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Aspects statiques de lõinterface
(Critères relatifs aux modalités du contenu de 

lôinfluence technologique)

1. 

2. 

3. 

4. 



Définition : Le critère de crédibilitéŘŞǎƛƎƴŜ ƭŀ ŎŀǇŀŎƛǘŞ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ Ł ƛƴǎǇƛǊŜǊ 

confiance et à faire accepter la véracité de ses informations. Elle possède quatre 
composantes: 

La fiabilité ŘŜǎ ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎΣ ŎΩŜǎǘ-à-dire leur qualité, leur exactitude et leur 
pertinenceǇƻǳǊ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΤ
[Ωexpertise de contenu qui exprime des connaissances éprouvées, reconnues 

socialement et dont on peut identifier les sources comme étant de qualité;
La fidélité qui restitue le respect des engagements annoncés par le système: les 

éléments annoncés doivent être maintenus de manière régulière et continue; 
La légitimitéΣ ŎΩŜǎǘ-à-ŘƛǊŜ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ǉǳƛ ǇǊŞǎŜƴǘŜƴǘ ŘŜǎ 

formes de justifications externes qui assoient son autorité.
La crédibilitérepose sur des éléments de réputation et de notoriété. Selon les  types de 
systèmes techniques, les données, le service, le document ou encore la personne voire 
ƭΩƛƴǎǘƛǘǳǘƛƻƴ Ł ƭΩƻǊƛƎƛƴŜ ŘŜ ŎŜǎ ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ŘƻƛǾŜƴǘ şǘǊŜ ǊŜŎƻƴƴǳǎ ƘƻƴƴşǘŜǎΣ ŎƻƳǇŞǘŜƴǘǎΣ 
loyaux et objectifs.
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Justification : [ΩƛƴŎǊŞŘƛōƛƭƛǘŞ ŘŜǎ ǎȅǎǘŝƳŜǎ ŎƻƴŎƻǳǊǘ Ł ŘŜǎ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜǎ 
ŎƻƴǎǘǊǳƛǘŜǎ ǎǳǊ ŘŜǎ ƭŜǳǊǊŜǎΣ ŜƭƭŜ ŦǊŜƛƴŜ ƻǳ ǎǘƻǇǇŜ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ [ŀ crédibilitéŀǳƎƳŜƴǘŜ ƭΩǳǎŀƎŜ 
ŘΩǳƴ ǎȅǎǘŝƳŜ Ŝǘ ƭΩŜƴǘǊŜǘƛŜƴǘΦ [ΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜ ǎŜǎ ŎƻƳǇƻǎŀƴǘŜǎ ŎƻƴǾŜǊƎŜ Ł ǊŜƴŘǊŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ 
ǊŞǎƛƭƛŀƴǘ ǾƻƛǊ ƳşƳŜ Ł ƻōǘŜƴƛǊ ǎƻƴ ŀƭƭŞƎŜŀƴŎŜΦ [ΩŞǘŀǘ ŘŜ ŎƻƴŦƛŀƴŎŜ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ŘΩŀǳǘŀƴǘ 
Ǉƭǳǎ ŦŀǾƻǊŀōƭŜ ǉǳΩƛƭ ǎŜǊŀ Ƴƻƛƴǎ ǎŜƴǎƛōƭŜ ŀǳȄ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŜȄǘŞǊƛŜǳǊǎ ƴŞƎŀǘƛŦǎ ǉǳƛ ǇƻǳǊǊŀƛŜƴǘ 
altérer son jugement et son attachement. 

Exemple dõinterface :

Exemples de recommandation statique : 
- La présence de citations bibliographiques exprimant des sources originales renforce la 
crédibilité des informations par leur traçabilité .
-[ŀ ƳƛǎŜ Ŝƴ ŀǾŀƴǘ ŘΩŜȄǇŜǊǘ ǊŜŎƻƴƴǳ Řŀƴǎ ŘŜǎ ŘƻƳŀƛƴŜǎ ǳǘƛƭƛǎŜ ƭŜǳǊ ƴƻǘƻǊƛŞǘŞ ŀŦƛƴ ŘŜ 
crédibiliser le produit ou service. 
-!ŦŦƛŎƘŜǊ ǳƴŜ ŎƘŀǊǘŜ ǇǊƻǳǾŜ ƭŀ ŦƛŘŞƭƛǘŞ Řǳ ǎȅǎǘŝƳŜ ǉǳƛ ǎΩŜƴƎŀƎŜ Ł ǊŜǎǇŜŎǘŜǊ ǳƴ ǎŜǊƳŜƴǘΦ

Sources : Bergeron, Jasmin & Rajaobelina, 2009; Bart, Venkatesh, Fareena& 

Urban, 2005; Huang, 2008.



Définition : Le critère de privacitédésigne le respect des données personnelles, la 

ǇǊŞǎŜǊǾŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƛƴǘŞƎǊƛǘŞ ŘŜ ƭŀ ǇŜǊǎƻƴƴŜ Ŝǘ ƭŀ ǎǶǊŜǘŞ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ 
La privacitéconcerne :

,ȭÅØÐÒÅÓÓÉÏÎ ÄÅ ÓïÃÕÒÉÔï ÐÅÒëÕÅ;
Laperception du respect des droits
La garantie de la confidentialité des informations.

