’appréhension et de crainte. Cette recherche
retient 1’anxiété trait de la personnalit¢ définie comme une surestimation subjective d’un

danger qui détecte, anticipe et se prépare au danger en créant une appréhension diffuse
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(Lewis, 1970).

5. L’orientation motivationnelle « paratélique »

La motivation représente le construit hypothétique utilisé afin de « décrire les forces internes
et/ ou externes traduisant le déclenchement, la direction, [’intensité et la persistance du
comportement » (Vallerand et Thill, 1993 ; Leroy et Joet, 2005). Plusieurs théories comme la
théorie d’autodétermination (Deci et Ryan, 1985), la théorie des buts d’accomplissement
(Nicholls, 1980) ou encore la théorie du renversement (1982) soutiennent la distinction entre
les orientations motivationnelles intrinséques (internes) et extrinséques (externes). En effet, la
motivation intrins€éque renvoie a la pratique volontaire d’une activité pour ’intérét qu’elle
présente en elle-méme et en I’absence de récompense extérieure. La motivation extrinseéque,
quant a elle, se référe a I’engagement dans un but non inhérent a I’activité soit en vue de
retirer quelque chose de plaisant, soit afin d’éviter quelque chose de déplaisant. La motivation
extrinseéque a par essence une fonction instrumentale. La distinction intrinseéque/extrinséque
est trés proche de la plus connue et la plus importante des paires états motivationnels que
constitue la paire télique/paratélique. Le but (felos du grec ancien) au cceur de 1'état télique est
en effet la quintessence de la motivation extrinseque. La motivation télique, centrée sur des
buts importants et la planification, s’oppose a la motivation paratélique, centrée sur le plaisir
immédiat et I'action spontanée. Dans 1’¢tat télique, le but a atteindre est primordial. Le sujet
poursuit un but au-dela du comportement en cours, les moyens sont choisis uniquement pour
atteindre ce but. Un sujet dans un état télique peut étre considéré comme un sujet sérieux.
Dans 1’¢tat télique, la relaxation, le calme sont ressentis comme plaisants et I’anxiété comme
déplaisante. La valeur centrale de 1’état télique est donc I’accomplissement (buts, objectifs a
atteindre). Exemple : Je vois les choses a long terme. A 1’opposé, dans 1’état paratélique, ¢’est
le comportement présent (en cours) qui est primordial (le préfixe para en grec ancien, marque
une opposition). Les objectifs sont peu importants, ils servent essentiellement a renforcer le
comportement. Le sujet fait des choses pour son propre bien au moment présent. Le sujet dans
I’état paratélique peut étre considéré comme quelqu’un d’enjoué. L’ennui est considéré
comme désagréable et 1’excitation comme agréable. La valeur centrale est I’amusement.
Exemple : Je m’amuse, j’ai du plaisir. De facon générale, I’individu en mode télique fait des
plans, organise et poursuit des buts, alors que 1’individu en mode paratélique prend plutot les
choses comme elles viennent. L’individu en mode télique est orienté¢ vers le futur et son

plaisir réside dans 1’accomplissement de ces buts (ou son anticipation), tandis que 1’individu
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en mode paratélique est plutdt orienté vers le présent et son plaisir réside dans le

comportement immédiat et les sensations (Loonis et alii, 2000).

Tableau 15 : Principales caractéristiques de la paire état télique/paratélique

Individu en mode télique

Individu en mode paratélique

- Evite ’excitation
- Orienté but
- Sérieux

- Orienté vers le futur

- Recherche ’excitation
- Orienté sensation
- Enjoué

- Orienté vers le présent

- Planifie a I’avance - Spontané

© 2014 Tous droits réservés.

Cette recherche considére le degré d’orientation paratélique général d’une personne (plutodt
que son état télique dans une activité donnée), c¢’est-a-dire sa tendance générale a étre centrée
sur le plaisir immédiat, a étre orientée sur le présent et I’action spontanée. Ces caractéristiques
apparaissent les plus pertinentes de 1’orientation motivationnelle paratélique (Kerr,
Murgatroyd et Apter, 1993). Par ce choix, cette recherche vise a comprendre I’effet de
I’orientation paratélique de la personne (ex : en mode enjoué) sur ses réactions vis-a-vis du

changement de comportement financier afin de mieux gérer son argent.

I1. Les hypothéses de recherche

Quatre séries d’hypotheéses de recherche sont développées. La premicre présente I’influence
directe de la balance décisionnelle sur les stratégies de changement d’approche et
d’évitement. La deuxiéme série est consacrée aux influences directes des dimensions de
changement caractéristiques du groupe sur la balance décisionnelle. Elle concerne aussi les
influences directes des dimensions de changement sur les stratégies d’approche et
d’évitement. La troisiéme série d’hypotheses traite de la médiation de la balance décisionnelle
dans la relation entre la (les) intensité(s) de la (des) dimension(s) de changement la (les) plus
caractéristique(s) de la personne (appartenant a un groupe de changement constitué¢ de
personnes ayant le méme profil sur toutes les dimensions) et les stratégies d’approche et
d’évitement. La derniére série d’hypothéses concerne les influences des variables
individuelles et considere : DPattitude a I’égard de D’argent, I’anxiété (trait), 1’orientation

motivationnelle paratélique et le sexe.
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1. L’influence de la balance décisionnelle sur les stratégies de changement

Les études préliminaires ont montré que les stratégies de changement employées par la
personne en vue de modifier son comportement financier se distinguaient en stratégies
d’approche et d’évitement. Dans une stratégie d’approche, les individus cherchent a
maximiser la probabilité d’obtenir un résultat positif. Dans la stratégie d’évitement, les sujets
cherchent a minimiser 1’occurrence d’un résultat négatif (Boesen-Mariani, Gomez et Gavard-
Perret, 2010). La balance décisionnelle issue du modele de la prise de décision, développé par
Janis et Mann (1977), fait référence a I’importance de la perception des avantages et des
inconvénients du changement. L’idée maitresse du modele de la balance décisionnelle
appliquée au contexte financier est qu’une personne ne modifie son comportement financier
que lorsque les avantages qu’elle associe au changement surpassent les inconvénients qui en
résultent (Xiao et alii, 2004). S’il s’avere que les colts surpassent ou égalent les bénéfices, il
est peu probable que la personne s’engage dans la voie du changement qui ne sera considérée
sérieusement que si les bénéfices surpassent les cofits. Le concept de la balance décisionnelle
renvoie aux tensions et a 1’équilibre entre les deux pdles de cette équation. A partir du
moment ou la personne se concentre sur les avantages du changement, elle s’engage plus a
modifier son comportement problématique dans le but d’acquérir un comportement positif. A
contrario, si la personne se focalise sur les inconvénients du changement, elle sera moins
motivée a adopter les stratégies de changement d’approche-évitement et a changer de
comportement. Ainsi, toute personne qui envisage de modifier intentionnellement son
comportement financier se livre essentiellement a une analyse minutieuse des effets probables
de ce changement (Rondeau et alii, 2006). Il pourrait donc exister une relation étroite entre les
stratégies de changement et la balance décisionnelle (Velasquez, Carbonari et DiClemente,
1999). A partir du moment ou la personne se concentre sur les avantages de réduire son
endettement, elle s’engage davantage a modifier son comportement et donc a mieux gérer ses
finances personnelles (Xiao et alii, 2004). A contrario, si la personne se focalise sur les
inconvénients de réduire son endettement, elle sera moins motivée a changer de
comportement et a adopter les stratégies de changement d’approche-évitement. Ce lien n’a
pas encore fait ’objet de validations empiriques dans le mode¢le transthéorique et I’hypothese

suivante est posée :
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HI : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) influence les intentions

d’utiliser les stratégies de changement d’approche et d’évitement.

Figure 14 : Présentation de I’hypothése du lien direct entre la balance décisionnelle et

I’intention d’adopter les stratégies d’approche/évitement

Balance décisionnelle H1 Stratégies de changement
* Avantages > * Approche
¢ Inconvénients e Evitement

2. Les influences des dimensions de changement

Il existe une relation étroite entre la balance décisionnelle et les phases de changement. Selon
une ¢étude réalisée aupres de 3858 sujets aux prises avec 12 types de problemes différents
(Prochaska et alii, 1994), la balance décisionnelle oscille selon la phase de changement. Les
individus qui se trouvent en précontemplation percoivent nettement plus de colts que de
bénéfices a changer tandis que la relation est inversée chez ceux qui ont atteint les phases
d’action et de maintien. Colts et bénéfices ont une valeur approximativement égale au
moment ou les individus atteignent la phase de préparation. C’est donc a ce moment que 1’on
assiste a I’inversion des tendances. D’un point de vue quantitatif, la perception des bénéfices
s’accroit d’un écart-type entre les phases de précontemplation et d’action. La diminution
correspondante des coflits pergus est d’un demi écart-type. Dans I’ensemble du processus de
changement, I’augmentation des bénéfices parait donc deux fois plus importante que la
diminution des colts (Prochaska, Johnson et Lee, 1998). Le modele de la balance
décisionnelle appliqué au contexte financier témoigne du méme résultat. Typiquement, les
individus qui se préoccupent de leurs finances personnelles ont une balance décisionnelle
positive, contrairement aux individus qui gérent mal leur argent, ont une balance décisionnelle
négative. Autrement dit, les inconvénients sont plus importants que les avantages aux phases
de précontemplation et de contemplation, tandis que I’inverse est constaté aux phases d’action

et de maintien, de telle maniére que la phase de préparation correspond au croisement de ces
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deux composantes. En ce qui concerne la gestion financiére, les avantages se penchent plus
particulierement sur les bienfaits de bien gérer son argent (l'estime de soi, la sécurité
familiale, réduire le stress et étre un exemple pour les autres) tandis que rompre avec ses
voisins, tension familiale, famille malheureuse et activité familiale limitée sont des exemples
des inconvénients percus (Xiao et alii, 2004). De surcroit, ces auteurs soutiennent qu’il existe
une forte relation entre les phases et les stratégies de changement. L’emploi des stratégies
varie d’une phase de changement a I’autre. En effet, les précontemplateurs sont ceux qui
emploient le moins de stratégies de changement, alors que les individus en phase d’action
sont ceux qui en emploient le plus. Plusieurs auteurs ont fait ce constat (Eckhardt, Babcock et
Homack, 2004 ; Levesque, 1998 ; Rosen et alii, 2001) et confirment ainsi les prédictions du
modele transthéorique. En d’autres termes, les individus se montrent globalement plus actifs
dans leurs efforts de changement entre la phase de précontemplation et les autres phases

(Rosen, 2000).

Plutot que la séquence des phases, cette recherche a adopté la perspective de regroupement
des personnes sur la base de leur profil sur les différentes dimensions d’évolution vers le
comportement souhaité. Dans un groupe, les intensités de ces dimensions restent susceptibles
de varier. Par exemple, si I’'un des groupes se caractérise par une valeur élevée sur la
dimension action et par des valeurs faibles sur les autres dimensions, les personnes
appartenant a ce groupe peuvent néanmoins montrer une variation de ’intensité sur cette
dimension action. Par construction, cette variation peut exister, dans une zone d’intensité
action ¢levée qui caractérise le groupe. Cela étant, la dimension de changement
caractéristique d’un groupe (action dans I’exemple précédent) est susceptible d’influencer la
balance décisionnelle et les stratégies de changement d’approche/évitement. Si le groupe se
caractérise par plus d’une dimension, les intensités de ces dimensions peuvent jouer ensemble
sur cette méme balance et sur ces mémes stratégies. Nous considérons par conséquent les
liens directs des dimensions de changement sur la balance décisionnelle et sur les stratégies

successivement :

H2 : Les dimensions de changement caractéristiques du groupe influencent (a) la
balance décisionnelle et (b) [’intention d’adopter les stratégies de changement

d’approche et d’évitement.
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Figure 15 : Présentation des hypothéses des liens directs des dimension(s)
de changement caractéristique(s) du groupe sur la balance décisionnelle et

sur les stratégies de changement d'approche-évitement

Groupe de changement Balance décisionnelle
H2(a) Stratégies de changement
Intensité(s) des dimension(s) de [ ' Avantaggs >
changement du comportement * Inconvénients ¢ Approche
caractéristique(s) du groupe * Evitement
H2(b)

3. Le role médiateur de la balance décisionnelle

La balance décisionnelle est une variable intermédiaire qui traduit les changements cognitifs
qui surviennent au cours de la progression de changement (Velicer et alii, 1998). Le mod¢le
transthéorique met en exergue le lien direct entre la balance décisionnelle et les phases de
changement. Comme déja souligné, la balance décisionnelle oscille selon la phase de
changement. Les individus qui se trouvent en précontemplation per¢oivent nettement plus de
colits que de bénéfices a changer tandis que la relation est inversée chez ceux qui ont atteint
les phases d’action et de maintien. Xiao et a/ii (2004) montrent que I’évaluation des avantages
de réduire son endettement s’accroit progressivement entre la précontemplation et le maintien
et que I’évaluation des inconvénients de réduire son endettement décline entre ces mémes

phases.

Par ailleurs, Xiao et alii (2004) et Seiling et Shockey (2006) consideérent qu’il est tres
probable que le consommateur s’engage dans la voie du changement en fonction de la balance
décisionnelle. En effet, la balance décisionnelle constitue un bon indicateur du progres de
changement de comportement effectu¢ par un individu (Brodeur, 2006). En d’autres termes,
la personne ne s’engage sérieusement dans la voie du changement que si les bénéfices
surpassent les colts. Si les colits surpassent ou égalent les bénéfices, il est peu probable
qu’elle s’engage dans la voie du changement de comportement. Dans les premieres phases,
les cofits surpassent les avantages de changement et les individus s’engagent probablement

moins dans les stratégies de changement. Les individus dans les phases avancées percoivent
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plus de bénéfices que de colits de changement et adoptent de ce fait davantage de stratégies de

changement.

