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L’'adoption de stratégies de maintien d’'un comporterant financier raisonnable

par le consommateur : le réle de I'orientation motvationnelle dominante

Résumé:

Cette recherche adopte une approche multi-phasekathgement de comportement financier
problématique du consommateur. En considérant ieaumateur en phase de maintien du
nouveau comportement souhaitable, le but est d&tutk rble de son orientation
motivationnelle dominante (télique, paratéliquehsiaes adoptions des stratégies d’approche
(épargne) et des stratégies d’évitement (dépenses)ésultats incitent a la prise en compte
des variables individuelles dans les perspectikésriques de la dynamique de changement
de comportement centrées sur le maintien. lls arssiades implications directes pour
'ajustement des actions de conseil et des campgadaeemarketing social centrées sur la
persistance du changement.

Mots clés: Comportement financier du consommateur, straséggechangement, maintien et
récidive, balance décisionnelle, orientation mdtormelle

Adoption of strategies of maintaining a reasonablénancial behavior

by the consumer : the role of motivational orientaion dominance

Abstract : This research adopts a multi-phase approacthafging consumer problematic
financial behavior. Considering the consumer inntemiance phase of the new desirable
behavior, the goal is to study the role of its doamt motivational orientation (telic, paratelic)
in adopting approach strategies (savings) and awcil strategies (expenses). The results
underline the importance to consider individualiafales in theoretical approaches of the
dynamics of behavior change focused on maintenambese results have also direct
implications to adjust interventions and social keting campaigns centred on the
persistence of change.

Key words : Consumer financial behavior, strategies of chamgaintenance and relapse,
decisional balance, motivational orientation



Introduction et objectifs

Les comportements problématiques des consommatemrs matiere de dépenses,
d’endettement ou d’épargne ont des conséquencascfares et sociales (Bearden et Haws,
2012) et les travaux fondés sur les théories cotapmntales se développent dans le but de
les aider a mieux gérer et a garder le contréllediss finances (Schuchardt et al., 2009). Cette
recherche adopte cette perspective comportemesitphat du constat que les efforts déployés
peuvent conduire a initier un nouveau comportenggnts’avere trés souvent éphémeére
(Rothman, 2000). Elle retient donc le theme du teindu changement de comportement
financier du consommateur.

Quels sont les déterminants de la persistance dueao comportement financier souhaité ?
Les travaux sur cette question sont encore peu remmiRowley, Lown et Piercy, 2012 ;
Berriche, 2014 ; Salerno et al., 2015). lls adoptesmme cadre conceptuel le modéle
transthéorique du changement (Prochaska et al.2)18® confirment I'existence d'un
changement de comportement financier multiphasesi gjue I'importance des stratégies
cognitives et comportementales adoptées par leoocomsteur dans cette dynamique.
Rowley, Lown et Piercy (2012) mettent en évidenuoelgues stratégies de maintien tandis
gue Berriche (2014) et Salerno et al. (2015) moniyee les stratégies se dichotomisent selon
le principe approche-évitement. Les stratégies pi@ghe correspondent au développement
de I'épargne tandis que celles d’évitement relevienta réduction des dépenses impulsives,
de I'évitement des découverts et des personnesisand les dépenses. lls testent ensuite un
modele composé de plusieurs déterminants de I'amfode ces stratégies : les influences des
efforts de changement, de la crainte de la récjidivées éléments de la balance décisionnelle
(Janis et Mann, 1977 ; Xiao et al., 2004), c’esliré-les avantages et inconvénients percus du
changement de comportement, I'attitude de la paes@nl’égard de I'argent (Hayhoe et al.,
2012 ; Lim, Teo et Loo, 2003) et son degré d’arexiéait (Sages, Britt et Cumbie, 2013).