9ƭƭŜ ǇƻǊǘŜ ǎǳǊ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŘŜ ƭŀ ǾƛŜ ǇǊƛǾŞ ǉǳƛ ǎƻƴǘ ǳǘƛƭƛǎŞǎ Řŀƴǎ ƭŜǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎΦ /Ŝ 
critère vise à garantir également la protection contre la perte, la destruction ou la divulgation 
accidentelle ou non de ces données.
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Justification : La privacitéconcerne le respect des droits humains liés à la vie 

ǇǊƛǾŞŜ Ŝǘ ƭŀ ǇǊŞǎŜǊǾŀǘƛƻƴ ŘŜ ŎŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎ ǇŜǊǎƻƴƴŜƭƭŜǎΦ 5ŀƴǎ ƭŜ Ŏŀǎ ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎ ƻǴ ƭŀ 
présentation de données personnelles est nécessaire, le consentement éclairé et explicite de 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ǊŜǉǳƛǎΣ ŦŀǳǘŜ ŘŜ ǉǳƻƛ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǊƛǎǉǳŜ ŘŜ ǎŜ ǎŜƴǘƛǊ ǘǊƻƳǇŞΦ 
[ƻǊǎǉǳΩƛƭ Ŝǎǘ ŀǇǇƭƛǉǳŞ Ŝƴ ŎƻƘŞǊŜƴŎŜ ŀǾŜŎ ƭŜ ǊŜǎǇŜŎǘ ŘŜ ƭŀ ǾƛŜ ǇǊƛǾŞŜΣ ŎŜ ŎǊƛǘŝǊŜ ǇŜǊƳŜǘ ŘŜ 
ǊŞŎǳǇŞǊŜǊ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ŀŦƛƴ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭΩŀǇǇǊƻŎƘŜ ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŞŜΦ [ŀ privacité
ǇŜǊƳŜǘ ŘΩŀƳŞƭƛƻǊŜǊ ƭŀ ŎƻƴŦƛŀƴŎŜ ŀǘǘǊƛōǳŞŜ Ł ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ Ŝǘ Řŀƴǎ ƭŜǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎΦ
! ƭΩƛƴǾŜǊǎŜ ƭƻǊǎǉǳŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŜǎǘƛƳŜ ǉǳŜ ǎŀ ǾƛŜ ǇǊƛǾŞŜ Ŝǎǘ ƳŜƴŀŎŞŜΣ ƛƭ ŀōŀƴŘƻƴƴŜǊŀ 
ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ Ŝǘ ŘƛǎŎǊŞŘƛǘŜǊŀ ƭŜ ǎȅǎǘŝƳŜΦ

Contre -exemple : Exemple dõinterface :

Exemples de recommandation statique : 
-[ΩǳǎŀƎŜ ŘŜ ǇǎŜǳŘƻƴȅƳŜǎ ǇƻǳǊ ǇǊŞǎŜǊǾŜǊ ƭΩŀƴƻƴȅƳŀǘ Řŀƴǎ ŘŜǎ ǎƛǘŜǎ ŘŜ ŎƻƳƳŜǊŎŜΦ
- La garantie de non-ŘƛǾǳƭƎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ŘΩǳƴ ǎƛǘŜ ǾŜǊǎ ǳƴ ŀǳǘǊŜ ǊŀǎǎǳǊŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ
-[ŀ ǎǳǇǇǊŜǎǎƛƻƴ ŘŜǎ ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ǇŜǊǎƻƴƴŜƭƭŜǎ ŜƴǘǊŜ ŎƘŀǉǳŜ ǎŜǎǎƛƻƴ ǎŞŎǳǊƛǎŜ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ

Sources : Bélanger, Hiller & Smith, 2002; Goodwin, 1991; Liu, Marchewka& Yu, 

2005.



Définition : Le critère de personnalisationŘŞǎƛƎƴŜ ƭŀ ƴƻǘƛƻƴ ŘΩŀŘŀǇǘŀǘƛƻƴ ŘŜ 

ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ŀǳȄ ōŜǎƻƛƴǎ ŘΩŀǇǇǊƻǇǊƛŀǘƛƻƴ ǇŜǊǎƻƴƴŜƭƭŜ ŘŜ ƭŀ ǇŀǊǘ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ [ŀ 
personnalisationǊŜƎǊƻǳǇŜ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŀŎǘƛƻƴǎ Ǿƛǎŀƴǘ Ł ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎŜǊ ǳƴ ƳŜǎǎŀƎŜ ŘΩŀŎŎǳŜƛƭΣ 
ǳƴŜ ƻŦŦǊŜ ǇǊƻƳƻǘƛƻƴƴŜƭƭŜ ƻǳ ǳƴ ŎƻƴǘŜȄǘŜ ŀŦƛƴ ŘΩŀǇǇǊƻŎƘŜǊ ŀǳ Ǉƭǳǎ ǇǊŝǎ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ [ŀ 
personnalisation peut porter sur :

ƭΩindividualisationΣ ŎΩŜǎǘ-à-ŘƛǊŜ ƭŀ ƳƛǎŜ Ŝƴ ŀǾŀƴǘ ŘΩǳƴŜ ǇǊƻȄƛƳƛǘŞ ǊŜƭŀǘƛƻƴƴŜƭƭŜ ŜƴǘǊŜ 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǘ ƭŜ ƳŞŘƛŀ ŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜ Ŝƴ ǎŜ ōŀǎŀƴǘ ǎǳǊ ŘŜǎ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎǘƛǉǳŜǎ ǇǎȅŎƘƻƭƻƎƛǉǳŜǎΣ 
sociologiques et/ou démographiques ;

la ÃÏÎÃÏÒÄÁÎÃÅ ÁÖÅÃ ÌÅ ÓÅÎÔÉÍÅÎÔ ÄȭÁÐÐÁÒÔÅÎÁÎÃÅ Û ÕÎ ÇÒÏÕÐÅΣ ŎΩŜǎǘ-à-dire 
ƭΩŜȄǇǊŜǎǎƛƻƴ ŘŜ ƭΩŀŘƘŞǎƛƻƴ ŀǳȄ ƴƻǊƳŜǎ ǎǳōƧŜŎǘƛǾŜǎ ŘΩǳƴ ƎǊƻǳǇŜ ŀȅŀƴǘ ŘŜǎ ǾŀƭŜǳǊǎ ƻǳ ǳƴŜ 
ƛŘŜƴǘƛǘŞ ǇǊƻŎƘŜ ŘŜ ŎŜƭƭŜ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ

La personnalisation ƴŞŎŜǎǎƛǘŜ ǳƴŜ ŀƴŀƭȅǎŜ ŘŜ ƭΩŀŎǘƛǾƛǘŞ ǇǊŞŀƭŀōƭŜΦ {ŀ ǇǳƛǎǎŀƴŎŜ Ŝǎǘ ŘŞǇŜƴŘŀƴǘŜ 
ŘŜ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ ŘŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎ ƛǎǎǳŜǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǘ Řǳ ŘŜƎǊŞ ŘŜ ƭŜǳǊǎ ŀƴŀƭȅǎŜǎ Řƻƴǘ ƭΩǳƭǘǊŀ-
ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ǇŜǳǘ şǘǊŜ ƭΩŀōƻǳǘƛǎǎŜƳŜƴǘΦ 5ŀƴǎ ŎŜ ŘŜǊƴƛŜǊ ŎŀǎΣ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ŀǇǇǊŜƴŘ 
ǇǊƻƎǊŜǎǎƛǾŜƳŜƴǘ ƭŜǎ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎǘƛǉǳŜǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǘ ǎŜ ƳƻŘƛŦƛŜ ƻǳ ǎŜ ǊŜǇǊƻƎǊŀƳƳŜ Ł ǎƻƴ 
ŎƻƴǘŀŎǘ Řŀƴǎ ƭŜ ǎŜƴǎ ŘΩǳƴŜ ŜȄǘǊşƳŜ ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŀǘƛƻƴΦ
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Justification : Un manque de personnalisationpeut engendrer un désintérêt 

ǇƻǳǊ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ LƴǾŜǊǎŜƳŜƴǘΣ ǳƴ ŜȄŎŝǎ ǇŜǳǘ ŘŜǾŜƴƛǊ ƻǇǇǊŜǎǎŀƴǘΦ 9ƴ ŀŘŀǇǘŀƴǘ ƭŀ ŦƻǊƳŜ ŘŜ 
ƭŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛƻƴ Ł ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΣ ŎŜ ŘŜǊƴƛŜǊ ŘŜǾƛŜƴǘ Ǉƭǳǎ ǊŞŎŜǇǘƛŦ ŀǳȄ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜǎ ǎƻǳƘŀƛǘŞŜǎ ŎŀǊ ƭŜ 
message présenté sera plus clair, avec un accès plus rapide à des informations plus 
ǇŜǊǘƛƴŜƴǘŜǎΦ /ΩŜǎǘ ǳƴŜ ŦƻǊƳŜ ŘŜ ŎƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƳŀǎǎŜ ǉǳƛ Ŝǎǘ ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŞŜΦ ¦ƴŜ 
ŀǇǇǊƻŎƘŜ ƛƴŘƛǾƛŘǳŀƭƛǎŞŜ ŀǘǘƛǊŜ ƻǳ ƳŀƛƴǘƛŜƴǘ ŘŀǾŀƴǘŀƎŜ ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴΦ           

Exemple dõinterface :

Exemples de recommandation statique : 
-¦ƴ ŀŎŎǳŜƛƭ ƴƻƳƛƴŀǘƛŦ ǎǳǊ ǳƴ ǎƛǘŜ ƛƴǘŜǊƴŜǘ ƛƴǘŜǊǇŜƭƭŜǊŀ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ
-5ƻƴƴŜǊ Ł ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ƭŀ ǇƻǎǎƛōƛƭƛǘŞ ŘŜ ŎƘƻƛǎƛǊ ŘŜǎ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎǘƛǉǳŜǎ ŘŜ ǎƻƴ ƳŞŘƛŀ 
électronique le rendra plus réceptif aux influences.
-¦ƴŜ ƻŦŦǊŜ ŘΩŀŎƘŀǘ ǉǳƛ ǘƛŜƴǘ ŎƻƳǇǘŜ ŘŜǎ ŀŎƘŀǘǎ ŀƴǘŞǊƛŜǳǊǎ Ŝǘ ƭŀ ŎƻƳǇƭŝǘŜ ǎŜǊŀ ǾŞŎǳŜ ŎƻƳƳŜ 
une proposition personnalisée.

Sources : Gefen, 2000;Jarvenpaa, Tractinsky& Vitale, 2000; Banwari& Walfried, 

1996; Peppers & Rogers, 1998. 
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Définition : [ΩattractivitéŘŞǎƛƎƴŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩŜǎǘƘŞǘƛǉǳŜ όƎǊŀǇƘƛǉǳŜΣ ŀǊǘΣ ŘŜǎƛƎƴύ 