Dans I’approche préconisée par Brodeur (2006) et adoptée ici, un groupe est composé de
consommateurs situés de maniere identique sur la trajectoire de changement et caractérisé par
une ou quelques dimensions de changement. Pour les membres de ce groupe, 1’hypothése
précédente pose que les dimensions de changement caractéristiques du groupe influencent la
balance décisionnelle et les stratégies de changement. Il convient donc de poser en
complément que les avantages et inconvénients de la balance décisionnelle peuvent
médiatiser la relation entre ces dimensions de changement et I’intention d’adopter les
stratégies de changement. A ce stade, nous ne disposons pas d’¢élément permettant de préciser

le caractére partiel ou total de cette médiation. Par conséquent :

H3 : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) médiatise la relation entre
la (les) dimension(s) de changement caractéristique(s) du groupe et [’intention

d’adopter les stratégies de changement d’approche et d’évitement.

Figure 16 : Présentation de I’hypothése de médiation de la balance décisionnelle
dans la relation dimension(s) de changement du comportement

caractéristique(s) du groupe-stratégies d’approche/évitement

Groupe de changement B
Balance décisionnelle Stratégies de changement
Intensité(s) des dimension(s) de . N
changement du comportement * Avantages * Approche
caractéristique(s) du groupe * Inconvénients * Evitement

4. Les influences des variables individuelles

4.1 L’influence de Pattitude a I’égard de I’argent sur les stratégies de

changement
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La littérature s’accorde sur la relation entre les attitudes financiéres et les comportements
financiers. En utilisant la théorie du comportement planifi¢ (Ajzen, 1991), Shim et alii (2009)
montrent que les attitudes financieres sont fortement corrélées au bien-étre financier et aux
comportements financiers des jeunes adultes. Des attitudes financicres positives influencent
positivement le bien-Etre financier et les comportements financiers des jeunes ; alors que les
attitudes financiéres négatives influencent négativement leur bien-étre financier et leurs
comportements financiers. Par contre, la relation entre ’attitude a I’égard de I’argent et les
comportements financiers est trés peu étudiée. Roberts et Jones (2001) montrent une relation
significative entre 1’attitude a 1’égard de 1’argent et les comportements d’achats compulsifs
ainsi que les dépenses excessives pour les dimensions : pouvoir-prestige, méfiance et anxiété.
Le pouvoir-prestige renvoie a ceux qui utilisent I’argent comme un symbole de réussite pour
impressionner et influencer les autres. La méfiance refléte ceux qui expriment une tendance a
I’hésitation, a la suspicion et au doute dans les situations dans lesquelles 1’argent est impliqué.
L’ anxiété traduit la détresse et I’inquiétude sur les questions relatives a I’argent. A cet égard,
les travaux de Valence, D’Astous et Fortier (1988) sur 1’achat compulsif confirment
implicitement la fonction psychologique de la dépense et le réle anxiolytique de 1’argent : le
consommateur compulsif est en effet une personne « qui considere l’acte d’achat comme un
moyen de réduire une tension psychologique ou une anxiété et qui souvent ne recherche pas

la possession d’un bien ».

Dans un champ proche, Tokunaga (1993) caractérise les utilisateurs abusifs de cartes de crédit
par une perception de I’argent comme une source de pouvoir et de prestige, une faible
disposition a conserver de 1’argent et une anxiété prononcée a propos des sujets de 1’argent.
De méme, Hanley et Wilhelm (1992) montrent que les acheteurs compulsifs ont tendance plus
que les autres a considérer I’argent comme la solution de la plupart des problémes et comme
un moyen d’exprimer un statut. Lemrova et a/ii (2013) soulignent que la dimension pouvoir-
prestige est étroitement corrélée a la possession et au matérialisme. Certains matérialistes ont
tendance a utiliser des produits de luxe ou des biens coliteux pour impressionner les autres et
se montrer devant les autres personnes (Trojsi, Christopher et Marek, 2006 ; Watson, 2003).
Gardarsdottir et Dittmar (2012) constatent que les personnes avec des valeurs matérialistes
ont de faibles compétences en gestion d’argent, une plus grande tendance a faire des achats
compulsifs et a dépenser plus que les autres. Souvent, le faible niveau de compétences en

gestion d’argent est associé a un niveau d’endettement ¢élevé. Par ailleurs, Hanley et Wilhelm
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(1992) ¢étudient I’effet de deux des dimensions de I’attitude a I’égard de I’argent notamment
I’estime de soi et I’anxiété sur 1’achat compulsif. Ces derniers concluent que les dépensiers
compulsifs ont une faible estime de soi et exprime plus d’anxiété que les consommateurs

«normaux ».

Dans notre recherche, I’attitude a 1’égard de 1’argent se limite a I’importance qu’accorde
I’individu a I’argent. Tang (1992) observe que les personnes qui accordent beaucoup
d’importance a 1’argent ont tendance a gérer leur argent correctement. Ces derniéres
accordent beaucoup d’attention a leur gestion d’argent et gerent leurs finances avec succes
(Furnham et Argyle, 1998). L’importance accordée a I’argent influence probablement
positivement leur gestion de 1’argent et de ce fait leurs comportements financiers. Plus les
individus accordent de I’importance a I’argent, plus ils ont tendance a adopter les stratégies de
changement d’approche-évitement notamment : accroitre leur épargne et réduire leurs

dépenses excessives. Par conséquent :

H4 : L’attitude a I’égard de [’argent influence positivement [’intention d’adopter les

stratégies de changement d’approche et d’évitement.

Figure 17 : Présentation de 1'hypothése de lien direct entre I'attitude a 1'égard de

I'argent et l'intention d'adopter les stratégies d'approche/évitement

Stratégies de changement
H4
Attitude envers I’argent ", Stratégies d’approche

e Stratégies d’évitement

4.2 L’influence de I’anxiété sur les stratégies de changement

Selon Klontz et Klontz (2009), lorsque les individus se sentent stressés et éprouvent de
I’anxiété, de la peur ou encore de la honte, leur bilan de santé devient trés mauvais. Le
cerveau humain tente donc de réparer ou de rétablir 1’équilibre en cherchant des substances ou
des comportements notamment la nourriture, la nicotine, 1’alcool ou un large éventail de

comportements humains y compris les comportements financiers. Les travaux montrent une
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relation nette entre la détresse économique et la détérioration de 1’état de la santé mentale
(Voydanoff et Donnelly, 1989 ; Irwin, LaGory, Ritchey et Fitzpatrick, 2008) mais trés peu de
recherches ont été réalisées sur la relation entre D’anxiété (état) et les comportements
financiers (Sages, Britt et Cumbie, 2013). Une étude clinique menée par Klontz, Kahler et
Klontz (2008) porte sur I’amélioration de la sant¢ mentale sur le long terme a travers une
meilleure et bonne gestion financiére. Un programme d’éducation financiére est mis en place
afin d’améliorer les comportements financiers des participants et, ce faisant, leur santé
mentale. Ces auteurs constatent que le programme d’éducation financiere agit favorablement
sur la santé mentale et sur la situation financi¢re des participants, immédiatement apres le
programme et trois mois apres. Roberts et alii (2000) constatent le lien entre les situations
financieres défavorables des jeunes étudiants et I’impact négatif sur leur santé¢ mentale et
physique. Andrews et Wilding (2004) confirment que les facteurs de stress financier sont
positivement associés a une augmentation du niveau d’anxiété et de dépression des étudiants
britanniques. Dans une autre étude, les résultats révelent qu’un état de santé¢ mentale détérioré
est 1i¢ a des facteurs de stress financier tels que la difficulté de payer les factures a temps
(Roberts, Golding, Towell et Weinreb, 1999). Les recherches montrent une association
significative entre la dette et les problémes de sant¢ mentale en I’occurrence, 1’anxiété et la
dépression (Drentea, 2000 ; Jenkins et alii, 2008 ; Roberts et alii, 1999). De plus, le
surendettement est associé a une diminution du sentiment de bien-étre et a des niveaux élevés

de stress global (Norvilitis et alii, 2006).

La question de savoir si I’anxiété est liée a des comportements financiers spécifiques tels que
dépenser plus que son budget ou atteindre la limite maximale de la carte de crédit ou encore
payer ses factures a temps est trés peu étudiée. Récemment, Sages, Britt et Cumbie (2013) ont
étudi¢ le lien entre I’anxiété (état) des jeunes étudiants et les comportements financiers
associés. La période pré-adulte est souvent associée a un risque accru de problémes de santé
mentale (Hunt et Eisenberg, 2010 ; Zivin et alii, 2009). C’est aussi une période de transition
importante de la vie marquée par une augmentation de la responsabilité¢ financicre.
Généralement, les étudiants subissent un certain nombre de facteurs de stress. Ces derniers
vivent et découvrent diverses nouvelles expériences. Les résultats montrent que 1’anxiété est
significativement liée a trois des six comportements financiers retenus notamment dépenser
au-dela de ses ressources, difficult¢ a payer ses factures due a I’insuffisance des revenus,
atteindre la limite maximale de sa carte de crédit. Ces auteurs affirment qu’un niveau ¢élevé

d’anxiété est positivement associ¢ a des comportements financiers négatifs. Dans leur étude,
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I’anxiété (&tat) est associée a leur difficulté de dormir, leur capacité a se concentrer a 1’école
ou au travail, leur niveau d’irritabilité, leur difficulté de se contrdler, leur niveau de tension
musculaire et leur niveau de fatigue. Compte tenu de 1’dge moyen de la cohorte de cette
recherche, les auteurs suggerent une identification rapide de I’anxiété avant qu’elle ne se
manifeste en comportements financiers indésirables traduits par des dépenses excessives ou
des niveaux d’endettement trés ¢€levés. L’anxiété joue un role important dans la prise de
décisions en finances personnelles. La littérature témoigne du lien positif entre I’anxiété (état)
et les comportements financiers négatifs. Plus le niveau d’anxiété de I’individu est élevé, plus
celui-ci a tendance a adopter des comportements financiers négatifs notamment s’endetter et

trop dépenser.

Cependant, cette recherche retient 1’anxiété (trait) de la personnalit¢ définie comme une
surestimation subjective d’un danger qui détecte, anticipe et se prépare au danger en créant
une appréhension diffuse (Lewis, 1970). Le lien entre 1’anxiété (trait) et les comportements
financiers n’est pas, a notre connaissance, ¢tudi¢ dans la littérature. Rappelons que 1’anxiété
(trait) refléte la prédisposition a percevoir des circonstances non dangereuses comme étant
dangereuses et menagantes. Dans la littérature, la relation anxiété (trait) - performance est
relativement complexe et suivant les paramétres pris en compte les résultats différent : soit
I’anxiété est un moteur pour agir, soit I’anxiété est un frein pour la performance (Lemeau-
Koehl, 2009). Dans notre contexte d’étude, étant donné que 1’anxiété (tarit) prépare 1’individu
au danger et I’engage quelque part a limiter le risque en mettant en place des actions pour le
protéger, il est donc possible de penser que les personnes a forte anxiété sont plus motivées a
changer de comportement financier. Ainsi, il est probable que plus le niveau d’anxiété (trait)
est éleve, plus I’individu aura tendance a mettre de 1’argent de c6té de fagon réguliere et a
controler ses dépenses excessives pour précisément prévenir les situations de surendettement.
L’anxiété (trait) influence donc probablement positivement 1’intention d’adopter les stratégies

d’approche et d’évitement :

HS5 : L’anxiété (trait) influence positivement l’intention d’adopter les stratégies de

changement d approche et d’évitement.
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Figure 18 : Présentation de 1'hypothése de lien direct de I'anxiété (trait) sur I’intention

d’adopter les stratégies d’approche/évitement

Stratégies de changement
HS

Anxiété (trait) e Stratégies d’approche
e Stratégies d’évitement

Y

4.3 L’influence de I’orientation motivationnelle paratélique pour un

groupe de changement

Les personnes fonctionnant en mode paratélique éprouvent le besoin de profiter de I’instant
présent, de participer a des activités pour le plaisir et n’ont pas de buts a accomplir. Elles sont
le plus souvent enjouées et spontanées et prennent la vie comme elle vient. La paire
télique/paratélique est étroitement associée aux mécanismes d’excitation (Apter, 2007). Dans
I’état télique, l’individu fait des plans d’avenir et évite toutes situations susceptibles
d’accentuer son niveau d’excitation. Dans 1’état paratélique, I’individu se préoccupe de son
expérience directe et recherche une grande excitation. Les dominances des états
psychologiques métamotivationnels télique et paratélique ont été reliées a des caractéristiques
physiologiques stables qui montrent 1’implication du fonctionnement cérébral dans la
détermination de cette dominance. Plusieurs comportements d’addiction sont étudiés dans le
cadre de la théorie du renversement qui pose ces bases motivationnelles : les jeux d’argent
(Anderson et Brown, 1987), le tabagisme (Burris et O’Connell, 2003 ; O’Connell et alii,
1990; Rosario-Sim, O’Connell et Lavin, 2012) et la consommation de drogues (Lafreniere,
Menna et Cramer, 2013 ; O’Neil, Craig et Lafreniere, 2013). Malgré ses apports
incontestables, la théorie du renversement n’est pas encore mobilisée dans le domaine

financier pour prédire les comportements de dépenses excessives et la volonté d’épargner.

Cette recherche se focalise uniquement sur I’orientation paratélique qui refléte une
prédisposition a vivre le jour au jour, sans aucune planification préalable et sans organisation.
Les personnes ayant cette orientation a court terme éprouvent un besoin de profiter de
I’instant présent et participent a des activités pour le plaisir leur permettant d’atteindre le

niveau d’excitation désiré. Elles sont moins disposées a faire des efforts ce qui réduit les
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intensités des dimensions de changement -caractéristiques au groupe auquel elles
appartiennent. Elles ont le désir d’atteindre des niveaux préférés de plaisir dans la sensation

immeédiate.

Elles auront donc probablement tendance a se concentrer davantage sur les inconvénients de
bien gérer leur argent plutdt que sur les avantages. Au vu des faibles efforts fournis et a la
frustration ressentie de bien gérer leur argent (ex : le sentiment d’étre privé de sorties et de
petits plaisirs), les personnes a orientation paratélique dominante seront moins favorables au
changement et auront une plus faible intention d’adopter les stratégies d’approche et
d’évitement. Il est en effet plus difficile pour ces personnes de devoir limiter leurs achats
« coup de cceur » et d’élaborer un plan d’épargne. La personne paratélique est orientée sur
l'activité elle-méme, et tout ce qui est fait au cours du cheminement pour atteindre un but est
vécu avec plaisir. Ceci suggere que les personnes avec une orientation paratélique dominante
accordent moins d’importance a I’argent, plus au plaisir et qu’elles sont ¢galement de nature
moins anxieuse. Elles sont donc indifférentes a I’atteinte de [’objectif (changement de
comportement financier) et ont de ce fait une plus faible intention d’adopter les stratégies

d’approche et d’évitement. Par conséquent :

H6 : Les liens du modele de changement de comportement sont différents selon le

degré orientation motivationnelle paratélique.