Ces apports sont principalement fondés sur lesctspeotivationnels de la théorie sociale
cognitive (Bandura, 1997, 1986) et sur le modebndthéorique qui les intégrent. La
perspective sociale cognitive n’est toutefois paffisante pour comprendre le recours aux
stratégies d’approche-évitement destinées a farolésmaintien du nouveau comportement
financier. D’'une maniere générale, cette approabgnitive de l'auto-régulation doit étre
complétée par la prise en compte du réle de I'afi€arver et Scheier, 2011) ou de variables
individuelles qui s’y associent telles que I'angiétait (Berriche, 2014). Nous considérons ici
I'orientation motivationnelle dominante de la pemse (Apter, 1982 ; Lafreniere, 1993,
O’Connell, 1996) définie comme télique (sérieuxalisation des buts) ou paratélique
(amusement, instant présent). L'objectif est d'@udson réle dans les adoptions des
stratégies d’approche-évitement du consommateythese de maintien, en les intégrant au
modeéle des déterminants de ces adoptions évoqua sup

Question de recherche et apports attendus

Question de recherch®our le consommateur ayant déja pris conscienda décessité de
changer de comportement financier et commencérdiagiation du changement) et qui se
situe en phase de maintien du nouveau comportempesls sont les réles de son orientation
motivationnelle dominante (télique, paratéliquengiées adoptions des stratégies d’approche
et des stratégies d’évitement ?



Au plan de l'aide au changement et du choix desmrsidestinées aux personnes en phase de
maintien cette contribution devrait permettre I'dioré@tion de la segmentation d’'un groupe
de consommateurs en phase de maintien et des agj@tifigues aux segments. Au plan
théorique, les contributions antérieures sont fesdsur le modele transthéorique qui suppose
gue la réussite d’'un changement de comportemetiémnatique dépend d’'une décision et
d’'un désir de changer associés a la connaissargceest compétences appropriées. Ce modéle
ne prend pas spécifiquement en considération deues d'inconsistance ou d'irrationalité
susceptibles d’expliquer la non-réussite. La pali@ientations motivationnelles télique-
paratélique provient de la théorie des renversesngui se centre sur I'incohérence et la
variabilité des comportements ainsi que sur les@guences de la tendance générale d'une
personne a étre dans l'une ou l'autre de ces atiens (Apter, 1982, 1984; Lafreniere, 1993;
O’Connell, 1996). Cela constitue une approche ihéer complémentaire au modele
transthéorique.

Cadre conceptuel, Revue de littérature, Modéle deecherche

Aprées que la personne ait initi¢ son changementodeportement financier, quels sont les

déterminants de la persistance du nouveau compent@nNous présentons dans un premier
temps les principaux facteurs de maintien qui néssbde I'analyse de la littérature, parmi

lesquels l'adoption par le consommateur de strasegie changement d’approche et
d’évitement. Les antécédents avérés ou potentelsed stratégies ainsi que le modéle de
recherche et ses hypotheses sont présentés daasand temps.

Les facteurs de maintien du nouveau comportement

Deux approches conceptuelles distinctes mais conguiéaires sont considérées dans la
littérature comme pertinentes. La premiere, I'appeodel’auto-régulation (le processus par
lequel les personnes contrdlent ou modifient Iessées, émotions et comportement), se
préoccupe des efforts personnels pour maintenthégement. Elle insiste sur les sources
internes du maintien du changement telles quettagigies cognitives et comportementales
gu’ils adoptent ainsi que sur les facteurs quirfetent avec leur capacité a ne pas rechuter.
La seconde approche se concentre sur les sourteses principalement les influences
sociales, les méthodes susceptibles d’'aider a eminke changement et les situations ou
événements de la vie pour lesquelles les risqua®tdar au comportement problématique
sont élevés. Rowley, Lown et Piercy (2012) montrprd les facteurs de maintien du nouveau
comportement financier associés a ces deux apmaessortent des discours rétrospectifs
d'une vingtaine de femmes américaines ayant abar@aduorablement leur comportement
problématique.