ǇƻǳǊ ŎŀǇǘŜǊ ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΣ ƭŜ ǎƻǳǘŜƴƛǊ Řŀƴǎ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ Ŝǘ ǎǳǎŎƛǘŜǊ ǳƴŜ ŞƳƻǘƛƻƴ 
positive. Les flashs, couleurs, menus, dessins, films vidéo visent à capter et maintenir 
ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ [ŀ ǇǊŞǎŜƴǘŀǘƛƻƴ ŘŜ ŎŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ǇŜǊǎǳŀǎƛŦǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛŦǎ Řƻƛǘ ǘŜƴƛǊ 
ŎƻƳǇǘŜ ŘŜǎ ŎŀǊŀŎǘŞǊƛǎǘƛǉǳŜǎ ǇŜǊŎŜǇǘƛǾŜǎ ŎƻƎƴƛǘƛǾŜǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ Lƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘΩǳƴ ǊŜƴŦƻǊŎŜƳŜƴǘ 
ŘŜ ǎǳǊŦŀŎŜ ŎŀǊ ƭŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ǎŜ ǎǳǇŜǊǇƻǎŜƴǘ Ł ǳƴ ŎƻƴǘŜȄǘŜ ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ ŜȄƛǎǘŀƴǘΦ /Ŝ 
ŎǊƛǘŝǊŜ ŎƻƴŎŜǊƴŜ ƭŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ǎǳǇǇƭŞƳŜƴǘŀƛǊŜǎ Ŝǘ ƳƻƳŜƴǘŀƴŞǎ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ǉǳƛ ǾƛǎŜƴǘ Ł 
ŀǘǘƛǊŜǊ ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴ Ŝǘ Ł ƻǊƛŜƴǘŜǊ ƭŜ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǾŜǊǎ ǳƴŜ ŘŞŎƛǎƛƻƴΦ
[ΩŀǘǘǊŀŎǘƛǾƛǘŞ ǇƻǎǎŝŘŜ ǘǊƻƛǎ ŎƻƳǇƻǎŀƴǘŜǎ:
[Ωattirance émotionnelle qui pose un décor le plus proche possible des valeurs et des 
ōŜǎƻƛƴǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΤ
[ΩÁÐÐÅÌ Û ÌȭÁÃÔÉÏÎ ŎΩŜǎǘ-à-dire des stimulations de surface qui visent à engendrer des 

interactions;
Le balisage selon les buts du système qui permet grâce à des éléments visuels de diriger ou 
ŘΩƻǊƛŜƴǘŜǊ ƭΩǳǎŀƎŜǊΤ
/Ŝǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŘΩattractivitéǇƻǳǎǎŜƴǘ Ł ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ Lƭǎ ǾƛǎŜƴǘ Ł ŀƳŞƭƛƻǊŜǊΣ ƛƴǘŜƴǎƛŦƛŜǊ ƻǳ 
ǊŜƴŘǊŜ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ Ǉƭǳǎ ŎŀǇǘƛǾŀƴǘŜΦ

Justification : [Ωattractivité repose sur des bases de design persuasif. Contrôler les 

ŞƭŞƳŜƴǘǎ ǇƘȅǎƛǉǳŜǎ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ Ŝǘ ƳŀȄƛƳƛǎŜǊ ƭΩƛƳǇŀŎǘ ǾƛǎǳŜƭ ǾƛǎŜ Ł ǇǊƻǾƻǉǳŜǊ ƭΩŀŘƘŞǎƛƻƴ Ŝǘ 
ainsi créer ou renforcer une attitude favorable au média électronique ou un comportement 
ŘΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ ŀǾŜŎ ŎŜ ƳŞŘƛŀΦ [Ŝǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŀǘǘǊŀŎǘƛŦǎ ŘƻƛǾŜƴǘ şǘǊŜ ǘƘŞƳŀǘƛǉǳŜƳŜƴǘ ŎƻƳǇŀǘƛōƭŜǎ 
ŀǾŜŎ ƭŜǎ ŀǘǘŜƴǘŜǎΣ ǎƻǳƘŀƛǘǎ ƻǳ ōŜǎƻƛƴǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǎƛƴƻƴ ƛƭǎ ǎŜǊƻƴǘ ǇŜǊœǳǎ ƴŞƎŀǘƛǾŜƳŜƴǘΦ

Exemple dõinterface :

Exemples de recommandation statique : 
-[ŀ ŎƻƴŎƻǊŘŀƴŎŜ ŜƴǘǊŜ ƭŜ ǘŜȄǘŜ Ŝǘ ƭŜǎ ƛƳŀƎŜǎ ǊŜƴŦƻǊŎŜƴǘ ƭΩŀǘǘǊŀŎǘƛǾƛǘŞΦ
-[ΩǳǎŀƎŜ ŘŜ ŎƻǳƭŜǳǊǎ ζflashy» pour susciter des ventes.
-[Ωǳǘƛƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴ ŀƎŜƴǘ ǾƛǊǘǳŜƭ ŀǘǘǊŀŎǘƛŦ ǾƛǎŜ Ł ƭŀ ǎŞŘǳŎǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ

Sources : Steinbrück, Schaumburg, Duda& Krüger, 2002; Dunne, 1999; 

Redström, 2006. 



Aspects dynamiques de lõinterface
(Critères relatifs aux modalités du contenu de 

lôinfluence technologique)

5. 

6. Accompagnement initial

7. Engagement

8. Emprise



Définition : Le critère desollicitationŘŞǎƛƎƴŜ ƭŀ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ŞǘŀǇŜ ǉǳƛ ŀ ǇƻǳǊ ōǳǘ ŘΩŀǘǘƛǊŜǊΣ 

ŘΩƛƴǘŜǊǇŜƭŜǊ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΣ Ŝƴ ōǊŜŦ ŘΩŀƳƻǊŎŜǊ ƭŀ ǊŜƭŀǘƛƻƴΦ  hƴ ǇŜǳǘ ŘƛǎǘƛƴƎǳŜǊ ǘǊƻƛǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ Υ
Lasuggestion Υ ƳŀƴƛŝǊŜ ŘΩŞǾŜƛƭƭŜǊ ŎƘŜȊ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ƭΩƛŘŞŜ ŘΩǳƴŜ ŎƘƻǎŜ ƻǳ ŘΩǳƴ ŞƭŞƳŜƴǘΣ ƻǳ 
ŘΩǳƴ ŞǾŞƴŜƳŜƴǘ ǎŀƴǎ Ŝƴ ŦŀƛǊŜ ŜȄǇǊŜǎǎŞƳŜƴǘ ƳŜƴǘƛƻƴΦ Lƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘΩǳƴŜ ƛƴŦƭǳŜƴŎŜ ƭŞƎŝǊŜ ǇǊŜǎǉǳŜ 
imperceptible fondée sur des arguments pertinents et simples ;