Figure 19 : Présentation de 1I'hypothése des différences

de l'orientation paratélique pour un groupe de changement

Modéle de changement de comportement pour les personnes appartenant a un groupe de changement

Balance décisionnelle

. ) . > *Avantages du changement > Stratégies de changement

Intensité de chaque dimension * Inconvénients du changement
de changement caractéristique * Stratégies d’approche
du groupe > * Stratégies d’évitement

Variables individuelles

* Attitude envers I’argent
*  Anxiété

H6

Orientation motivationnelle paratélique
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4.4 L’influence du genre

Plusieurs travaux de recherche identifient le genre comme une variable explicative
pertinente des comportements financiers du consommateur (Armstrong et Craven, 1993
; Hayhoe, Leach et Turner, 1999 ; Hayhoe et alii, 2000). En revanche, leurs résultats sont
mitigés. Certains affirment que les femmes sont moins compétentes financierement que les
hommes (Chen et Volpe, 1998, 2002 ; Danes et Haberman, 2007 ; Murphy, 2005). En effet,
elles sont moins enthousiastes, moins confiantes et moins disposées a suivre un cours sur
I’éducation financiere que les hommes. De surcroit, Robb et James (2008) a 1’aide du mod¢le
logit cumulatif (données collectées sur 3525 ¢étudiants) montrent qu’un éléve de sexe
masculin, non mineur, bénéficiant d’une aide financiére, ayant d’autres dettes, indépendant
financiérement, ayant eu un cours de finances personnelles, major en matiere de commerce,
ayant des connaissances solides sur les cartes de crédit sont des variables associées a des
scores plus ¢élevés dans la mesure des connaissances et des comportements financiers.
L’expérience joue également un réle important dans le développement des connaissances
financiéres personnelles relativement liées aux comportements financiers. D’autres concluent
I’inverse. Par exemple, Mandell (2008) démontrent que les femmes ont des scores plus élevés
sur les questions financieres. En effet, aprés avoir suivi un cours sur I’éducation financicre,
une amélioration plus importante au niveau des connaissances financieres des participants de
sexe féminin est constatée comparé a ceux de sexe masculin. Comme de manicre générale, les
femmes sont plus performantes dans leurs études (Grabmeier, 2006 ; Lwein, 2006). D’autre
part, selon I’étude de Danes et Haberman (2007) menée sur 5329 ¢étudiants universitaires,
apres le suivi de la formation, les hommes ont renforcé leurs connaissances déja acquises
alors que les femmes ont acquis de nouvelles connaissances. Certes que les hommes ont plus
de connaissances financieres que les femmes mais celles-ci rapportent qu’elles gérent mieux
leur budget, comparent les prix avant d’acheter et parlent davantage d’argent avec leur famille
(Danes et Haberman, 2007). De plus, les éléves de sexe féminin ayant une attitude positive
envers le crédit, des revenus individuels ou familiaux élevés et une co-signature des parents
pour acquisition de carte de crédit n’ont pas de dettes et ont le plus souvent des provisions
importantes sur leur compte (Cude et alii, 2006). D’autres encore ne trouvent pas de
différence significative entre les deux sexes (Lalonde et Schmidt, 2011). Ces auteurs

indiquent par contre que le nombre de cartes de crédit est le meilleur prédicteur du niveau des
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connaissances en maticre de finances personnelles et de comportements financiers

responsables.

Malgré ces résultats partagés, la littérature s’accorde sur une tendance générale pour expliquer
les effets du genre dans les attitudes et comportements financiers. Les femmes ont tendance a
sous-estimer leurs connaissances et donc a fournir plus d’efforts que les hommes en maticre
de finances personnelles (Goldsmith et Goldsmith, 1997). Les hommes ont une attitude a
I’égard de I’argent fondé sur le besoin de pouvoir et du prestige. Les conséquences de leurs
attitudes se manifestent par 1’acquisition ou la possession de produits dans un but de
recherche de statut. Toutefois, les femmes occupent un role fondé sur les besoins de sécurité
et de planification. Les femmes ont donc une tendance a 1’organisation et a la recherche de
sécurité¢ dans la gestion de leur argent (Lim, Teo et Loo, 2003). Elles ont ainsi tendance a
plutot se focaliser sur les avantages de bien gérer son argent (ex : €tre a I’abri des imprévus et
des mauvaises surprises) que sur les inconvénients. De plus, les femmes sont de nature plus
anxieuse que les hommes. Elles sont plus averses au risque et accordent en général plus
d’importance a I’argent (Hira et Loibl, 2008 ; Bernasek et Shwiff, 2001; Hinz, McCarthy et
Turner, 1997 ; Jianakoplos et Bernasek, 1998 ; Powell et Ansic, 1997). Généralement, elles
sont plus prudentes et conservatrices que les hommes en matiére de placements et investissent
moins dans les titres. Elles préférent des investissements stables et faciles a gérer (Merrill
Lynch Investment Managers, 2005 ; OppenheimerFunds Distributor, 2004 ; Prudential
Financial, 2005). En effet, elles sont plus susceptibles de déclarer faire un trés bon travail de
gestion d’argent et d’investissement que les hommes (34% contre 25%) et de se considérer
comme de bons investisseurs (19% contre 14%). Cependant, Graham et alii (2002) font valoir
que la réticence des femmes a prendre des risques dans les investissements et leur faible
niveau de confiance financiére conduisent a des rendements d’investissement plus faibles que
les hommes. Généralement, les femmes choisissent des plans d’investissement et d’épargne
moins risqués. En revanche, les travaux de recherche sur les différences du genre dans les
comportements de dépenses excessives et non planifiés sont moins convergents. Certains de
ces travaux montrent que les femmes sont plus susceptibles que les hommes de faire des
achats compulsifs (Christensen, 1992 ; O'Quinn et Faber, 1989). D’autres ne montrent aucune
différence significative entre les deux sexes a faire des achats imprévus lorsque le nombre
d’achat est maintenu constant (Kollat et Willett, 1967). D’autres encore trouvent que les
femmes sont plus susceptibles de faire des dépenses superflues ou de faire des achats dont

elles n’ont pas besoin (Hira et Mugenda, 2000). Les hommes et les femmes sont
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significativement différents en matiere de gestion financiére et il est probable que les

intensités des liens du mod¢ele de changement différent selon le genre :

H7 : Les liens du modele de changement de comportement sont différents selon le

genre.

Figure 20 : Présentation de 1I'hypothése des différences

du genre au sein d’un groupe de changement

Modéle de changement de comportement pour les personnes appartenant a un groupe de changement

Balance décisionnelle

* Avantages du changement

A

Stratégies de changement

Intensité de chaque dimension * Inconvénients du changement
de changement caractéristique ¢ Stratégies d’approche
du groupe > * Stratégies d’évitement

Variables individuelles

* Attitude envers I’argent
*  Anxiété

H7

Sexe

Ce chapitre a présenté dans un premier temps notre modele conceptuel de recherche
applicable a un groupe de changement. Il a ensuite développé les hypothéses de recherche a
partir de la littérature existante et des résultats issus de nos recherches préliminaires. Le
récapitulatif de I’ensemble des hypothéses de recherches est présenté au Tableau 16 et la

Figure 21 les représente.
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Tableau 16 : Ensemble des hypothéses de recherche

Les déterminants de changement de comportement financier

H1 : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) influence les intentions d’utiliser

les stratégies de changement d’approche et d’évitement.

H2 : Les dimensions de changement caractéristiques du groupe influencent (a) la balance
décisionnelle et (b) I’intention d’adopter les stratégies de changement d’approche et

d’évitement.

H3 : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) médiatise la relation entre la (les)
dimension(s) de changement caractéristique(s) du groupe et l’intention d’adopter les

stratégies de changement d’approche et d’évitement.

H4 : L’attitude a I’égard de I’argent influence positivement [’intention d’adopter les

stratégies de changement d’approche et d’évitement.

HS5 : L’anxiété (trait) influence positivement [I’intention d’adopter les stratégies de

changement d’approche et d’évitement.

H6 : Les liens du mod¢ele de changement de comportement sont différents selon le degré

orientation motivationnelle paratélique.

H7 : Les liens du mod¢le de changement de comportement sont différents selon le genre.
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Figure 21 : Modele conceptuel général - Présentation des hypothéses de recherche

Groupes de changement

i
i

i

1

' (Groupes de consommateurs fondés sur les intensités des dimensions de changement
i du modéle transthéorique, précontemplation, contemplation, action et maintien)

i
i

______________________________________________ [eemeeeeccccccccccccccccmceceeseemeeeemmemme—mmm————————
|
1
1
1

Modéle de changement de comportement pour les personnes appartenant a un groupe de changement

H3
Balance décisionnelle
H2a H1
» ) ) > * Avantages du changement > Stratégies de changement
Intensité de chaque dimension « Inconvénients du changement
de changement caractéristique o Sorinc d°
p H2b Stratcgws d, fapprochc
u groupe > ¢ Stratégies d’évitement
Variables individuelles

* Attitude envers I’argent H4
*  Anxiété H5

H6 / H7

» Orientation motivationnelle paratélique
« Sexe
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DEUXIEME PARTIE

DEVELOPPEMENT DE LA METHODOLOGIE,

RESULTATS ET IMPLICATIONS DE LA RECHERCHE
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PREMIERE PARTIE
REVUE DE LA LITTERATURE, RECHERCHES PRELIMINAIRES,
MODELE ET HYPOTHESES

Chapitre 1 - COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR ET
MODELES DE CHANGEMENT : REVUE DE LA LITTERATURE

Chapitre 2 - RECHERCHES PRELIMINAIRES SUR LE CHANGEMENT
DE COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Chapitre 3 —- MODELE ET HYPOTHESES DE RECHERCHE

DEUXIEME PARTIE
DEVELOPPEMENT DE LA METHODOLOGIE, RESULTATS
ET IMPLICATIONS DE LA RECHERCHE

Chapitre 4 - METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE

Chapitre 5 - PRESENTATION DES RESULTATS ET DISCUSSION

Chapitre 6- DISCUSSION GENERALE, LIMITES ET VOIES DE
RECHERCHE
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CHAPITRE 4

METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE

Ce chapitre a pour objectif de présenter la méthodologie destinée a tester les hypothéses de
recherche. Il est composé de trois sections. La premicre est destinée aux instruments de
mesure des différentes variables. La deuxiéme section présente la collecte des données, la
composition de 1’échantillon et les méthodes d’analyse et de tests utilisés. La troisieme

section expose les résultats des analyses confirmatoires réalisées pour chacun des construits.

SECTION 1 : MESURES DES VARIABLES

Des échelles de mesure ont été développées selon la procédure de Churchill (1979) et d’autres
échelles ont été adaptées au contexte'’. Aprés la pré-validation des mesures envisagées par
des experts du domaine, deux études préliminaires ont été réalisées pour développer et valider
les mesures des nouveaux construits ou pour adapter des mesures existantes au contexte
frangais. La procédure classique d’épuration et de validation des instruments a été suivie. Les
experts avaient pour objectifs de supprimer les items incohérents, de controler la
compréhension des items, d’épurer les échelles en vue d’un pré-test, d’éliminer les items peu
intéressants ou incompréhensibles et de regrouper les items les plus proches (au niveau du
sens). Le nombre d’échelles et d’items étant trés important, nous avons ainsi jugé nécessaire
d’effectuer une premicre étude sur une partie des construits & mesurer (Tableau 17). La
deuxiéme ¢étude a repris les échelles de mesure épurées et validées par les analyses de la
premicre ainsi que d’autres variables. Ces deux ¢études préliminaires ont retenu des
échantillons composés uniquement d’étudiants: 73 étudiants dont 32 femmes pour la
premicre et 51 étudiants dont 21 femmes pour la seconde. La démarche est récapitulée au

tableau 17.

10 Rappel des étapes de la procédure de Churchill : (1) Spécifier le domaine du construit (Revue de littérature) ;
(2) Générer un échantillon d’items (Revue de littérature, entretiens, etc.) ; (3) Collecter les données ; (4) Purifier
I’instrument de mesure ; (Coefficients alpha, analyse factorielle) ; (5) Collecter les données ; (6) Estimer la
fiabilité et la validité (Coefficients alpha, etc.) ; (7) Développer des normes (Distribution des scores)
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Tableau 17 : Récapitulatif de I’élaboration des échelles de mesure (cible : étudiants)

Etudes Echelle de mesure testée Nombre de répondants

- Dimensions de changement
Etude préliminaire N°1
- Balance décisionnelle N=73

- Anxiété (trait)

- Dimensions de changement
- Balance décisionnelle
- Anxiété (trait)

-Sentiment d’efficacité
Etude préliminaire N°2
personnelle N=51
- Attitude a I’égard de
I’argent

- Orientation motivationnelle

paratélique

Des analyses statistiques ont été réalisées sur les deux derniers pré-tests afin de vérifier la
validité de I’ensemble des échelles de mesure utilisées pour le questionnaire final. Sur la base
des valeurs de fiabilité interne (alpha de Cronbach) les pré-tests ont permis de modifier,

d’ajouter ou de supprimer certains items.

Les mesures des stratégies de changement d’approche et d’évitement et des dimensions de
changement prises en compte dans notre modele de recherche (précontemplation,
contemplation, action et maintien) sont traitées dans un premier temps. Les mesures relatives
a la balance décisionnelle sont ensuite exposées. Dans un troisiéme temps sont présentées les
mesures des variables individuelles que constituent 1’attitude a 1’égard de I’argent, I’anxiété
(trait) et I’orientation motivationnelle paratélique. La mesure du sentiment d’efficacité
personnelle, variable de contrdle, est également définie. Ces variables sont mesurées a 1’aide
d’une échelle de Likert en sept points allant de « Pas du tout d’accord » a « Tout a fait

d’accord ».
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I. Mesures des stratégies et des dimensions de changement
Dans cette étude principale, les échelles de mesure des stratégies de changement de type
approche ou évitement construites et déja utilisées dans notre recherche préliminaire ont été

reprises. Elles ne sont donc que rappelées ici (Tableau 18).