Les contributions centrées sur les sources intesadendent principalement sur I'approche
sociale cognitive en considérant un modele dynaeniqultiphases, le modeéle transthéorique
(Salerno et al., 2015 ; Berriche, 2014 ; Rowleywheet Piercy, 2012 ; Lown, 2007 ; Shockey
et Seiling, 2004 ; Xiao et al.,, 2004). Le modelesedes étapes par lesquelles passent les
personnes en évoluant vers la réalisation d’'ungé@ent durable : la précontemplation (déni
du comportement problématique et résistance augemaent), la contemplation (prise de
conscience du probléme et ambivalence face au ehag), I'action (engagement dans le
changement) et le maintien (maintien du nouveaupootement et crainte de récidive). La
conséguence essentielle de I'approche multiphastegue les actions de communication, de
conseil et d'aide aux personnes ne sont efficaaes Igrsqu’elles ciblent les besoins
spécifiques des personnes situées a chacune desspbans la phase de maintien du modele



transthéorique, les personnes adoptent des satégmportementales destinées a prévenir
les rechutes et a sécuriser les progres réalisésldphase précédente. La phase de maintien
est considérée comme une continuation du changeetembn comme une absence de ce
changement (Prochaska et al., 1992; Prochaska leeNel997; Velicer et al., 1998). Les
efforts pour mieux gérer se poursuivent et la ¢eade récidive reste présente avec plus ou
moins d’intensité (Salerno et al., 2015 ; Berric2@l14).

Dans ce cadre théorique, les cognitions réguleat demportements financiers et les
comportements résultent d’'un processus rationnet@mupare les attentes des avantages aux
codts percus ou conséquences neégatives de compoterooncurrents. Les principaux
facteurs de maintien relevent alors de I'établisseindes buts, de l'auto-efficacité, de la
crainte de la récidive, des éléments de la baladéeisionnelle, et des stratégies
comportementales pour la réussite du changemeptéatopar la personne. A I'établissement
des buts correspondent la volonté et les effortg poieux gérer ainsi que la satisfaction
relative au nouveau comportement (Rothman, 2000kecAle sentiment d’auto-efficacité
(Bandura, 1986), la confiance en ses propres da#sag@iprendre des mesures pour soutenir
l'effort sert a faire face aux obstacles au mamtiees avantages du changement de
comportement financier (par exemple, étre a l'adei I'imprévu) et inconvénients (par
exemple, se priver de sorties, d’achats coup de)cceustituent les éléments de la balance
décisionnelle. Nous insistons ci-aprés sur les rimritons relatives aux stratégies
comportementales de changement et & leurs détertsina

Les stratégies de changement de comportement faragtdeurs déterminants

Rowley, Lown et Piercy (2012) mettent en éviderioptimisme et les astuces financieres
comme principales stratégies de maintien pour elete écueils. Aprés avoir progressé dans
les premieres phases de changement, de nombrense®$ expriment leur confiance en leur
capacité a mettre en ceuvre les choses qu’ellesammises, estiment que la réussite est
possible et gu’elles en ont la capacité (sentinttaito-efficacité). Celles qui connaissent,
leurs tendances a la dépense mettent en placestlees telles que placer leurs cartes de
crédit & des endroits inaccessibles ou utiliser dgstemes d’épargne a versements
automatiques. Ces actions les aident a éviterdhute pendant la phase de maintien. Le
modéle de changement de comportement financieu@ig)) développé par Berriche (2014)
et Salerno et al. (2015) adopte une dichotomisaties stratégies fondée sur le principe
approche-évitemensocle sur lequel repose la plupart des mécanismgisationnels (Elliot,
2008 ; Gomez, 2009). Le test de la partie non gris2 modele montre que les stratégies
d’approche (développement de I'épargne) et cell@gtdment des dépenses impulsives, des
découverts et des contextes ou personnes favolesaépenses adoptées par les personnes
en phase de maintien sont déterminées de la manigsante :

1. Les éléments de la balance décisionnelle influentes intentions d’adopter les
stratégies de changement d’approche et d’évitenéinfluence des avantages est
positive tandis que celle des inconvénients eshtnégy

2. Les efforts de changement dans lesquels la perssarsent engagée renforcent les
avantages et les inconvénients percus du changeimshtjue les intentions d’adopter
les stratégies d'approche et d’évitement. La ceaide la récidive renforce les
avantages percgus du changement.