Le teasing : ƛŘŞŜ ŘΩŀƛƎǳƛǎŜǊ ƭŀ ŎǳǊƛƻǎƛǘŞ ŎƻƳƳŜ Ǉƻƛƴǘ ŘŜ ŘŞƳŀǊǊŀƎŜ ŘŜ ƭΩƛƴŦƭǳŜƴŎŜΦ
La sollicitationmet en place le début de la relation et du dialogue entre le média électronique et 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ 5ƛŦŦǳǎŜǊ ƭŀǊƎŜƳŜƴǘ ƻǳ ŘŜ ƳŀƴƛŝǊŜ ǇŜǊǎƻƴƴŀƭƛǎŞŜ ƭŜ ǇǊŜƳƛŜǊ ƳŜǎǎŀƎŜ ŀǳƎƳŜƴǘŜ ƭŀ 
ǇǊƻōŀōƛƭƛǘŞ ŘΩŀƳƻǊŎŜǊ ƭŀ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ŀŎǘƛƻƴ ƻǳ ƛƴƛǘƛŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ όǾƻƛǊ ŎǊƛǘŝǊŜ ǎǳƛǾŀƴǘύΦ 
[ΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ǘŜƴǘŜΣ ǇŀǊ ǎŜǎ ƳƻǘǎΣ ƎǊŀǇƘƛǎƳŜǎ ƻǳ ǇŀǊ ǘƻǳǘŜǎ ŦƻǊƳŜǎ ŘŜ ƳƻŘŀƭƛǘŞǎ ŘŜ ŘƛŀƭƻƎǳŜ ŘŜ 
ǎǳƎƎŞǊŜǊ ǳƴ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ [ŀ sollicitationreprésente donc la capacité du système 
ǘŜŎƘƴƛǉǳŜ Ł ƛƴŘǳƛǊŜ ŎƘŜȊ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǳƴŜ ŦƻǊƳŜ ŘΩƛƴŦƭǳŜƴŎŜ ƳƛƴƛƳŀƭŜ ǉǳƛ ŎƻƴǎŜƛƭƭŜ ǳƴ ŀŎǘŜ 
ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴƴŜƭ Ł ŀŎŎƻƳǇƭƛǊΦ LŎƛΣ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜ ŞǾƻǉǳŜΣ ǎŀƴǎ ƭΩŜȄǇǊƛƳŜǊ ŜȄǇƭƛŎƛǘŜƳŜƴǘΣ ŘŜǎ ƛŘŞŜǎ ƻǳ ŘŜǎ 
ŀŎǘƛƻƴǎ ǉǳŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǇƻǳǊǊŀƛǘ ǊŞŀƭƛǎŜǊΦ 
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Justification : {Ŝ ǎŜǊǾƛǊ ŘŜǎ ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴǎ ǉǳŜ ŘƻƴƴŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΣ ǇŜǊƳŜǘ 
ŘΩŀŘŀǇǘŜǊ ƭŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŘΩŀŎŎǊƻŎƘŜ ŀŦƛƴ ŘŜ ǇƭŀƴƛŦƛŜǊ ǳƴŜ ǎŞǉǳŜƴŎŜ ŘΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ ǇǊƻƎǊŜǎǎƛŦΦ 
[Ŝ ƳŜǎǎŀƎŜ Řƻƛǘ şǘǊŜ ŀŎŎǊƻŎƘŜǳǊ ŀŦƛƴ ŘΩŀǘǘƛǊŜǊ ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴΣ ŘŜ ǎǳǎŎƛǘŜǊ ǳƴ ƛƴǘŞǊşǘ Ŝǘ ŘŜ 
ǇǊƻǾƻǉǳŜǊ ƭΩŜƴǾƛŜ ŘŜ ƭƛǊŜ ƻǳ ŘŜ ǾƛǎƛƻƴƴŜǊ ƭŜ ƳŜǎǎŀƎŜΦ /ΩŜǎǘ ǳƴŜ ǎƻǊǘŜ ŘŜ ǇƛŜŘ-dans-la-porte.

Exemple dõinterface :

Exemples de processus dynamiques : 
-!ŦŦƛŎƘŜǊ ŀǳǘƻǳǊ ŘŜǎ ŎƻǳǊǊƛŜƭǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŘŜǎ ƭƛŜƴǎ ƛƴǘŜǊƴŜǘ ƭƛŞǎ ŀǳ ŎƻƴǘŜƴǳ ŘŜ ǎƻƴ 
ŎƻǳǊǊƛŜƭ Ŝǘ ŘƻƴŎ ǎǳǎŎŜǇǘƛōƭŜǎ ŘŜ ǊŞǇƻƴŘǊŜ Ł ǎƻƴ ōŜǎƻƛƴ ŀŦƛƴ ŘΩŀƳƻǊŎŜǊ ǳƴŜ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ŀŎǘƛƻƴΦ
-aŜǘǘǊŜ Ŝƴ ŀǾŀƴǘ ǳƴŜ ƻŦŦǊŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜ ŀƭƭŞŎƘŀƴǘŜ ǇƻǳǊ ǳƴ ǎƛǘŜ ƳŀǊŎƘŀƴǘ ŀŦƛƴ ŘΩƛƴŎƛǘŜǊ 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ł ŎƭƛǉǳŜǊ ǎǳǊ ǳƴ ƭƛŜƴΦ

Sources : Dhamija, Tygar, & Hearst, 2006; Guéguen, 2002. 