Tableau 18 : Les échelles de stratégies d'approche-évitement (rappel)

Stratégies de changement d’approche

Je me félicite d’avoir généralement tendance a épargner pour pouvoir acheter plus tard une

chose désirée.

Je me félicite lorsque a la fin du mois je réussis a mettre de 1’argent de coté.

Je me dis qu’on m’y mettant je pourrais épargner tous les mois.

Je pense que cela me fera plaisir de pouvoir épargner tous les mois.

Je compte prendre I’habitude d’épargner une certaine somme d’argent réguliérement.

Stratégies de changement d’évitement

J'ai I’intention d’éviter davantage les vendeurs qui me poussent a acheter des choses

superflues.

Je veillerai davantage a éviter de me mettre en situation de découvert a la banque.

Je m’engage maintenant a limiter mes achats "coup de cceur".

Je m’inquiéterai davantage en pensant ne pas pouvoir probablement tenir mon budget.

Je compte me tenir un peu plus a distance des personnes qui m'appellent souvent pour sortir

et m'inciter a la dépense.

S’agissant des mesures des dimensions de changement, deux principales approches ont été
utilisées pour mesurer les phases de changement (Littel et Girvin, 2002). La premiére consiste
a affecter les individus dans une phase ou dans une autre a partir d’un algorithme (ex : Herzog
et alii, 1999 ; Quinlan et McCaul, 2000). Certains observateurs critiquent cette pratique en
soulignant le caractére arbitraire des critéres temporels retenus pour la définition opératoire

des phases (Davidson, 1998 ; Littell et Girvin, 2002).

La deuxieme consiste a utiliser des échelles psychométriques. Le University of Rhode Island

Change Assessment Scale (URICA) de McConnaughy, Prochaska et Velicer (1983) est

143

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

I’instrument de référence dans ce domaine. Il comporte 32 énoncés pour lesquels le répondant
doit choisir entre cinqg réponses possibles allant de «fortement en désaccord» a «fortement en
accord». Les énoncés se regroupent pour former quatre sous-échelles (précontemplation,
contemplation, action et maintien). L’instrument original a été développé pour étre utilisé
aupres de patients en psychothérapie. Sa formulation est générale et référe de fagcon générique
au probleme de 1’individu. Dans la plupart des cas, les chercheurs ont simplement remplacé
I’expression mon probleme par une autre plus spécifique au comportement étudié. Il existe de
nombreuses autres versions de I’URICA adaptées a des problématiques spécifiques. Dans le

cadre de notre étude, nous avons choisi cette méthode de mesure.

Pour ce faire, nous avons utilis¢ 1’instrument de mesure URICA-DV2 (Levesque et Pro-
Change, 2001a) comptant 20 énoncés. L’instrument a ¢été¢ validé plusieurs fois (Levesque,
Gelleset Velicer, 2000 ; Eckhardt, Babcock et Homack, 2004). Chacune des quatre sous-
échelles possede une bonne cohérence interne puisque les coefficients alpha varient entre 0,63
et 0,72 pour la précontemplation, 0,73 et 0,77 pour la contemplation, 0,81 et 0,85 pour
I’action et 0,68 et 0,75 pour le maintien. Cette échelle de mesure comprenant 20 items a été
adaptée au contexte francais par Rondeau et alii (2006). L’échelle obtenue s’inscrit dans le
méme intervalle de cohérence interne que 1’échelle originale. Elle a été adaptée a notre
contexte d’étude et présentée aux experts. Quelques items ont été supprimés et d’autres

ajustés pour une meilleure compréhension.

Tableau 19 : Echelle de mesure « des dimensions de changement »
mesure proposée par Levesque et alii (2000) : adaptation

de I’échelle par Rondeau et alii (2006) au contexte francais

Les dimensions de changement

Basez vos réponses sur la fagon dont vous vous sentez et vous vous comportez EN CE

MOMENT....

La précontemplation

P1 Je ne compte pas changer ma fagon de peu gérer mon argent.

P2 La gestion de mon budget n'est pas importante.*

P3 Je ne souhaite rien changer a ma mauvaise gestion de mes finances.

P4 La gestion de mes dépenses ne fait pas partie de mes préoccupations.

PS5 Je ne vois pas la nécessité de remédier au fait que je sois mauvais(e) gestionnaire.
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La contemplation

C1 Je commence a me rendre compte que je gére mal mon argent.

C2 Je m’apercois que ma fagon de gérer mon argent est inappropriée.

C3 Je commence a ressentir les effets négatifs de ma mauvaise gestion.

C4 Je réalise que ma facon de gérer mon argent m’inquiete.*

C5 Je me rends compte de plus en plus que je gére mal mon budget.

L’action

A1l Je me force a mieux gérer mon argent.

A2 Je m’emploie activement a mieux gérer mon argent en réduisant mes dépenses.

A3 Je m’efforce de limiter les dépenses superflues.

A4 Je fais finalement quelque chose pour réduire mes dépenses.*

A5 J’essaie de mieux gérer mon argent et de mettre fin & mes dépenses futiles.

Le maintien

M1 Méme si j’ai cessé mes achats "coup de cceur" depuis un certain temps, j’ai peur de

céder a nouveau a la tentation.

M2 J'ai mis fin aux achats "coup de coeur", mais je crains de m’y remettre.

M3 J'ai cessé de faire des achats "coup de cceur", mais j'ai toujours peur d'y succomber

comme auparavant.

M4 J'ai assez bien réussi a gérer mon budget, mais il m'arrive encore parfois d'étre tenté(e)

par des achats "coup de cceur ".*

M5 Méme si j’arrive a controler mes dépenses, il y a encore des moments ou je suis tenté(e)

de faire des petites folies.*

* items éliminés a I’issue de I’étude préliminaire N°1

I1. Mesure de la balance décisionnelle

La balance décisionnelle a ét¢é mesurée initialement par huit composantes comprenant les
gains et les pertes pour soi et les autres, ainsi que 1’accord ou le désaccord de la part de soi et
des autres (Janis et Mann, 1977). Les recherches ont ensuite démontré qu’elle était composée
de deux facteurs correspondant respectivement aux avantages et inconvénients de s’engager
dans le comportement cible (Migneault, Pallonen et Velicer, 1997 ; Hudmon, Prokhoroov,
Koehly, DiClemente, et Gritz, 1997 ; Velicer et alii, 1985). D’autres suggerent une échelle de

mesure a trois facteurs. A titre d’exemple, dans la recherche de Migneault et ses collégues
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(1999), les résultats des analyses factorielles les conduisent & proposer deux solutions. La
premicre suggere deux facteurs (avantages et inconvénients) tandis que la deuxiéme en
suggere trois (avantages, inconvénients réels et inconvénients potentiels). La dimension des
inconvénients réels mesure un état affectif négatif li¢ a un comportement réel tandis que la
dimension des inconvénients potentiels mesure le risque d’effets négatifs futurs du

comportement.

La version frangaise de 1’échelle de la balance décisionnelle (Levesque et Pro-Change, 2001c)
mesure trois dimensions : (1) les bénéfices généraux qu’entrainerait la cessation des
comportements violents pour le répondant (ex : « Si je mettais fin a la violence, je recevrais
plus d’amour et de gentillesse de la part de ma partenaire ») ; (2) les bénéfices pour ses
enfants (ex : « Les enfants sont plus en sécurité¢ dans un foyer sans violence ») et (3) les cotits
généraux qu’il devrait subir (ex : « Si je mettais fin @ mon comportement violent, j’aurais le
sentiment de perdre le controle dans ma relation »). Chaque sous-échelle comprend quatre
énoncés, pour un total de 12. Les répondants indiquent le degré d’importance qu’ils accordent
a chacun dans leur décision de modifier ou non leur comportement violent. Par conséquent,
avant de prendre la décision de changer leurs comportements, les conjoints violents
considerent 1'impact de leur décision sur leurs enfants, en plus des conséquences positives
générales (par exemple, étre plus heureux dans une relation sans violence) et les conséquences

négatives en général (par exemple, ne pas se sentir plus puissant que leur conjoint).

Pour identifier les avantages et les inconvénients pesant dans la balance décisionnelle en vue
de pratiquer une activité physique régulicre, Marcus, Rakowski et Rossi (1992) ont créé la
Decisional Balance Scale for Exercise (BDAP), échelle de balance décisionnelle en vue de
pratiquer une activité¢ physique. Ce questionnaire est composé de 16 items et respecte les
recommandations de Janis et Mann (1977) concernant la représentation des catégories
décisionnelles. L’analyse en composantes principales réalisée révele une solution a deux
facteurs. Les auteurs ont identifié¢ la dimension « pour » (dix items) et la dimension « contre »
(six items). Les deux dimensions de ce questionnaire présentent une cohérence interne

satisfaisante (« pour », o= 0,95 ; « contre », a = 0,79).

Dans le domaine financier et plus particulierement pour la question de « comment se
débarrasser de la dette de carte de crédit », Xiao et alii (2004) propose une échelle de 18

items. L’analyse en composantes principales révele également une solution a deux facteurs :
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avantages et inconvénients de se débarrasser de la dette de carte de crédit. L’échelle finale des
avantages contient quatre items par exemple (le fait de se débarrasser de la dette de carte de
crédit pourrait augmenter son estime de soi et la sécurité de sa famille, diminuer son stress et
donner un bon exemple pour les autre). Parallelement, 1’échelle de mesure des inconvénients
comprend quatre items par exemple (le fait de se débarrasser de la dette de carte de crédit ne
permettrait pas de garder le méme niveau de vie que ses voisins, pourrait créer plus de tension
dans la maison, rendre certains membres de la famille malheureux et limiter les activités

familiales).

Plusieurs recherches ont montré que la solution a deux facteurs est la plus pertinente et
explique au mieux la structure interne de la balance décisionnelle (Xiao et alii, 2004 ;
Hudmon et alii, 1997 ; Rakowski et alii, 1992 ; Migneault, Pallonen et Velicer, 1997 ; Velicer
et alii, 1985). Cependant, d’autres travaux de recherche trouvent que la solution a trois
facteurs renvoie a une meilleure qualité¢ d’ajustement (Hulton, 2001 ; Migneault, Velicer,

Prochaska, et Stevenson, 1999 ; Levesque, Prochaska et Prochaska, 1999).

Dans notre travail de recherche, nous avons construit une échelle ad hoc pour mesurer la
balance décisionnelle car il n’y a pas d’échelle disponible dans le contexte de la gestion des
finances personnelles. Notre échelle mesure essentiellement les avantages et les inconvénients
de bien gérer son argent. Dans ce travail doctoral nous avons considéré les deux principaux
facteurs de la balance décisionnelle notamment les avantages et les inconvénients de changer
de comportement financier problématique. Nous avons ainsi développé une échelle de mesure
de la balance décisionnelle adaptée au contexte d’étude et par la suite nous 1’avons présenté

aux experts qui ont modifié certains items pour une meilleure compréhension (Tableau 20).

Tableau 20 : Echelle de mesure de la « balance décisionnelle »

Balance décisionnelle

Quelle importance accordez-vous a chacune de ces affirmations pour vous encourager a
améliorer votre facon de gérer votre budget ?

Mieux gérer mon argent

AVANTG 1 me permettrait a tout moment de connaitre ma situation financi¢re sans mauvaise

surprise.

INCONVT 1 pourrait limiter mes sorties, mes petits plaisirs.
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AVANTG 2 me permettrait d’éviter de m’inquiéter a chaque fin du mois.

INCONVT 2 pourrait me priver d’achats spontanés ou « coup de cceur ».

AVANTG 3 me permettrait d’€tre prudent et a I’abri d’un imprévu.

INCONVT 3 pourrait me faire passer a coté¢ d’achats un peu excessifs mais qui font plaisir.

I11. Mesure des variables individuelles

Les mesures de I’attitude a 1’égard de 1’argent, de 1’anxiété (trait) et du degré d’orientation

motivationnelle paratélique sont présentées successivement.

1. Mesure de Pattitude a I’égard de I’argent

Depuis la premiére mesure proposée par Wernimont et Fitzpatrick (1972), Urbain (2000) a
recens¢ plusieurs instruments de mesure de « I’attitude a I’égard de 1’argent » (Rubinstein,
1981 ; Yamauchi et Templer, 1982 ; Furnham, 1985 ; McClure, 1984 ; Chatterjee et Farkas,
1992 ; Hanley et Wilhelm, 1992 ; Tang, 1995 ; Prince, 1993 a/b ; Tokunaga, 1993 ; Fank,
1994 ; Tang et Gilbert, 1995 ; Furnham, 1996 ; Lim et Teo, 1997 ; Tang, Smith-Brandon et
Tang, 1997). La plupart des échelles n’ont pas, ou peu, fait I’objet de réplication et certaines
ont ét¢ testées sur des échantillons de faible dimension, leurs conclusions sont d’un apport
appréciable car elles soulignent le role des facteurs culturels, sociaux et personnels. Les
relations significatives avec certains traits psychologiques tels que le machiavélisme,
I’anxiété, I’estime de soi ou le lieu de contrdle confirment le fondement des significations de
I’argent sur les besoins de pouvoir et de sécurité. Parmi les échelles citées, la « Money
Attitude Scale » MAS de Yamauchi et Templer (1982) sert de référence a la plupart des autres
échelles et la « Money Ethic Scale » -MES 30- de Tang (1992) est I’échelle la plus utilisée.

La MAS (Yamauchi et Templer, 1982) est fondée sur trois composantes issues de la
littérature psychanalytique et psychologique : la sécurité, la rétention et le pouvoir. Elle est
composée de 29 items répartis sur quatre facteurs: Pouvoir/prestige, Rétention/temps,
Méfiance et Anxiété. La MAS mesure ainsi « Pattitude a 1’égard de I’argent » comme une
prédisposition a considérer 1’argent comme un moyen de prestige, de pouvoir ou de statut et
une prédisposition a la gestion et a la planification qui peuvent s’accompagner d’une

inquiétude face a I’argent. Ces prédispositions sont susceptibles de se traduire par la méfiance
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face a la dépense, aux relations commerciales et au prix, ou encore par une tendance a

apprécier les bonnes affaires et/ou a dépenser de 1’argent.