3. Les avantages et inconvénients de la balance dénmlie médiatisent en partie la
relation entre les efforts et les intentions d'adoples stratégies d’approche et
d’évitement.



4. L'attitude positive envers I'argennfluence I'adoption des stratégies d’évitement
degré d’anxiétérait renforce I'adoption des stratégies d’approehd’évitement

Figure 1 : Présentation du modele conceptuel
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Le role de I'orientation motivationneldominante

Les résultats prédénts sont principalement fors sur lathéorie sociale cognitive et

modéle transthéorique ou la réussite d’'un changerdencomportement problématiq
dépend d’'une décision et d'une volonté de charnigemprise en compte de l'anxiété de
personne compléte toutefois cette perspective tive. L'inconsistance et lirrationalité dai
les comportements peuvent aussi participer a liexfpbn de la nonreussite. Des dépens
coup de coeur peuvent se reproduire msi la personne a décidé de les é'; la mise en
place d’'une épargne réguke peut ne pas étre respectée. Il convient parécoemnt de
prendre en compte des considérations fondées surapproche théorique complément:
telle que la théorie des renversements. A la diffée des modéles motivationnels préced
cette théoriese centre sur I'incohérence et la variabilité desygortements (Apter, 198
1984; Lafreniere, 1993; O’Connell, 1996). Elle ddese plusieurs paires d’orientati
motivationnelledont la paire téliqi-paratélique que plusieurs recherches sur l'arré

comportements problématiques montrent qu'elle esteation avec les rechu® (Cook et
al., 1995; Burris et O’Connell, 2003

L'orientation télique est caractérisée par le sé&ri@ne orientation a poursuivre des objec
importants, et une préféree pour de faibles niveaux d'excitation. L’originta télique es
proche d’'un caractére consciencieux et peut égecas au concept de délai de gratificat
selon lequel certaines personnes préferent leanEmoses futures aux plaisirs imméd
(Metcalfe et Mischel 1999Mischel, 1989). Cela est un facteur de comportgré&pargne
plutét que d’évitement de plaisirs immédiats taele geux apportés par les achats impu

! Les autres paires socbnformismevs negativisme, sympathies domination, centré sur s
vscentré sur les autres. La paire téli-paratélique est retenue ici pour la raison évou



(Hirsch, 2015). L'orientation télique est égalemgmbche de la motivation personnelle
définie comme une tendance générale a persisters dan poursuite d’objectifs
comportementaux a long terme, indépendamment dgsrces spécifiques au contexte sur
I'histoire de renforcement, la capacité ou le abletr(Dishman, 1991). En revanche,
l'orientation paratélique se caractérise par le ljemercice d’'une activité pour elle-méme, et
une préférence pour une grande excitation. Par gbeerdes recherches sur l'arrét du tabac
montrent que les rechutes sont plus probables lgsepersonnes en orientation paratélique
gue chez celles en orientation télique (Cook et H)95). L'orientation paratélique est
également plus fréguente chez les personnes entemvéRoberts et Robin, 2000) et ces
dernieres ont généralement des taux d’épargne fplbkes que les personnes introverties
(Hirsch, Morisano et Peterson, 2008). Les influsndes facteurs d’adoption des stratégies
d’approche (épargne) et d’évitement (des déperssgent donc probablement renforcées ou
réduites selon I'orientation motivationnelle domitede la personne.

Ainsi, a propos des influences des efforts et derdinte de la récidive, lorsque I'orientation
motivationnelle du consommateur est paratéliqueidante :

H1la) L'influence des efforts sur les avantagestthngement eshoinsélevée que lorsque son
orientation motivationnelle est télique dominante ;

H1b) linfluence des efforts sur les inconvéniemischangement eptus élevée que lorsque son
orientation motivationnelle est télique dominante ;

H1c) linfluence des efforts sur I'adoption desasfgies d’approche et d’évitement egtinsélevée que
lorsque son orientation motivationnelle est téligominante ;

H1d) l'influence de la crainte de la récidive ses hvantages et sur les inconvénients du chang&sient
moinsélevée que lorsque son orientation motivatioenedit télique dominante.