Justification : Une interaction problématique (hameçonnage trop explicite, coût 

ǇǎȅŎƘƻƭƻƎƛǉǳŜ ǘǊƻǇ ŞƭŜǾŞΣ ŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘ ǘǊƻǇ ǊŀǇƛŘŜΧύ ŜƴǘǊŀƞƴŜǊŀ ǳƴŜ ǊǳǇǘǳǊŜ Řŀƴǎ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΦ 
[ŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŘŞōǳǘŜ ǇŀǊ ǳƴ ŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ǉǳƛ ŎƻǊǊŜǎǇƻƴŘ Ł ǳƴ ǇǊŜƳƛŜǊ ŀŎǘŜ 
peu coûteux, consenti à être réalisé et piloté par le média électronique. Le premier acte doit 
şǘǊŜ ƴƻƴ ǇǊƻōƭŞƳŀǘƛǉǳŜΦ 9ƴ ŜŦŦŜǘΣ ƭΩƛƳǇǊŜǎǎƛƻƴ ŘŜ ƭƛōǊŜ ŀǊōƛǘǊŜ ŘƻƴƴŜ ǳƴ ŜŦŦŜǘ ŜƴƎŀƎŜŀƴǘ Ǉƭǳǎ 
fort. De cette étape découleront les autres actes de plus en plus coûteux qui viseront à justifier 
cette première décision.
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Définition : Le critère ŘΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ ƛƴƛǘƛŀƭ désigne les éléments du média 

ŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜ ǉǳƛ ǇŜǊƳŜǘǘŜƴǘ ƭŀ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ /Ŝǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ǇŜǳǾŜƴǘ ǇǊŜƴŘǊŜ 
la forme :

ÄȭÁÍÏÒëÁÇÅ ÄȭÁÃÔÉÏÎ,ǉǳƛ ǎŜ ƳŀǘŞǊƛŀƭƛǎŀƴǘ ǇŀǊ ŘŜǎ ōƻǳǘƻƴǎΣ ƘȅǇŜǊƭƛŜƴǎΣ ƭŜŎǘǳǊŜ ŘΩǳƴŜ ǾƛŘŞƻΣ 
ŀŦŦƛŎƘŀƎŜ ŘΩǳƴ ŀǊǘƛŎƭŜΣ ŜǘŎΦΣ Ǿŀ ǇŜǊƳŜǘǘǊŜ ƭŜǎ ǇǊŜƳƛŝǊŜǎ ƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜǎ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Τ

du pilotage des premiers pas, comme un abonnement à une liste, un ajout à des 
ƴŜǿǎƭŜǘǘŜǊǎΣ ƭΩƛƴǎŎǊƛǇǘƛƻƴ Ł ŘŜǎ ǎƛǘŜǎΣ ƭŀ ŎǊŞŀǘƛƻƴ ŘΩǳƴ ǇǊƻŦƛƭ Řŀƴǎ ǳƴ ǊŞǎŜŀǳ ǎƻŎƛŀƭΣ ŜǘŎΦΣ ǉǳƛ 
ƛƴǎŎǊƛǾŜƴǘ ƭΩƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Řŀƴǎ ƭŜ ǘŜƳǇǎΦ [ΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ŀƛƴǎƛ ƛƴƛǘƛŞ Τ

encouragementsΣ ƛƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘΩŀƛŘŜǊ ƻǳ ŘŜ ŦŀǾƻǊƛǎŜǊ ǳƴŜ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ ǇŀǊ ŘŜǎ ǊŞŎƻƳǇŜƴǎŜǎ ƻǳ 
des renforcements de la par du système.

{ǳƛǘŜ ŀǳȄ ǎƻƭƭƛŎƛǘŀǘƛƻƴǎ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŦŀŎŜΣ ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ŎŀǇǘŞŜΦ 5Ŝ ǎŀ ǇǊƻǇǊŜ ƛƴƛǘƛŀǘƛǾŜΣ 
ƭΩƛƴŘƛǾƛŘǳ Ŝǎǘ ŀŎŎƻƳǇŀƎƴŞ ǇƻǳǊ ŜƴǘǊŜǇǊŜƴŘǊŜ ƭŀ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ŀŎǘƛƻƴ ŜƴƎŀƎŜŀƴǘŜΦ [ΩŀŎŎƻƳǇŀƎƴŜƳŜƴǘ 
initialǇŜǊƳŜǘ ƭŜ ǇŀǎǎŀƎŜ Ł ƭΩŀŎǘŜ ǉǳƛ Ŝǎǘ ŀƭƻǊǎ ǊŞŀƭƛǎŞ ǎŀƴǎ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜ ǇŜǊœǳŜΣ ǎŀƴǎ ǇŜǊŎŜǇǘƛƻƴ ŘŜ 
ƳŀƴƛǇǳƭŀǘƛƻƴΦ [ΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ǎŀƛǎƛΣ ŎŀǇǘŞ Řŀƴǎ ǳƴ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎ ǉǳƛ ƭŜ ƘŀǇǇŜ ǇǊƻƎǊŜǎǎƛǾŜƳŜƴǘΦ

Exemple dõinterface :

Exemples de processus dynamiques : 
- Remplir une fiche de renseignements avant de se voir proposer un abonnement.
-{ΩƛƴǎŎǊƛǊŜ ƎǊŀǘǳƛǘŜƳŜƴǘ ǎǳǊ ǳƴ ǎƛǘŜ ŘŜ ƧŜǳ Ŝƴ ƭƛƎƴŜ ŎƻƳƳŜ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ŞǘŀǇŜ ŀǾŀƴǘ ŘŜ ǇŀȅŜǊ 
pour jouer davantage.