La MES 30 proposée par Tang (1992) est constituée de 30 items pour 6 facteurs : importance
accordée a I’argent, objet du mal, accomplissement, respect des autres/estime de soi, gestion
de I’argent, pouvoir/libert¢. Le facteur Gestion de [’argent se rapproche du facteur
Rétention/temps de la MAS ; il mesure ’aptitude a une gestion prudente de I’argent, sans
toutefois parvenir a intégrer explicitement une projection de ce trait dans I’avenir. Les
facteurs Accomplissement, Respect des autres/estime de soi et Pouvoir/liberté renvoient dans
une certaine mesure au contenu du facteur Pouvoir/prestige de la MAS. En effet, le facteur
Accomplissement, mesure la tendance a voir dans I’argent un moyen de succes, voire une fin
en soi. Le facteur Respect des autres/estime de soi présente la facette de I’argent comme
moyen d’acquérir un statut ou une reconnaissance sociale. Le facteur Pouvoir/liberté
appréhende I’argent comme moyen de pouvoir et de liberté. Enfin, les facteurs Importance
accordée a Dl’argent et Objet du mal montrent une approche sensiblement différente du
contenu de Dlattitude a 1’égard de I’argent. Lors de la premiére réplication, Tang (1993)
catégorise ces différents facteurs selon trois composantes: une composante affective
(Importance de I’argent et Objet du mal), une composante cognitive (Accomplissement,
Respect des autres/estime de soi, Pouvoir/liberté) et une composante comportementale
(Gestion de I’argent). En conclusion, la MES 30 mesure trois facettes de « ’attitude a I’égard
de I’argent » : une prédisposition a considérer I’argent comme un moyen d’accomplissement,
de respect, de pouvoir et de liberté¢ ; une prédisposition a la gestion rigoureuse; une
évaluation de I’argent d’une part selon I’importance qui lui est accordée, et d’autre part selon
la connotation morale qui peut lui étre associée. Ces dimensions ont été ¢laborées et validées
dans le contexte culturel anglo-saxon mais aussi dans le contexte Francais (Urbain, 2000).
Dans cette recherche, nous avons choisi trois items appartenant au facteur Importance de
I’argent de I’échelle d’attitude a I’égard de I’argent MES 30 de Tang (1992) adaptée au
contexte frangais. Leurs poids factoriels respectivement sont de 0,68/0,61/0,69. Malgré son
poids factoriel, le deuxiéme item a été supprimé de 1’échelle puisqu’il pese sur deux facteurs
et que sa suppression conduit a une structure claire en deux facteurs. Cependant, ceci ne remet
pas en question les propriétés métriques notamment sa validé et fiabilit¢ de mesure. Ces trois

items ont donc été utilisés pour mesurer I’attitude a 1’égard de I’argent.

149

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

Tableau 21 : Echelle de mesure de « ’attitude a I’égard de I’argent »
mesure proposée de la MES 30 par Tang (1992) : adaptation

de I’échelle par Urbain (2000) au contexte francais

Attitude a I’égard de I’argent

AA 1 L’argent est important.

AA 2 L’argent est une bonne chose.

AA 3 L’argent est quelque-chose de précieux.

2. Mesure de ’anxiété

Spielberger (1966) a proposé un instrument de mesure de 1’anxiété trait et de I’anxiété état
appelé STAI qui évalue les deux types d’anxiété a partir de 40 items : le trait concerne
I’anxiété ressentie habituellement et 1’état concerne 1’anxiété ressentie a un instant particulier
«juste en ce moment ». Levitt (1967) reconnait toute la rigueur a la procédure suivie pour
¢laborer I’instrument. Des scores sont calculés pour positionner les individus en termes de
niveau d’anxiété. D’autres outils ont aussi été exploités tels que : I’échelle Hospital and
Depression State (HAD), ¢laborée par Zigmond et Snaith (1983) pour dépister les troubles de
I’humeur, axée sur I’anxiété et la dépression ; le questionnaire sur les inquiétudes de Penn
State de Meyer ; le questionnaire de Ferreri (Ferreri et alii, 1988) permet de concevoir un
diagramme d’anxiété a quatre pdles (somatique, relationnel, vigilance, cognitif); Ie

questionnaire Bate de Bonis (Bonis et Ferrey, 1975) évaluant 1’anxiété trait-état.

Ces outils sont délicats a exploiter pour plusieurs raisons. La premicre est que le contenu est
souvent orienté pour détecter des troubles fortement prononcés de I’anxiété et proches de la
dépression. La seconde est que certains sont orientés anxiété trait et anxiété état alors que
notre objectif est d’étudier I’anxiété-trait sans tenir compte d’un contexte particulier dans
lequel se situe la personne interrogée a un instant donné. La troisiéme raison est que leur
administration nécessite le plus souvent un entretien en face a face alors que notre démarche
utilise un questionnaire auto-administré. Pour notre recherche, nous avons donc retenu
(Tableau 22) trois items de mesure de 1’anxiété cognitive (trait) mesurés et validés par

Lemeau-Koehl (2009).
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Tableau 22 : Echelle de mesure de I'anxiété-trait (Lemeau-Koehl, 2009)

Anxiété

Indiquez la réponse qui vous caractérise habituellement dans votre vie en général

ANX 1 J’ai un manque de confiance en moi.

ANX 2 Je m’inquicte a propos de choses sans importance.

ANX 3 Je me sens inquiet.

3. Mesure de I’orientation motivationnelle paratélique

Cook et Gerkovich (1993) ont développé 1’échelle de dominance paratélique qui comprend
trois sous-échelles (recherche d’excitation, caractére enjoué, caractére spontané). Cette
recherche retient quatre items de la dimension « enjoué » car la littérature considere le sujet
paratélique comme quelqu’un d’enjoué (Cardénal, Sztulman et Schmitt, 2007 ; Fernandez et
alii, 2004). Cette dimension refléte plus que les autres dimensions « spontané » et « recherche
d’excitation » une orientation motivationnelle paratélique. Nous avons ensuite distingué deux
groupes de répondants a partir de la médiane ; individus a forte orientation paratélique et

individus a faible orientation paratélique (O’Neil, Craig et Lafreniere, 2013).

Tableau 23 : Echelle de mesure de dominance paratélique développée par Cook et

Gerkovich (1993) : traduction et adaptation de I’échelle au contexte francais

Orientation motivationnelle paratélique

Indiquez la réponse qui vous caractérise habituellement dans votre vie en général

OP 1 Je fais souvent des choses juste pour le plaisir.

OP 2 Je prends souvent des décisions en fonction de mes impressions du moment.

OP 3 En général, je ne prends pas les choses au sérieux.

OP 4 J’aime prendre chaque jour comme il vient. **

** item €liminé suite a I’étude préliminaire N°3
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4. Mesure du sentiment d’efficacité personnelle (variable de controéle)

Bandura (2002) définit le sentiment d’efficacité personnelle comme « la confiance en la
capacité a mettre en ceuvre les moyens requis pour atteindre ses objectifs ». Il montre que «
savoir quoi faire » n'est pas suffisant pour réaliser une tache, le sujet doit également étre
confiant en sa capacit¢ a réaliser ce comportement. De nombreux outils d’évaluation de
I’efficacité personnelle ont été ¢laborés, selon 1’approche conceptuelle choisie (état général ou
au contraire spécifique a une situation donnée), et le domaine de 1’é¢tude (les chercheurs ont

¢été contraints d’adapter ou de créer leur propre outil pour le contexte).

Le sentiment d’efficacité générale est un trait personnel relativement stable (Sherer et alii,
1982). Les échelles disponibles évaluent ce concept a partir d’une liste de comportements
possibles sur des échelles de Likert, par exemple, « J’abandonne facilement » ; « Je peux me
faire confiance » ; « L’échec me fait persister encore plus » ; « J’évite de faire face aux
difficultés »). La premicere échelle de ce type (Sherer et alii, 1982) a été reprise ou adaptée par
de nombreuses recherches (Early et Erez 1991 ; Eden et Kinnar, 1991 ; Pond et Hay, 1989).
Cette échelle d’auto-efficacité a été adaptée a divers domaines d’étude tels que la nutrition,
I’exercice physique, la résistance a la consommation d’alcool (Schwarzer et Renner, 2000), la
régulation des comportements alimentaires (Bandura, 2006) et les comportements financiers
(Xiao et alii, 2004 ; Lown, 2011). Cela est peu étonnant puisque 1’auto-efficacité varie
considérablement selon le contexte Bandura (2006), par exemple, on peut avoir une forte
confiance dans ses capacités a €tre un bon manager et, a I’'inverse, étre faiblement confiant

dans ses capacités a €tre de bons parents (Gomez, 2009).

Deux fagons de mesurer le sentiment d’efficacité personnelle sont identifiées dans la
littérature. La premiere met en avant le niveau de confiance et de compétence des participants
face a une liste de situations complexes et un ensemble de barrieres pour recourir au
comportement indésirable (Sallis, Hovell et Hofstetter, 1992 ; Hofstetter, Hovell et Sallis,
1990a ; Hofstetter, Sallis et Hovell, 1990b ; Reynolds et alii, 1990 ; McAuley et Jacobson,
1991 ; Poag et McAuley, 1992 ; Xiao et alii, 2004 ; DiClemente et alii, 1994 ; Ogedegbe et
alii, 2003 ; Rondeau et alii, 2006). La seconde met en exergue leur niveau de confiance et de
compétence face a une série de taches ou d’activités liée au comportement désirable (Lown,
2011 ; Lent, Hill et Hoffman, 2003 ; ISik, 2012 ; Chen, 2003). Ces deux échelles de mesure

sont disponibles dans la littérature sur le comportement financier.
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Xiao et alii (2004) ont ainsi utilisé la premi¢re méthode de mesure. Ils ont identifi¢ une liste
de situations complexes dans le but de mesurer le niveau de confiance des étudiants a prendre
les dispositions nécessaires pour limiter la dette de leur carte de crédit face a ces situations.
L’analyse en composante principale a permis de retenir six facteurs présentant une cohérence
interne satisfaisante (o = 0,77). Cette méthode de mesure ne semble toutefois pas pertinente
car elle projette les individus dans des situations dans lesquelles ils ne se sentent pas
forcément concernés. Lown (2011) préconise la seconde méthode et procede au
développement d’une échelle de mesure du sentiment d’efficacité personnelle adaptée au
comportement financier. L’instrument de mesure est développé sur la base de 1’échelle
General Self-Efficacy Scale (Schwarzer et Jerusalem, 1995). L’analyse en composante
principale a permis de retenir six items présentant une cohérence interne satisfaisante (o =
0,76). Les auteurs ont réalisé une analyse pour mesurer la corrélation entre les items adaptés
au contexte financier et les items de I’échelle d’efficacité générale. Les résultats montrent une
faible corrélation entre les items de mesure de 1’auto-efficacité financiere et les items de
I’auto-efficacité générale (r de Pearson = 0,373 ; p < .001). Cette faible corrélation indique
que les deux ensembles d’items de sentiment d’efficacité personnelle (financier vs général)

mesure bien deux construits différents.

Dans notre travail doctoral, nous avons choisi d’utiliser cette échelle de mesure du sentiment
d’efficacité financier proposée par Lown (2011). Elle a été traduite et présentée par la suite

aux experts afin d’améliorer certains de ces items pour une meilleure compréhension.

Tableau 24 : Echelle de mesure du « Sentiment d’efficacité personnelle » mesure

proposée par Lown (2011) traduite et adaptée par nos soins

Sentiment d’efficacité personnelle

Pour les prochains mois, dans quelle mesure vous sentez-vous confiant et compétent sur la facon de :

Sepl gérer mon argent.

Sep 2 planifier mes dépenses.

Sep 3 controler mon budget.

Sep 4 anticiper les imprévus financiers.**

Sep 5 prévoir les urgences financieres.**

** items ¢éliminés suite a 1’étude préliminaire N°3
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SECTION 2 : COLLECTE DES DONNEES, COMPOSITION DE L’ECHANTILLON
ET METHODE DE TESTS DES HYPOTHESES

Cette section présente dans un premier temps les éléments relatifs au questionnaire, a la
procédure de recueil des données et a la composition de 1’échantillon final. Dans un second

temps, les méthodes d’analyse et de test sont exposées et associées aux hypothéses.

L. Collecte des données et composition de I’échantillon final

Le recueil des données est réalis¢ au moyen d’un questionnaire mis en ligne sur Internet. Ce
questionnaire est similaire pour I’ensemble des répondants. Les caractéristiques de

I’échantillon final sont ensuite présentées.

1. Développement du questionnaire

Le questionnaire se compose d’une premicre partie consacrée aux dimensions de changement
et aux variables individuelles que constituent I’anxiété-trait, ’attitude a 1’égard de 1’argent,
I’orientation motivationnelle paratélique et le sentiment d’efficacité personnelle. La deuxieme
partie comprend les questions sur les stratégies d’approche et d’évitement et sur la balance
décisionnelle. En fin de questionnaire, le répondant renseigne sur son genre, son age, sa
situation familiale et son niveau d’¢tude. Le questionnaire se compose uniquement de
questions fermées avec utilisation d’échelles de Likert en sept points allant de « Pas du tout

d’accord » a « Tout a fait d’accordy.

2. Procédure de recueil des données

Les données ont été recueillies par questionnaires auto-administrés en ligne sur la période
allant de fin décembre 2012 a fin février 2013. Les répondants sont des jeunes adultes
étudiants agés de 19 a 33 ans a I’Institut d’administration des entreprises (IAE) de Lille. Ces
répondants proviennent de deux sources web possibles : e-mailing et réseau social. Un e-
mailing pour I’ensemble de la base de données disponible a d’abord été envoyé. Le mail a été
rédigé afin de leur présenter I’objectif de cette étude, le temps requis pour répondre au

questionnaire et spécifier le caractére strictement confidentiel des réponses. Le questionnaire
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réalisé par nos soins a €té fourni aux responsables informatiques qui se sont eux-mémes
chargés de la conception et de I’envoi du mail. Six jours plus tard, une relance a été effectuée

sur ’ensemble des adresses n’ayant pas ouvert I’email.