En ce qui concerne l'influence des éléments dealanze décisionnelle, lorsque I'orientation
motivationnelle du consommateur est paratéliqueidante :

H2a) l'influence positive des avantages du changgnser I'adoption des stratégies d’approche et
d’évitement esinoinsélevée que lorsque son orientation motivationrestetélique dominante ;

H2b) linfluence négative des inconvénients du gfeament sur I'adoption des stratégies d’approche et
d’évitement esplus élevée que lorsque son orientation motivationresigtélique dominante

Enfin, s’agissant de I'influence de l'attitude erwvé&argent et de celle de I'anxiété, lorsque
I'orientation motivationnelle du consommateur emtgpélique dominante :

H3a) l'influence de I'attitude positive envers @nt sur I'adoption des stratégies d’approchemesns
élevée que lorsque son orientation motivationresdigtélique dominante.

H3b) l'influence de I'anxiété-trait sur 'adoptiates stratégies d’approche et des stratégies ddeiie
estmoinsélevée que lorsque son orientation motivationrestgtélique dominante.

Méthodologie

La collecte des données a été réalisee aupres @tbantillon final de 368 personnes,
réparties également entre hommes et femmes, agd® de 33 ans, principalement des
personnes en formation continue et des étudianfiiétes variées.



L’orientation motivationnelle paratélique a été orée a partir dé'échelle de mesure de
dominance paratéliqueléveloppée par Cook et Gerkovich (1993). L'analysefirmatoire
conduit a retenir 3 item$ (sreskog-0,73) : « Je fais souvent des choses juste pqulaigr ; Je
prends souvent des décisions en fonction de mesegsipns du moment ; En général, je ne
prends pas les choses au sérieux ». Nous avongeedistingué deux groupes de répondants
a partir de la médiane ; individus a forte orieptatparatélique et individus a faible
orientation paratélique (O’Neil, Craig et Lafremer2013). Le premier groupe (n=118)
comprend les personnes ayant une forte orientgi@matélique. Ces personnes ont en effet
une orientation paratélique dominante. Le deuxignepe (n=70) inclut les personnes ayant
une faible orientation paratélique que nous comsit® comme des personnes avec une
orientation télique dominante. La fiabilité et lalidité des échelles de mesure des autres
variables notamment les stratégies d’approcheéstitdment, les efforts dans le changement
et crainte de la récidive, les avantages et inaoiewés de la balance décisionnelle, I'attitude
envers l'argent et I'anxiété-trait ont été vériideréalablement dans les travaux de Berriche
(2014) et Salerno et al. (2015).

Afin de tester les différences entre les liens dadéhe d’adoption des stratégies d’approche
ou d'évitement selon l'orientation paratéligue d’'monsommateur se situant en phase de
maintien une série d’analyses multi-groupes fondées sur daléftisation par équations
structurelles a été réalisée. Dans un premier tempsodele exploratoire, avec coefficients
de stabilité et relations bidirectionnelles, atésté d’une part pour les personnes a orientation
paratélique dominante et d’autre part les persornesientation téligue dominante. Ces
modeles ont permis d’éliminer 'ensemble des cogffits non significatifs et d’identifier les
coefficients qui communs aux deux groupes de peesnde méme ceux spécifiques aux
personnes a orientation paratélique et aux persoamientation télique. A la suite de quoi,
lanalyse du modele multi-groupes a été réalisgela a permis d’identifier les indices
d’adéquation pour le modéle de base. Enfin, leaticgls bidirectionnelles communes aux
personnes avec une orientation paratélique dongnetnux personnes avec une orientation
téligue dominante ont été contraintes a I'égalite.