Sources : Goodman, Bradley, Paras, Williamson & Bizzochi, 2006; Yang, 2005 ; 

Sevigny, Cloutier, Pelletier & Ladouceur, 2005.



Définition : [Ŝ ŎǊƛǘŝǊŜ ŘΩengagementdésigne le fait de continuer à impliquer 

ƭΩƛƴŘƛǾƛŘǳ ǇŀǊ ǳƴ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎ ŘΩŀŘƘŞǎƛƻƴΦ Lƭ ǎΩŀƎƛǘ ŘŜ ƳŜǘǘǊŜ Ŝƴ ǇƭŀŎŜ ŘŜǎ ǎŞǉǳŜƴŎŜǎ ŘΩŀŎǘƛƻƴǎ ƻǳ 
de situations prédéterminées et de multiplier les requêtes en impliquant régulièrement et 
ǇǊƻƎǊŜǎǎƛǾŜƳŜƴǘ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ [Ŝ ŎǊƛǘŝǊŜ ŘΩengagementse manifeste par:

Le ÍÁÉÎÔÉÅÎ ÃÏÎÔÉÎÕ ÄÅ ÌȭÉÎÔÅÒÁÃÔÉÏÎΣ Ŝƴ ǎǘƛƳǳƭŀƴǘ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǘ Ŝƴ ƭŜ ǎƻƭƭƛŎƛǘŀƴǘ ŘŜ 
manière régulière;
[ΩïÖÉÔÅÍÅÎÔ ÄÅÓ ïÌïÍÅÎÔÓ ÅØÔÅÒÎÅÓ ÐÅÒÔÕÒÂÁÎÔ ÌȭÉÎÆÌÕÅÎÃÅΣ ŎΩŜǎǘ-à-dire ne pas perdre 
ƭΩŀǘǘŜƴǘƛƻƴ ƻǳ ƭΩƛƴǘŞǊşǘ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǇŀǊ ŘŜǎ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜǎΣ ŦƻƴŎǘƛƻƴƴŜƭƭŜǎ ƻǳ ŎƻƴǘŜȄǘǳŜƭƭŜǎ Τ
,ȭÁÕÇÍÅÎÔÁÔÉÏÎ ÐÒÏÇÒÅÓÓÉÖÅ ÄÕ ÃÏĮÔ ÄÅÓ ÁÃÔÅÓ ÄÅÍÁÎÄïÓ, que ce soit en allongeant les 
ŘǳǊŞŜǎ κŦǊŞǉǳŜƴŎŜǎ ŘŜǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎ ƻǳ Ŝƴ ŜȄǇƻǎŀƴǘ ǇǳōƭƛǉǳŜƳŜƴǘ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΣ Ŝǎǘ 
ǇǊŞǎŜƴǘŞŜ ŎƻƳƳŜ ǳƴŜ ǎǳŎŎŜǎǎƛƻƴ ŘΩŀŎǘŜǎ ƭƛōǊŜƳŜƴǘ ŎƻƴǎŜƴǘƛǎΦ

Le média électronique va induire des comportements plus intensifs, réguliers, voire 
assujettissants. 
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Justification : Ayant accepté une première étape peu coûteuse, il sera plus 

ŦŀŎƛƭŜ ŘŜ ŦŀƛǊŜ ŀŎŎŜǇǘŜǊ Ł ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ƭŜǎ ŞǘŀǇŜǎ ǎǳƛǾŀƴǘŜǎΦ [ΩƛƴŘƛǾƛŘǳΣ ǇŀǊ ǳƴ ōŜǎƻƛƴ ŘŜ 
raisonnement logique, de cohésion interne et par soucis de ce que pense son entourage, 
cherchera à justifier sa première décision, ce qui alimentera et légitimera les actions 
ultérieures, même si les demandes sont intensifiées.

Exemple dõinterface :

Exemples de processus dynamiques : 
-wŞǇŞǘŜǊ ŦǊŞǉǳŜƳƳŜƴǘ Ł ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŘŜ ǊŜƴǘǊŜǊ Ŝƴ ŎƻƴǘŀŎǘ ŀǾŜŎ ŘŜǎ ǇŜǊǎƻƴƴŜǎ ŘŜ ƳŀƴƛŝǊŜ Ł 
ǊŜƴŦƻǊŎŜǊ ƭΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ǎǳǊ ƭŜ ǊŞǎŜŀǳ ǎƻŎƛŀƭΦ
-wŜŎƻƳƳŀƴŘŜǊ ǳƴ ǎƛǘŜ Ł ŘΩŀǳǘǊŜǎ ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊǎΣ ǊŜƴŦƻǊŎŜ ƭŀ ǇǊƻƳƛǎŎǳƛǘŞ ŀǾŜŎ ƭŜ ǎȅǎǘŝƳŜ ƭƻǳŀƴƎŞΦ

Sources : Hennig-Thurau, Gwinner, Walsh & Gremler, 2004; Morgan & Hunt, 1994, 

Fogg& Eckles, 2007; Weiksner, Fogg& Liu, 2008.
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Définition : Le critère ŘΩempriseƳŀǊǉǳŜ ǳƴŜ ǾƻƭƻƴǘŞ ŘŜ ŎƻƴǘǊƾƭŜǊ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊΦ 9ƭƭŜ Ŝǎǘ 