Pour la source réseau social, I’établissement a sa propre page Facebook contenant plus de 300
« amis ». L’administrateur a donc publié sur son « mur » un lien permettant de répondre au
questionnaire, invitant ses « amis » a donner leur avis sur leur gestion budgétaire. Une relance
a ¢t¢ effectuée douze jours aprés par une nouvelle publication sur son « mur ». L’un des
principaux avantages de ce type de réseau est la possibilité pour les « amis » de pouvoir
partager ce lien avec leurs propres « amis » en publiant ce lien sur leur « mur » personnel.
Afin de répondre au questionnaire via ces trois provenances web, il suffisait aux répondants
de cliquer sur le lien figurant dans le mail ou sur le « mur » Facebook. Le répondant suivait
ainsi la procédure de saisie des réponses et celles-ci étaient automatiquement enregistrées

dans une base de données, permettant une exportation au chercheur sous format Excel.

3. Composition de I’échantillon

Le questionnaire en ligne a été élaboré pour qu’aucune donnée manquante ne soit possible car
le répondant devait répondre a la totalité des items pour remplir le questionnaire jusqu’a la
fin. Seuls les 368 questionnaires ayant été remplis dans leur intégralité ont été¢ enregistrés
dans la base de données pour constituer I’échantillon final. L’age des répondants est compris

entre 22 et 29 ans. La taille de I’échantillon est suffisante au regard de nos objectifs.

Tableau 25 : Répartition de 1'échantillon selon le sexe, 1'age,

la situation familiale et le niveau d'étude

Sexe Age Situation familiale Niveau d’étude
H F Moyenne d’age | célibataire | En couple | Bac+1/2/3 | >Bac+3
N 195 173 253 115 193 175
22-29 ans
(%) | 53% | 47% 68,8 31,2 52,4 47,6
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Notre échantillon final est ainsi composé de 368 répondants dont 53% d’hommes et 47% de
femmes. Cela permet ['utilisation des équations structurelles qui nécessite un minimum de
150 répondants (Anderson et Gerbing, 1988) a 200 répondants (Evrard, Pras et Roux, 2003).
Par ailleurs, Hair et alii (1998) préconisent dix fois plus de répondants que d’énoncés sur

I’échelle la plus longue'".

I1. Présentation des méthodes d’analyses et de tests

Les méthodes utilisées pour la validation des échelles de mesures sont exposées en premier

lieu et sont suivies des analyses et des tests retenus pour tester les hypotheses.

1. Méthodologie de validation des modéles de mesure
Nous présentons dans cette partie les différents moyens de validation des modeles de mesure
mis en ceuvre dans nos analyses factorielles confirmatoires'”. Certains tests ont été réalisés
pour I’ensemble des variables étudiées dans notre recherche a partir du logiciel Amos 20.0
(Arbuckle, 2005 ; Arbuckle et Wothke, 1999).

1.1. Evaluation de la qualité d’un instrument de mesure

La validit¢ de chaque construit est examinée : 1’objectif étant d’évaluer si les questions

permettent d’appréhender 1’ensemble du construit, tel qu’il a été défini, et seulement lui'.

11 Notre échelle la plus longue, a savoir celle des stratégies d’approche-évitement, comprend 29 énoncés avant
la premiére collecte : 290 répondants sont donc nécessaires.

12 Au préalable, plusieurs analyses factorielles exploratoires ont été effectuées. Le paradigme de Churchill
(1979) est utilisé pour une majorité des échelles de mesure prise en compte dans notre recherche. Celui-ci
démontre la nécessité de commencer la purification des instruments de mesure par une analyse factorielle
exploratoire lors d’une premicre collecte, puis de compléter ces analyses lors d’une deuxi¢me collecte.

13 Les échelles de mesure employées dans notre questionnaire ont été préalablement épurées et validées par nos
experts avant de procéder aux études préliminaires. Les analyses exploratoires ont été effectuées par le biais
d’analyses en composante principale (ACP) dont I’objectif est de résumer le maximum d’information d’origine
(variance) en un nombre minimum de facteurs. Ces analyses nous ont notamment permis de mesurer la fiabilité
des différents instruments de mesure. La fiabilité des construits, traduit par I’alpha de Cronbach a pour but
d’évaluer si les questions posées partagent suffisamment une notion commune pour que le méme instrument
puisse étre généralisé auprés d’un autre échantillon. La correction d’une échelle de mesure s’effectue selon les
conditions émises par Hair et alii (1998) :

- retirer tout item qui contribue le moins a la formation d’un facteur. En général, on retient qu’une contribution
inférieure a 0,5 est trop faible ;

- retirer tout item qui ne peut étre interprété (quand les contributions sont proches sur plusieurs facteurs) ;
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L’indicateur examiné dans le cadre de nos analyses factorielles confirmatoires est le Rho de
Joreskog (1971). Il est principalement adapté aux méthodes d’équations structurelles
(analyses factorielles confirmatoires) et permet notamment d’intégrer de maniere explicite les

termes d’erreur. 1l se calcule comme suit :

k : nombre de parametres

Ai : poids standardisés liant les variables de mesure au construit latent

Cet indicateur s’interpréte de la fagon suivante : plus il se rapproche de 1, meilleure est la
fiabilité. Il montre une bonne fiabilit¢é du construit si sa valeur est supérieure a 0,7 ou 0,8

selon les auteurs (Fornell et Larker, 1981).

1.1.1. Validité confirmatoire

La validité de construit a pour but de vérifier que les items proposés mesurent correctement et
uniquement le construit considéré. Deux critéres sont a considérer pour examiner la validité

interne des variables : /a validité convergente et la validité discriminante.

- La validité convergente se référe a la capacité d’une mesure a fournir des résultats proches
de ceux d’autres mesures du méme trait. Elle sert a vérifier « si les indicateurs construits sont
une bonne représentation du phénomeéne a étudier » (Evrard, Pras et Roux, 2000, p.294). Une
validité convergente satisfaisante peut €tre en premier lieu considérée lorsque toutes les

contributions factorielles sont significatives. La validité convergente sera vérifiée si le test t

- retirer tout item lorsque sa contribution est significativement inférieure aux autres items du facteur ;

- retirer tout item qui est a I’origine d’un affaiblissement de la fidélité de la dimension (o acceptable a partir de
0,6).

Une échelle est dite fiable « lorsqu’elle donne les mémes résultats lors de mesures répétées quelles que soient les
personnes qui 1’utilisent et quel que soit le moment ou le test est effectué » (Jolibert et Jourdan, 2006). Elle est
ainsi concernée par la réduction de la partie aléatoire de I’erreur de mesure (Evrard, Pras et Roux 2003). L alpha
de Cronbach se calcule a ’aide de la formule suivante (k : nombre d’items ; si2 : variance de ’item i ; sij :
covariance entre I’item i et I’item j) :

| D0
> +230,
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associ¢ a chacune des contributions factorielles (lien significatif entre une variable latente et
un de ses indicateurs) est significatif (supérieure a 1,96) et d’autre part, si le Rho de la validité
convergente est supérieur a 0,5 (Fornell et Larker, 1981). Le Rho de validité convergente se

calcule comme suit :

v (%)
(A 2) + 20, var(ep)

n : nombre de parameétres
Ai : poids standardisés liant les variables de mesure au construit latent

&i: erreurs de mesure des indicateurs

- La validité discriminante se rapporte a la capacité¢ de I’instrument a fournir différents
résultats de mesures d’autres traits (Roehrich, 1993). Vérifier qu’une mesure converge avec
elle-méme n’est pas suffisant, il faut aussi qu’elle se distingue des autres mesures. C’est ce
qu’on appelle la validité discriminante. Afin de mesurer cette validité, 1’utilisation de la
méthode préconisée par Fornell et Larker (1981) est privilégiée. Pour contrdler la validité
discriminante des construits, il s’agit de vérifier si la variance partagée entre les variables
latentes est inférieure au Rho de validité convergente. La variance partagée est déterminée par
la corrélation entre deux variables latentes élevée au carrée. Ainsi, la validité discriminante
est évaluée en comparant le Rho de validité convergente au carré des corrélations entre
variables latentes (ou SMC). On considére que si le Rho est supérieur au carré des

corré¢lations des variables latentes alors la validité discriminante est respectée.

Lorsque cette méthode présente une validité discriminante trop juste, une autre démarche est
considérée. Elle consiste a vérifier que le modele testé, en laissant libre les corrélations entre
les différentes variables latentes, est meilleur qu’un modéle ou 1’on fixerait a 1 les
corré¢lations entre les variables (la différence de Khi-2 des deux mode¢les doit étre significative

au regard de la différence de degrés de liberté observée).
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1.2. Evaluation des indices d’ajustement

Apres avoir analysé ces différents criteres, d’autres indicateurs sont étudiés pour évaluer la

qualité d’ajustement du mod¢le théorique aux données empiriques :

- Les indices d’ajustement absolu permettant d'évaluer dans quelle mesure le modele posé a
priori reproduit correctement les données collectées (Roussel et alii, 2002). Toutefois, il
n'existe pas de référence permettant d'évaluer cet ajustement. Pour cette raison, on se réfere au

modele saturé (modéle qui reproduit exactement la matrice des corrélations observées).

- Les indices « incrémentaux » mesurant l'amélioration de l'ajustement en comparant le
modele testé a un modele nul, c'est-a-dire pour lequel aucune relation structurelle entre les

variables n'est supposée (Roussel et alii, 2002).

- Les indices de parcimonie étant en pratique des indices d'ajustement absolus ou
«incrémentaux » sont modifi€s pour tenir compte de la parcimonie du modele (Roussel et alii,
2002). Ces indices permettent alors de prendre en considération la complexité du modele a

estimer et autorisent la comparaison de plusieurs modeles.

Les indicateurs étudiés dans notre recherche sont donc les suivants :

- Parmi les indicateurs absolus, le ratio du Khi deux sur le degré de liberté'* (DMIN/DF). De
plus, les valeurs du GFI (Goodness of Fit) et de I’AGFI (Adjusted Goodness of Fit) proposés
par Joreskog et Sorbom (1984) sont aussi relevées. Elles correspondent au pourcentage de
variance/covariance expliqué par le modele, le second indice étant « ajusté » selon les degrés
de liberté du modéle (Evrard, Pras et Roux, 2003). Les valeurs GFI supérieures a 0,90 et de
I’AGFI supérieures a 0,80 indiquent un bon ajustement du modele (Medsker, Williams et
Holahan, 1994 ; Pedhazur et Schmelkin, 1991). Enfin, le RMSEA (Root Mean Square Error
of Approximation) est précisé. Il représente la différence moyenne, par degré de liberté,
attendue dans la population totale et non dans 1’échantillon. L’un de ses intéréts est donc son
indépendance vis-a-vis de la taille de 1’échantillon. Browne et Cudek (1993) suggerent qu’une

valeur de RMSEA inférieure ou égale a 0,08 refléte un ajustement raisonnable ;

' Car le khi-deux seul est trés fortement biaisé par la taille de 1’échantillon et la complexité du modéle.
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- Trois indicateurs incrémentaux seront présentés : le NFI (Normed Fit Index), le TLI"
(Tucker Lewis non-normed fit Index) et le CF1 (Comparative Fit Index). Le NFI représente la
proportion de la covariance totale expliquée par le modele testé par rapport au modele de
base. Le TLI compare le manque d’ajustement du mode¢le a tester a celui du modéle nul. Le
CFI mesure la diminution relative du manque d’ajustement. Ils sont tous deux non normés,

c’est-a-dire que leur valeur peut excéder I’intervalle 0-1 ;

- Enfin, le Chi-deux normé (¥*/ddl) constituera 1’indice de parcimonie retenu. Il peut étre
utilisé¢ d’une part pour mesurer le degré de parcimonie « absolu » d’un mod¢le et d’autre part

pour distinguer parmi plusieurs modeles lequel est le plus parcimonieux (Roussel et alii,

2002).

Tableau 26 : Synthése des indices d’adéquation retenus et des valeurs critiques16

Type d’indices Indice Valeur critique
Indices absolus 1 Donné a titre indicatif
GFI > 0,9 ; (> 0,95 pour Bollen et Long, 1993)
AGFI
RMSEA < 0,08 : tolérable ; <a 0,06 pour une
adéquation étroite avec la méthode d’estimation
ML
Indices NFI > 0,9 (> 0,95 avec la méthode ML*)
incrémentaux TLI >0,9 (> 0,95 avec la méthode ML)
CFI > 0,9 (> 0,95 avec la méthode ML)
Indice de parcimonie v*/ ddl Le plus faible possible (entre 1 et 3 voire 5)

* ML : Maximum de vraisemblance.

Ces indices sont toutefois impossibles a calculer lorsque le nombre d’indicateurs d’un
construit est inférieur ou égal a trois. Pour y remédier, les construits peuvent &tre étudiés

ensemble, notamment par deux ou plus. L’avantage consiste a pouvoir évaluer la validité

'S Egalement appelé NNFI (Non Normed Fit Index).

'S Source : adapté de Roussel et alii, (2002), Méthodes d'équations structurelles : recherche et applications en
gestion, Economica, p.74 et de Jolibert A. et Jourdan A. (2006), Marketing research. Méthodes de recherche et
d'études en marketing, Dunod, p.478-479.
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discriminante ; le principal inconvénient étant li¢ a 1’impossibilité de calculer les indices
d’ajustement pour chaque construit séparément (Kline, 2005). Dans cette recherche, quelques
instruments de mesure contiennent moins de trois ou quatre items apres épuration. De ce fait,
nous procédons a un regroupement par proximité conceptuelle afin d’évaluer la qualité

d’ajustement des mod¢les et la validité discriminante des construits.

2. Méthodes de test des hypothéses

Les hypotheses de recherche sont articulées autour de trois axes :

- Les effets directs de la balance décisionnelle, des dimensions de changement
caractéristiques au groupe, de ’attitude a I’égard de 1’argent et de I’anxiété (trait) sur
les stratégies de changement d’approche et d’évitement (H1, H2a, H4 et HS) ainsi
qu’aux effets directs des dimensions de changement caractéristiques au groupe sur la

balance décisionnelle (H2b).

- Les effets indirects de la balance décisionnelle sur les stratégies de changement

d’approche et d’évitement (H3).

- Les différences de ces effets directs selon I’orientation motivationnelle paratélique des

individus et du genre (H6 et H7).

Avant de procéder au test du modele et des hypotheéses de recherche, plusieurs choix

méthodologiques sont nécessaires.