Résultats

Les résultats sont repris en Figure 2 et les aealysenées avec ajustement libre et
ajustement contraint sont présentées dans le talilehes tests de khi-deux respectifs sont
significatifs 2 libre = 1154,3 ; ddl = 672 ; p < 0,00%2 contraint = 1210,4 ; ddl =705 ; p
< 0,001). Le ratigr2 /ddl est de 1,72 pour le modele libre ainsi qoerpe modéle contraint,
ce qui est trés satisfaisant (Bentler, 1980 ; Bydf94). Les indices d’ajustement GFI et
AGFI sont suffisants (GFI libre = GFI contraint 190 ; AGFI libre = AGFI contraint = 0,90).
L’indice comparatif (CFI libore = CFI contraint =91) est bon. L’analyse des résidus de
covariance montre également que l'approximationladetructure de covariance pour les
variables est acceptable (RMSEA libre = 0,065 / B ontraint = 0,066). Ces résultats
permettent de conclure favorablement a I'ajustementre I'estimation des différents
modéles.



Figure 2 : Différences entre les intensité deliens du modele de maintien d
comportement financier selon I'orientation paratélgue du consommateul

Stratégies
d’approche

Crainte de
récidive

Stratégies
d’évitement

Attitude envers
I'argent

Coefficients standardisés dans |'échantillon "Orientation paratélique dominante
Coeflicients standardisés dans |'échantillon "Onentati e iominant

t=Valeur du test T

Tableau 1 :Résumés des indices d’adéquation des différents dwles d’équations structurelle

Ajustement a ddl y2/ddl GFI AGFI CFI RMSEA
"'Vt')‘?ge'e 11543 | 672 1.718 0.90 090 | 091 | 0.065
Modele 12104 | 70E 1.717 0.90 090 | 001 0.066
contraint

Etant donné que lg? calculé 56.1) est supérieur ay? théorique 47.4(), I'hypothése
d’égalité des parametres dans I'échantillc orientation paratélique domina » et dans
I'échantillon «orientation télique dominar » est rejetée. Plusieurs diffnces sont
observées entre les deux échantillons. Le table présente legésultats destests des
hypothéses de recherche.

Tableau 2 : Résultats des tests des hypotheses

Influences des efforts et de la crainte de la récidive

Hypothéses de recherche Résultats Commentaires
Hla :Lorsque l'orientation L'influence de l'intensité d'effort (action) sur la dimensic| Hypothése
motivationnelle est paratélique avantages de la balance décisionnelle est pludefgibur les| validée

dominante/'influence des efforts sur personnes avec une orientation paratélique donat
les avantages du changement est | (yparatélique = 0.235* <télique = 0.345***; t = 1.68¢; p <
moinsélevée que lorsque son 0.1). Pour ces personnes/itet fourni s'accompagne d’une faib




orientation motivationnelle est
télique dominante

considération des avantages de bien gérer leuntarge

H1b :Lorsque l'orientation L'influence de Tlintensité d’effort (action) sur lalimension| Hypothése
motivationnelle est paratélique inconvénients de la balance décisionnelle est @liesée pour ces validée
dominante/'influence des efforts sur mémes personnegparatélique = 0.298*** gtélique = 0.217* ;

les inconvénients du changement gst = 2.010; p < 0.05). Pour ces personnes, [efffatirni

plusélevée que lorsque son s'accompagne dune plus forte concentration sur |les
orientation motivationnelle est inconvénients.

télique dominante

Hlc :Lorsque l'orientation L'intensité d’effort sur les stratégies d’'approc{paratélique = Hypothése
motivationnelle est paratélique 0.463** < Btélique = 0.424** ; t = 2,596 ; p < 0.01) et suwsl| validée
dominante/'influence des efforts sur stratégies d'évitementpparatélique = 0.473** <ptélique =

I'adoption des stratégies d’approche0.433*** ; t = 2.662 ; p < 0.01) est significativemt plus faible

et d’évitement egnoinsélevée que | dans I'échantillon des personnes avec une orientgtaratélique

lorsque son orientation dominante. En effet, les personnes avec une otienta

motivationnelle est télique
dominante

paratélique dominante fournissent moins d'effortsie gles
personnes avec une orientation téligue dominantie et fait ont
une plus faible intention d’adopter a la fois leBatggies
d’approche et les stratégies d’évitement.