ƭΩŜȄǇǊŜǎǎƛƻƴ ŘŜ ƭΩŀŎƘŝǾŜƳŜƴǘ Řǳ ǎŎŞƴŀǊƛƻ ŘΩŜƴƎŀƎŜƳŜƴǘΦ [Ωempriseest la forme la plus poussée 
ŘŜ ƭŀ ǇŜǊǎǳŀǎƛƻƴ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛǉǳŜΦ [ΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŀ ŘŞŦƛƴƛǘƛǾŜƳŜƴǘ ŀŎŎŜǇǘŞŜ ƭŀ ƭƻƎƛǉǳŜ Ŝǘ ƭŜǎ ōǳǘǎ Řǳ 
ƳŞŘƛŀ ŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜΦ ! ŎŜ ǎǘŀŘŜΣ ƭΩƛƳǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ Ŝǎǘ ǘƻǘŀƭŜ Ŝǘ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŎƻǳǊǘ ƭŜ 
ǊƛǎǉǳŜ ŘŜ ŘŞǇŜƴŘŀƴŎŜ ƻǳ ŀǳ Ƴƻƛƴǎ ŘΩǳƴŜ ǎǳǊŎƻƴǎƻƳƳŀǘƛƻƴ Řǳ ƳŞŘƛŀ ŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜΦ 5ŀƴǎ ŎŜǎ 
interactions, fortes en intensité et en durée, la personne réalise un comportement qui a pour 
ŦƻƴŎǘƛƻƴ ŘŜ ƎŞƴŞǊŜǊ Řǳ ǇƭŀƛǎƛǊ Ŝǘκƻǳ ŘŜ ǎƻǳƭŀƎŜǊ ǳƴ ƳŀƭŀƛǎŜ ƛƴǘŞǊƛŜǳǊΦ [Ωemprisese manifeste par 
divers éléments :

DȭÉÎÔÅÒÁÃÔÉÏÎÓ ÉÒÒïÐÒÅÓÓÉÂÌÅÓet répétitives ǉǳƛ ǾƛǎŜƴǘ Ł ƴŜ Ǉŀǎ ǎǘƻǇǇŜǊ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴ ŘŜ 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŜƴǘǊŀƛƴŀƴǘ ǳƴ ǇƻǎǎƛōƭŜ ŜȄŎŝǎ ŘΩǳǎŀƎŜ ƻǳ ǳƴŜ ǊŞƎǳƭŀǊƛǘŞ Řŀƴǎ ƭΩŜȄŎŝǎΤ

De formes de libération de la tension : ƭŀ ǇŀǊǘƛŎƛǇŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ǇŜǊƳŜǘ ǎƻƛǘ ŘΩŀǇŀƛǎŜǊ ƭŀ 
ǘŜƴǎƛƻƴ ƎŞƴŞǊŞŜ ǇŀǊ ŘŜǎ ŞƭŞƳŜƴǘǎ ŘŜ ƭΩƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴΣ ǎƻƛǘ ŘŜ ǇǊƻŎǳǊŜǊ Řǳ ǇƭŀƛǎƛǊΤ

De conséquences au-ÄÅÌÛ ÄÅ ÌȭÉÎÔÅÒÁÃÔÉÏÎ ÁÖÅÃ ÌÅ ÍïÄÉÁ Υ ƭΩƛƴŘƛǾƛŘǳ ǇŜǊŘǳǊŜ Řŀƴǎ ǳƴŜ 
attitude ou un comportement, même en dehors de son interaction avec la technologie.

Justification : /ŜǘǘŜ ŘŜǊƴƛŝǊŜ ŞǘŀǇŜ ƳŀǊǉǳŜ ƭΩŀōƻǳǘƛǎǎŜƳŜƴǘ Řǳ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎ 
ŎƻƴŘǳƛǎŀƴǘ ŀǳ ŎƻƳǇƻǊǘŜƳŜƴǘ Ŝǘ Ł ƭΩŀǘǘƛǘǳŘŜ ŀǘǘŜƴŘǳŜ ƛƴƛǘƛŀƭŜƳŜƴǘΦ hƴ ǇŜǳǘ ŀƭƻǊǎ ǇŀǊƭŜǊ ŘŜ 
ǎŜǊǾƛǘǳŘŜ ǾƻƭƻƴǘŀƛǊŜΣ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŀŎŎƻƳǇƭƛǎǎŀƴǘ ŘŜǎ ƛƴǘŜǊŀŎǘƛƻƴǎ ƴƻƳōǊŜǳǎŜǎΣ ǇǳōƭƛǉǳŜǎΣ 
revendiquées, couteuses (psychologiquement et parfois économiquement) et dont il en tire 
satisfaction, parfois seulement en apparence.

Exemple dõinterface :

Exemples de processus dynamiques : 
-[ŀ ǊŞǇŞǘƛǘƛƻƴ ŦǊŞǉǳŜƴǘŜ ŘΩǳƴ ŀŎƘŀǘ Řŀƴǎ ǳƴ ǎƛǘŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭ ǇƻǳǊ ƭŜǉǳŜƭ ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊ ŀ ŞǘŞ ŦƛŘŞƭƛǎŞΦ
-!ǊǊşǘŜǊ ŘŜ ŦǳƳŜǊ Ŝǎǘ ƭΩŀŎƘŝǾŜƳŜƴǘ Řǳ ǎŎŞƴŀǊƛƻ ǇƻǳǊ ǳƴŜ ŀǇǇƭƛŎŀǘƛƻƴ ŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜ ŘŜ ǇǊƻƳƻǘƛƻƴ 
de la santé.

Sources : Nantel, Mekki-Berrada &  Bressolles,  2005; Majumdar& Venkataraman, 1998., 

Fogg, 2003.
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