2.1 Test des hypothéses d’influences directes : test du modele global de

relations linéaires

Pour chacun des groupes de personnes obtenus a partir des dimensions de changement, le
modele proposé est test¢ par équations structurelles. Ce modele permet de tester les
hypothéses d’effets directs de la balance décisionnelle, des dimensions de changement
caractéristiques au groupe, de Dlattitude a 1’égard de ’argent et de 1’anxiété (trait) sur les
stratégies de changement d’approche et d’évitement (H1, H2a, H4 et HS) ainsi qu’aux effets

directs des dimensions de changement caractéristiques au groupe sur la balance décisionnelle
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(H2b).

Pour étre applicables, les équations structurelles nécessitent que les données suivent une
distribution multi-normale. Mais avant cela, nous vérifions que la distribution des dimensions
et indicateurs associés aux concepts des dimensions de changement caractéristiques au
groupe, de la balance décisionnelle, de ’attitude a I’égard de 1’argent, I’anxiété de (trait) ainsi
que de la variable a expliquer les stratégies d’approche et d’évitement suivent une loi
normale. De plus, il est & considérer que méme si la normalité univariée ne garantit pas la
multi-normalité, elle permet de s’assurer qu’un éventuel non-respect de la multi-normalité est

sans conséquence majeure (Hair et alii, 1998).

La normalité est évaluée a partir des coefficients d’asymétrie (Skewness) et d’aplatissement
(Kurtosis). Lorsque le coefficient d’asymétrie est égal a 0 alors la distribution est symétrique,
inférieur a 0 I’asymétrie tend vers la gauche et supérieur a 0 I’asymétrie tend vers la droite.
Quant au coefficient d’aplatissement, s’il est égal a 3 la distribution suit la loi normale,
inférieur a 3 la distribution est plus aplatie et supérieur a 3 la distribution est plus concentrée.
Néanmoins, sous SPSS, le coefficient d’aplatissement est normalisé en soustrayant la valeur
3. De cette fagon, lorsque le coefficient est positif cela signifie que la distribution est «
pointue » et négatif cela indique une distribution « écrasée » (Tufféry, 2007). La valeur O est
ainsi considérée comme une valeur dite « normalisée » pour les deux coefficients de

normalité.

Le recours a la modélisation avec les équations structurelles nécessite une définition de la
méthode d’estimation a utiliser en plus du respect des hypothéses de base. Dans notre cas,
nous avons travaillé avec la méthode de maximum de vraisemblance qui requiert un
¢chantillon de taille moyenne (autour de 200 individus) et le respect de la multi-normalité de

variables.

Tableau 27 : Influences directes des déterminants des stratégies de changement
d’approche et d’évitement pour un groupe de changement donné : hypothéses et

analyses effectuées

Les hypotheses d’influences directes de changement de comportement financier
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H1 : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) influence les Les équations

intentions d’utiliser les stratégies de changement d’approche et d’évitement. structurelles

H2 : Les dimensions de changement caractéristiques du groupe influencent (a) | Les équations
la balance décisionnelle et (b) D’intention d’adopter les stratégies de | structurelles

changement d’approche et d’évitement.

H4 : L’attitude a 1’égard de ID’argent influence positivement I’intention | Les €quations

d’adopter les stratégies de changement d’approche et d’évitement. structurelles

HS5 : L anxiété (trait) influence positivement I’intention d’adopter les stratégies | Les €quations

de changement d’approche et d’évitement. structurelles

2.2 Test des relations de médiation

La procédure de Preacher et Hayers (2008) est utilisée afin d’étudier les différentes relations
de médiation mises en avant dans notre recherche :

- Médiation des avantages de la balance décisionnelle dans la relation dimensions de
changement caractéristiques au groupe — stratégies d’approche et d’évitement ;

- Médiation des inconvénients de la balance décisionnelle dans la relation dimensions de

changement caractéristiques au groupe — stratégies d’approche et d’évitement.

La procédure de Baron et Kenny est la plus connue et la plus utilisée dans les travaux de
recherche pour déterminer si une variable indépendante affecte une variable dépendante a
travers une médiatrice. Malgré sa popularité, cette procédure présente des failles et trois
points ont ¢été récemment contestés et mis en avant par Zhao, Lynch Jr. et Chen (2011).
Premiérement, Baron et Kenny revendiquent le fait que la médiation est plus forte quand il y a
un effet indirect mais pas d’effet direct dans 1’équation 3. Toutefois, la force de la médiation
devrait étre mesurée en fonction de la taille de 1’effet indirect, et non par 1’absence d’effet
direct : la présence d’un effet direct devrait alimenter la théorie quant a la présence d’autres

médiateurs.

Deuxiémement, il n’y a pas besoin d’un « effet devant étre médiatis€¢ » dans I’équation 2. Il
devrait y avoir une seule condition pour établir la médiation : que Deffet a x b soit
significatif. D’autres tests que ceux de Baron et Kenny sont utiles pour identifier au préalable

le type de médiation considérée. Troisiémement, le test de Sobel a un pouvoir faible
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comparativement a un test de bootstrap popularisé par Preacher et Hayes (2004). Suite a cette
reconsidération de la procédure de Baron et Kenny réalisée par Zhao, Lynch Jr. et Chen
(2011) et aux recommandations de ces derniers, nous remplacons la procédure de Baron et
Kenny « trois tests + Sobel » par un seul et unique test : le test de bootstrap de I’effet indirect
a x b. Les hypothéses et tests associés sont ainsi présentés dans le tableau suivant (Tableau

28).

Tableau 28 : Influences indirectes de la balance décisionnelle sur les stratégies de

changement d’approche et d’évitement : hypothése et analyse effectuée

L’hypothése de médiation de la balance décisionnelle

H3 : La balance décisionnelle (avantages, inconvénients) médiatise la | Test de bootstrap
relation entre la (les) dimension(s) de changement caractéristique(s) | (médiation, Preacher
du groupe et l'intention d’adopter les stratégies de changement | et Hayers, 2008)

d’approche et d’évitement.

2.3 Test de comparaison multi-groupes

Afin de tester les hypothéses de différences des liens du modele entre des groupes de
répondants, des analyses de cheminement multi-groupes (multiple-group path analysis)
basées sur la modélisation par équations structurelles ont été effectuées (Bollen, 1989 ; Kline,
2010). En effet, les méthodes d’équations structurelles ont été originellement développées
pour permettre d’examiner les relations causales multiples, puis leur usage s’est
progressivement étendu aux analyses de validité des construits latents (analyse factorielle
confirmatoire), puis aux analyses multi-groupes (ex : Ping, 1995 ; El Akremi, 2005) et aux
¢tudes longitudinales (ex : Vandenberg, 2002 ; Campoy et Dumas, 2005). Bien que ce type
d’analyse statistique puisse s’avérer relativement complexe du point de vue mathématique, il
est possible de résumer en affirmant que les équations structurelles représentent
essentiellement une spécification hautement structurée de la matrice de covariance par le biais
de plusieurs équations de régression simultanées (voir Bollen, 1989 ; Kline, 2010). Ces
analyses sont donc plus appropriées que les régressions multiples pour cette étude car

plusieurs variables dépendantes sont a considérer simultanément.
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Un premier modéele exploratoire a donc d’abord été lancé, séparément pour les personnes
ayant une orientation paratélique élevée et les personnes ayant une faible orientation
paratélique dans lequel tous les coefficients de stabilité et toutes les relations bidirectionnelles
possibles ont été spécifiés. Ce modele a permis d’¢éliminer I’ensemble des coefficients non
significatifs et d’identifier les relations bidirectionnelles communes aux personnes ayant une
forte orientation paratélique et aux personnes ayant une faible orientation paratélique'’, de
méme que celles uniques aux deux groupes. Par la suite, un modele multi-groupes basé sur les
résultats des personnes ayant une forte orientation paratélique et des personnes ayant une
faible orientation paratélique a ¢té testé séparément. Ce modéle a permis de déterminer si
I’adéquation aux données était satisfaisante. Il a également servi de base de comparaison pour
les modéles suivants. Enfin, dans un autre modéle, toutes les relations bidirectionnelles
communes aux personnes ayant une forte orientation paratélique et aux personnes ayant une
faible orientation paratélique ont €té contraintes a 1’égalité. Ces mémes démarches ont été

reproduites pour tester les différences entre les liens du mode¢le selon le genre.

Tableau 29 : Influences des différences de I’orientation paratélique et du genre

sur les liens du modéle de changement de comportement

Les hypothéses de comparaison multi-groupes

H6 : Les liens du modéle de changement de comportement sont différents | Analyses

selon le degré orientation motivationnelle paratélique. multi-groupes

H7 : Les liens du modé¢le de changement de comportement sont différents | Analyses

selon le genre. multi-groupes

SECTION 3 : LES MODELES DE MESURE DES CONSTRUITS

Cette section concerne I’ensemble des analyses factorielles confirmatoires réalisées. Ces
analyses sont naturellement réalisées sur 1’échantillon final de 368 personnes. Comme rappelé
précédemment, les indices d’ajustement peuvent étre calculés lorsque le nombre d’indicateurs
par construit est supérieur ou égal a trois. Certains de nos construits ayant moins de trois

indicateurs, ils sont étudiés par groupe. Les construits étudiés ensemble sont :

17 Ces personnes sont considérées dans cette recherche comme ayant une orientation télique dominante,
conformément a I’opposition générale télique/paratélique (Apter 1989).
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- Les variables a expliquer : les stratégies d’approche et d’évitement,

- Les dimensions de changement : précontemplation, contemplation, action et maintien,

- La variable médiatrice : les avantages et les inconvénients de la balance décisionnelle,

- Les variables individuelles : attitude a 1’égard de 1’argent, I’anxiété (trait) et 1’orientation

motivationnelle paratélique.
Les résultats des analyses confirmatoires sont alors présentés par groupe étudié.

L. Synthése des analyses factorielles exploratoires
Des analyses factorielles exploratoires ont été menées a la suite des deux études préliminaires.
Le tableau 30 récapitule uniquement les items retenus pour chacune des échelles de mesure, la
valeur de I’indicateur de fiabilité (alpha de Cronbach) et le pourcentage de variance expliquée

totale.

Tableau 30 : Synthése des items retenus issus des analyses factorielles exploratoires

Echelle Nombre Alpha de % de
Items retenus'® d’items retenus cronbach variance
expliquée

totale

Stratégies de changement

Approche
GRP1 ; GRP3 ; LPA3 ; REP4; 0,834
CSP4 10

58,057%

Evitement
CSN3 ; GRN3 ; LPE3 ; REN4 ; 0,833
CSN4

18 Intitulés des items visibles en Section 1.
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Dimensions de changement

Précontemplation
0,762 58,680%
P1;P3;P4;P5
Contemplation
0,909 78,608%
Cl1;C2;C3;C5
Action
0,713 53,964%
Al ;A2 ;A3;AS
Maintien
0,901 83,617%
Ml ;M2 ; M3
Balance décisionnelle
Avantages
0,825
AVANTGI ; AVANTG2 ; AVANTG3
-------------------------------------- 71,884%
Inconvénients
0,738
INCONVTI ; INCONVT2 ;
INCONVT3
Attitude a I’égard de ’argent
0,796 70,998%
AAl; AA2 ; AA3
Anxiété
0,706 63,113%
ANXI1 ; ANX2 ; ANX3
Orientation motivationnelle
paratélique 67,567%
0,727
OP1 ; OP2 ; OP3
Sentiment d’efficacité personnelle
0,895 82,796%

SEP1 ; SEP2 ; SEP3

IL. Analyses factorielles confirmatoires

1. Les stratégies d’approche et d’évitement

La mesure des stratégies d’approche et d’évitement utilisée pour cette étude principale est

© 2014 Tous droits réservés.
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celle déja développée, validée et utilisée dans 1’étude préliminaire'®. Une analyse factorielle
confirmatoire commune aux stratégies de changement positives (approche) et stratégies de
changement négatives (évitement) a toutefois €té refaite sur les données de 1’étude finale. La
qualité satisfaisante d’ajustement du mod¢le est & nouveau confirmée comme indiqué ci-

apres.

Le CMIN/ddI (= 2,747) est compris entre 1 et 3 (Hair et alii, 1998). Les indices GFI, AGFI,
NFI, TLI, CFI sont tous supérieurs a la norme académique fixée a 0,9. Enfin, le RMSEA, bien
que supérieur a la limite maximale de 0,05, est inférieur a 1 et reste donc acceptable (Browne

et Cudeck, 1993).

Tableau 31 : Qualité d’ajustement du modéle des deux dimensions des variables a

expliquer « stratégies d’approche et d’évitement »

Indices
Chi2 CMIN/ddl | GFI | AGFI | NFI | TLI | CFI | RMSEA
d’ajustement
Seuil
Chi non entre 1 et <0,05 -
d’acceptation | ] ) >091| >09 [ >09]>09|>09
. significatif | 3 voire 5 0,08
empirique
Chi2 =
Modele testé | 219,752 2,747 0,944 | 0,989 | 0,977 | 0,964 | 0,972 | 0,060
p =0,000

Pour estimer la fiabilité de 1’échelle, nous utilisons deux indicateurs : 1’alpha de Cronbach et
le Rho de Joreskog. Ce dernier présente 1’avantage d’€tre moins sensible au nombre d’items
(Didellon et Valette-Florence, 1996). L’alpha de Cronbach obtenu est satisfaisant pour les
deux dimensions de 1’échelle puisqu’il respecte les préconisations de Nunnally (1967). En
effet, il est proche ou supérieur a 0,8 en phase confirmatoire. Le Rho de Joreskog est
¢galement au-dessus du seuil recommandé. Dés lors, nous pouvons conclure a la fiabilité de

I’instrument de mesure.

19 Cf. 1a section 3 du chapitre 2.
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Tableau 32 : Alpha de Cronbach et Rho de Joreskog des deux dimensions

de I’échelle stratégies d’approche-évitement

Variables a expliquer o de Cronbach Rho de Joreskog
Stratégies de changement positives (approche) 0,74 0,85
Stratégies de changement négatives (évitement) 0,77 0,89

La validité convergente s’obtient lorsque que le construit partage 50% de sa variance avec ses
mesures, et que, par conséquent, la variance ne résulte pas majoritairement du terme d’erreur
(Fornell et Larcker, 1981). Pour ce faire, nous utilisons le Rho de validité convergente. Les
résultats nous permettent de conclure a une bonne validité convergente des deux facteurs

puisqu’ils surpassent le seuil de 0,5.