H1d : Lorsque l'orientation
motivationnelle est paratélique
dominante/'influence de la crainte
de la récidive sur les avantages et ¢
les inconvénients du changement €
moinsélevée que lorsque son
orientation motivationnelle est
télique dominante

L'influence de I'intensité de la crainte de la dige (maintien) sur
les avantagesyparatélique = 0.107* <télique = 0.198*; t
0.606 n.s.) et sur les inconvénients n'est pasisstptement
sudifférente entre les deux échantillons.
St

Hypothése non
validée

Influences des éléments de la balance décisionnelle

H2a :Lorsque l'orientation L'influence de la dimension avantages de la balalémsionnelle| Hypothése
motivationnelle est paratélique sur les stratégies d’approchgpératélique = 0.359*** Btélique | validée
dominante,l'influence positive des | = 0.401***; t = 2.795 ; p < 0.05) et sur les ségies d’évitemen
avantages du changement sur (Bparatélique = 0.384*** <Btélique = 0.415***; t = 2.063; p ¢
'adoption des stratégies d’approche 0.05) est statistiguement plus faible pour les gratss avec une
et d’évitement eshoinsélevée que | orientation paratélique dominante comparé aux peEE® aved
lorsque son orientation une orientation télique dominante. Les personnesc aune
motivationnelle est télique orientation paratélique dominante considérent mquresles autres
dominante les avantages de bien gérer leur argent ce qui naimbileur

intention d’adopter les stratégies d’approche évittment.
H2b : Lorsque l'orientation L'effet négatif de la dimension inconvénients de Halance| Hypothése
motivationnelle est paratélique décisionnelle sur les stratégies d'approcifipatatélique = 1 validée

dominante/'influence négative des
inconvénients du changement sur
I'adoption des stratégies d’'approch
et d’évitement egplus élevée que
lorsque son orientation
motivationnelle est télique
dominante

0.429*** < Btélique = -0.384*** ; t = 2.995 ; p < 0.001) airtpile
son effet négatif sur les stratégies d’évitementfparatélique =
p-0.394 <Btélique = -0.366*** ; t = 1.863 ; p < 0.1) successinent
sont plus importants pour les personnes avec uientation
paratéligue dominante. Ces personnes se concemtasaintage
sur les inconvénients de bien gérer leur argermteete fait leur
intention de mettre en place les stratégies d'apm@o et
d’évitement est nettement plus faible comparé arsgnnes ave
une orientation télique dominante.

Influences de l'attitude envers I'argent et de I'amiété-trait

H3a :Lorsque l'orientation
motivationnelle est paratélique
dominante/'influence de I'attitude
positive envers l'argent sur
I'adoption des stratégies d’éviteme
estmoinsélevée que lorsque son

L'effet de lattitude a l'égard de l'argent sur lestratégies
d’évitement n’est pas significativement différenttre les deux
échantillons. L'influence de l'importance accord&d’argent sur
l'intention de contrdler les dépenses excessivegeariant selon

Btélique = 0.173*; t = 0.253 n.s.).

orientation motivationnelle est

ntl’'orientation motivationnelle paratéliqu@garatélique = 0.135* <

Hypothése non
validée
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télique dominante.

H3b : Lorsque l'orientation L'effet de I'anxiété (trait) sur les stratégies pfmoche n’est pas Hypothése
motivationnelle est paratélique statistiquement différent entre les personnes awecorientation validée pour
dominante/influence de I'anxiété- | paratélique dominante et les personnes avec urentation| anxiété-trait —
trait sur 'adoption des stratégies | télique dominantepparatélique = 0.203** $télique = 0.298*** ; | stratégies

d’approche et des stratégies t = 1.458 n.s.). Toutefois, l'influence de I'anX&éftrait) sur les d’évitement
d’évitement estoinsélevée que stratégies d’évitement est significativement plaglé pour les

lorsque son orientation personnes avec une orientation paratéligue donenariypothése non
motivationnelle est télique (Bparatélique = 0.208* <Btélique = 0.323** ; t= 1.863*). En validée pour
dominante. effet, les personnes avec une orientation paraglidominantg anxiété-trait —

disposent d'un plus faible niveau d’anxiété (traigy rapport aux stratégies
personnes avec une orientation téligue ce qui dienieur| d'approche
intention d’adopter les stratégies d’évitement.