Tableau 33 : Rho de validité convergente des deux dimensions

de I’échelle stratégies d’approche et d’évitement

Variables a expliquer Rho de validité convergente
Stratégies de changement positives (approche) 0,57
Stratégies de changement négatives (évitement) 0,62

La validité discriminante est évaluée en comparant le Rhé de validité convergente au carré
des corrélations entre variables latentes (ou SMC). On considere que si le Rho est supérieur

au carré des corrélations des variables latentes alors la validité discriminante est respectée.

Tableau 34 : Appréciation de la validité discriminante de I’échelle par comparaison du

Rho de validité convergente et des SMC des variables latentes

Dimensions Rho validité convergente SMC des variables latentes
Stratégies positives (approche) 0,57 0,505
Stratégies négatives (évitement) 0,62 0,505
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2. Les dimensions de changement

Une analyse factorielle confirmatoire commune aux quatre dimensions de changement
(précontemplation, contemplation, action, maintien) est réalisée sur I’ensemble de leurs items
sélectionnés a 1’issue des analyses factorielles exploratoires. Le tableau 35 montre que la
qualité¢ d’ajustement du modele est satisfaisante. En effet, le CMIN/ddl (= 2,398) est compris
entre 1 et 3. Les indices GFI, AGFI, NFI, TLI, CFI sont tous supérieurs a la norme
académique, a savoir 0,9. Enfin le RMSEA est inférieur au seuil d’acceptabilité de 0,08 et se

présente ainsi correct (Browne et Cudeck, 1993).

Tableau 35 : Qualité d’ajustement du modéle des dimensions de changement

Indices
Chi2 CMIN/ddl | GFI | AGFI | NFI | TLI | CFI | RMSEA
d’ajustement
Seuil
Chi non entre 1 et <0,05 -
d’acceptation >09 | >09 | >09|>09|>09
. significatif | 3 voire 5 0,08
empirique
Chi2 =
Modele testé | 201,473 2,398 0,934 | 0,905 | 0,928 | 0,945 | 0,956 | 0,062
p=0,000

Pour estimer la fiabilité de I’échelle, nous avons utilisé deux indicateurs : 1’alpha de Cronbach
et le Rho de Joreskog. L alpha de Cronbach obtenu est satisfaisant pour les quatre dimensions
de I’échelle puisqu’il respecte les préconisations de Nunnally (1967) en étant supérieur a 0,8
en phase confirmatoire. Le Rho de Joreskdg est également au-dessus du seuil recommandé.

Dés lors, nous pouvons conclure a la fiabilité de 1I’instrument de mesure.

Tableau 36 : Rho de Joreskog pour les dimensions de changement

Dimensions de changement o de Cronbach Rho de Joreskog
Précontemplation 0,76 0,76
Contemplation 0,91 0,91
Action 0,71 0,72
Maintien 0,90 0,90
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La validité convergente s’obtient lorsque que le construit partage 50% de sa variance avec ses
mesures et que, par conséquent, la variance ne résulte pas majoritairement du terme d’erreur
(Fornell et Larcker, 1981). Pour ce faire, nous utilisons le Rho de validité convergente. Les
résultats nous permettent de conclure a une bonne validité¢ convergente des quatre facteurs

puisqu’ils surpassent le seuil de 0,5.

Tableau 37 : Rho de validité convergente des dimensions

de I’échelle des dimensions de changement

Dimensions de changement Rho de validité convergente
Précontemplation 0,58
Contemplation 0,71
Action 0,56
Maintien 0,72

Le Rho de validité convergente est supérieur au carré des corrélations entre variables latentes
(ou SMC), confirmant ainsi la validit¢ discriminante des mesures des dimensions de

changement.

Tableau 38 : Appréciation de la validité discriminante de I’échelle par comparaison du

Rho de validité convergente et des SMC des variables latentes

Précontemplation (P) Contemplation (C)  Action (A)  Maintien (M)

0,58 0,71 0,56 0,72
R*ij P 1

R*ij C 0,519 1 0,516 0,551
R*ij A 0,523 0,516 1 0,537
R*ijM 0,548 0,551 0,537 1
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3. La balance décisionnelle

Le mod¢le prend en compte les avantages et les inconvénients de bien gérer ses finances, soit
les deux dimensions du construit de la balance décisionnelle. Une analyse factorielle
confirmatoire commune a ces deux dimensions est réalisée sur I’ensemble de leurs items
sélectionnés a 1’issue des analyses factorielles exploratoires. Le tableau 39 montre que la
qualité¢ d’ajustement du modele est satisfaisante. En effet, le CMIN/ddl (= 2,276) est compris
entre 1 et 3. Les indices GFI, AGFI, NFI, TLI, CFI sont tous supérieurs a la norme
académique a savoir 0,9. Enfin le RMSEA est inférieur au seuil d’acceptabilité de 0,08 et est

ainsi correct (Browne et Cudeck, 1993).

Tableau 39 : Qualité d’ajustement du modéle de la balance décisionnelle

Indices
Chi2 CMIN/ddl | GFI | AGFI | NFI | TLI | CFI | RMSEA
d’ajustement
Seuil
Chi non entre 1 et <0,05 -
d’acceptation | ] ) >091| >09 [ >09]|>09|>09
significatif | 3 voire 5 0,08
empirique
Chi2 =
Modele testé 54,621 2,276 0,970 | 0,944 | 0,963 | 0,968 | 0,979 | 0,059
p =0,000

Pour estimer la fiabilité de I’échelle, nous avons utilisé deux indicateurs : 1’alpha de Cronbach
et le Rho de Joreskog. L’alpha de Cronbach obtenu est satisfaisant pour les trois facteurs
puisqu’il respecte les préconisations de Nunnally (1967). En effet, il est proche ou supérieur a
0,8 en phase confirmatoire. Le Rho de Joreskdog est également au-dessus du seuil

recommandé. Des lors, nous pouvons conclure a la fiabilit¢ de I’instrument de mesure.

Tableau 40 : Rho de Joreskog pour la balance décisionnelle

Variables médiatrices a de Cronbach Rho de Joreskog
Avantages balance décisionnelle 0,83 0,83
Inconvénients balance décisionnelle 0,74 0,76
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La validité convergente s’obtient lorsque que le construit partage 50% de sa variance avec ses
mesures et que, par conséquent, la variance ne résulte pas majoritairement du terme d’erreur
(Fornell et Larcker, 1981). Pour ce faire, nous utilisons le Rho de validité convergente. Les
résultats nous permettent de conclure a une bonne validité convergente des deux facteurs

puisqu’ils surpassent le seuil de 0,5.

Tableau 41 : Rho de validité convergente de I’échelle de la balance décisionnelle

Variables médiatrices Rho de validité convergente
Avantages balance décisionnelle 0,69
Inconvénients balance décisionnelle 0,54

Le Rho de validité convergente est supérieur au carré des corrélations entre variables latentes

(ou SMC), ce qui confirme la validité discriminante des mesures.

Tableau 42 : Appréciation de la validité discriminante de I’échelle par comparaison du

Rho de validité convergente et des SMC des variables latentes

Dimensions Rho validité convergente SMC des variables latentes
Avantages balance décisionnelle 0,69 0,528
Inconvénients balance décisionnelle 0,54 0,528

4. L’attitude a I’égard de D’argent, P’anxiété (trait) et P’orientation

motivationnelle paratélique

Une analyse factorielle confirmatoire des variables individuelles est réalisée sur I’ensemble
des items sélectionnés issus des analyses factorielles exploratoires. Ce modéle de mesures
comprend ainsi I’attitude a 1’égard de 1’argent, 1’anxiété (trait) et I’orientation motivationnelle
paratélique. Comme indiqué dans le tableau 43, le mod¢le testé présente un bon ajustement

des mesures. Le CMIN/ddI (= 4,048) est compris entre 1 et 5. Les indices GFI, AGFI, NFI,

173

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

TLI, CFI sont tous supérieurs a la norme académique a savoir 0,9. Enfin, le RMSEA, bien que
supérieur a la limite maximale de 0,05, est inférieur a 1 et reste donc acceptable (Browne et

Cudeck, 1993).

Tableau 43 : Qualité d’ajustement du modéle de P’attitude a I’égard de ’argent,

I’anxiété (trait) et I’orientation motivationnelle paratélique

Indices
Chi2 CMIN/ddl | GFI | AGFI | NFI | TLI | CFI | RMSEA
d’ajustement
Seuil
Chi non entre 1 et <0,05 -
d’acceptation | ] ) >091| >09 [ >09]>09|>09
. significatif | 3 voire 5 0,08
empirique
Chi2 =
Modele testé 8,097 4,048 0,989 | 0,945 | 0,993 | 0,984 | 0,995 | 0,091
p=0,017

Pour estimer la fiabilité de I’échelle, nous avons utilisé deux indicateurs : 1’alpha de Cronbach
et le Rho de Joreskog. L’alpha de Cronbach obtenu est satisfaisant puisqu’il respecte les
préconisations de Nunnally (1967). En effet, il est proche ou supérieur a 0,8 en phase
confirmatoire. Le Rho de Joreskdg est également au-dessus du seuil recommandé. Des lors,

nous pouvons conclure a la fiabilit¢ de I’instrument de mesure.

Tableau 44 : Rho de Joreskog pour ’attitude a I’égard de I’argent, I’anxiété (trait) et

I’orientation motivationnelle paratélique

Variables individuelles a de Cronbach Rho de Joreskog
Attitude a I’égard de I’argent 0,79 0,79
Anxiété (trait) 0,71 0,73
Orientation motivationnelle paratélique 0,73 0,73

La validité convergente s’obtient lorsque que le construit partage 50% de sa variance avec ses
mesures et que, par conséquent, la variance ne résulte pas majoritairement du terme d’erreur

(Fornell et Larcker, 1981). Pour ce faire, nous utilisons le Rho de validité convergente. Les
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résultats nous permettent de conclure a une bonne validité convergente pour la variable

attitude envers le message puisqu’ils surpassent le seuil de 0,5.

Tableau 45 : Rho de validité convergente de I’échelle de ’attitude a I’égard de I’argent,

I’anxiété (trait) et I’orientation motivationnelle paratélique

Variables individuelles Rho de validité convergente
Attitude a I’égard de I’argent 0,74
Anxiété (trait) 0,59
Orientation motivationnelle paratélique 0,54

Le Rho de validité convergente est supérieur au carré des corrélations entre variables latentes

(ou SMC), ce qui confirme la validité discriminante des mesures.

Tableau 46 : Appréciation de la validité discriminante de I’échelle par comparaison du

Rho de validité convergente et des SMC des variables latentes

Attitude a I’égard Anxiété Orientation
de I’argent (trait) paratélique
0,74 0,59 0,54
R?1j Attitude a I’égard de I’argent 1
R? ij Anxiété (trait) 0,585 1 0,504
R? ij Orientation paratélique 0,513 0,504 1
* %

Ce chapitre a permis de présenter la méthodologie de cette recherche et en particulier la
méthode de collecte des données, 1’échantillon, les différents instruments de mesure utilisés et
les méthodes envisagées pour tester les hypotheses. Les résultats des analyses factorielles
exploratoires ont été¢ présentés ainsi que ceux des analyses factorielles confirmatoires. Ces
résultats sont satisfaisants et conduisent aux analyses et aux tests d’hypothéses présentés au

chapitre suivant.

175

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

PREMIERE PARTIE
REVUE DE LA LITTERATURE, RECHERCHES PRELIMINAIRES,
MODELE ET HYPOTHESES

Chapitre 1 - COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR ET
MODELES DE CHANGEMENT : REVUE DE LA LITTERATURE

Chapitre 2 - RECHERCHES PRELIMINAIRES SUR LE CHANGEMENT
DE COMPORTEMENT FINANCIER DU CONSOMMATEUR

Chapitre 3 —- MODELE ET HYPOTHESES DE RECHERCHE

DEUXIEME PARTIE
DEVELOPPEMENT DE LA METHODOLOGIE, RESULTATS
ET IMPLICATIONS DE LA RECHERCHE

Chapitre 4 - METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE

Chapitre 5 - PRESENTATION DES RESULTATS ET DISCUSSION

Chapitre 6- DISCUSSION GENERALE, LIMITES ET VOIES DE
RECHERCHE

176

© 2014 Tous droits réservés. doc.univ-lille1.fr



These de Amira Berriche-Harzallah, Lille 1, 2014

CHAPITRE 5

PRESENTATION DES RESULTATS ET DISCUSSION

Ce chapitre présente et discute les résultats de la recherche quantitative. Il comprend quatre
sections. La premicre présente les résultats de I’identification des groupes de changement.
Construits a partir des dimensions de changement du modéle transthéorique
(précontemplation, la contemplation, I’action et le maintien). Dans un second temps, nous
examinons la variation des composantes du modele de changement de comportement et de la
variable de contrdle selon les profils obtenus. La modélisation par les équations structurelles
des déterminants des stratégies d’approche et d’évitement pour chacun des groupes de
changement identifiés. La troisiéme section présente les résultats, pour chaque groupe de
changement, des tests des hypothéses relatives au role médiateur de la balance décisionnelle.
La quatriéme section concerne les résultats des influences du degré d’orientation paratélique

et du genre par approche multi-groupes d’équations structurelles.

SECTION 1 : IDENTIFICATION DES GROUPES DE CHANGEMENT

Les groupes de changement ont été identifiés a partir des dimensions de changement en
suivant les recommandations des auteurs de 1’Université du Rhode Island critiquant la rigidité
des séquences du modele transthéorique initial (Brodeur, 2006 ; Sullivan, 1998 ; Prochaska,
DiClemente et Norcross, 1992). Conformément a ces recommandations, la technique du
regroupement hiérarchique a été retenue pour classer les répondants dans des groupes
homogenes (Brodeur, 2006). La typologie des répondants est donc fondée sur la base de leurs
réponses aux dimensions de précontemplation, de contemplation, d’action et de maintien.
Cette technique est congue pour classer des objets ayant des propriétés similaires (Everitt,
1993). Elle permet d’abord de regrouper les individus qui partagent les mémes
caractéristiques en mesurant la distance relative qui les sépare les uns des autres. Les groupes
ainsi formés sont ensuite fusionnés par étapes s