Discussion

Cette recherche avait pour objectif d’étudier lderd@e [I'orientation motivationnelle
dominante (télique, paratélique) dans les adoptimssstratégies d’approche et des stratégies
d’évitement pour un consommateur en phase de reaindu nouveau comportement.
Plusieurs différences ont été confirmées entrectesommateurs a orientation paratélique
dominante et ceux a orientation télique dominahts résultats montrent ainsi que les
personnes a orientation paratéligue considérenhsngue les autres les bénéfices de bien
gérer leur argent et se concentrent davantagesumdonvenients, ce qui réduit leur intention
d’adopter les stratégies d’'approche et d’évitemeas efforts des personnes a orientation
paratélique dominante influencent moins les interstid’adopter les stratégies de changement
d’approche et d’évitement qu’ils ne le font lorsdisgientation est télique. Ce résultat est en
accord avec les recherches selon lesquelles (©8%,) 2ine plus grande orientation télique est
observée dans des situations nécessitant desseffat ailleurs, I'effet de I'attitude a I'égard
de largent sur les stratégies d'évitement n’est gnificativement différent selon
I'orientation motivationnelle. D’autre part, pouesl personnes a orientation paratélique
dominante l'influence du degré danxiété sur legemtions d’adopter les stratégies
d’évitement sont plus faibles. Cela va dans le sd#s résultats d’autres recherches qui
associent l'orientation télique a l'anxiété (Loores alii, 2000) et moins a l'orientation
paratélique (Viallard, 2011).

Limites et voies de recherche

L’échantillon est constitué de jeunes adultes & lmite la portée des résultats. Il existe en
effet des différences selon l'dge en mati@auto-régulation et de changement de
comportement problématique. Dans les populationsgg, le maintien d’'un changement est
souvent plus difficile que son initiation, ne sex@ que parce que les contextes de vie
contiennent souvent davantage de stimuli envirommeaux qui favorisent les rechutes
(Martin et Park, 2003). Chez les personnes pluesfdénitiation d’'un changement de
comportement financier est peut-étre plus difficiiais le maintiennent-elles plus facilement
et quelles stratégies d’approche et d’évitemeniilpgient-elles pour ce faire ? Cette question
devrait étre étudiée. Par ailleurs, une analysestersale a été réalisée sur un ensemble de
personnes en phase de maintien mais des analysgithnales devraient étre développées.
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Cette recherche est centrée a l'adoption de stestétjapproche et d’évitement mais les

recherches pourraient considérer d’autres factétmspremier lieu, la satisfaction avec les

résultats apportés par le changement de comportepeut prédire la persistance de

'abandon du comportement problématique (Rothm#&@0R et cela devrait étre étudié a

propos du comportement financier. Le role de I'habé (Triandis, 1980) mériterait aussi

d’étre analysé dans une nouvelle recherche. Dayprdoche théorigue du changement
d’habitude, la rechute s’expliqgue par [attractiooonservatrice vers les anciens

comportements alors que des habitudes sont forrhdesompréhension des mécanismes qui
régissent les habitudes du nouveau comportemesmidiar est aussi une voie de recherche
dans une perspective de meilleure segmentationljaation. Certaines personnes forment en
effet plus facilement que d'autres des habitudeséglurales (DeCaro, Thomas et Beilock,
2008) et les recherches futures pourraient preedreompte les facteurs de mémorisation et
de personnalité.

Implications pour I'action

La distinction des consommateurs sur la base dusggea proposé par le modéle
transthéorique initial n'est pas suffisante car pEsonnes se positionnent de maniéere
ambivalente en maintien (efforts et crainte dedaidive). Les résultats montrent que la
segmentation d'un groupe de personnes dans cdtiatien a partir de l'orientation
motivationnelle dominante télique ou paratéliquatm®nduire & une meilleure définition des
actions par segment comme les actions destinéesf@rcer la perception des avantages du
changement et a réduire celle de ses inconvénilats.exemple, lors des entretiens, les
conseillers doivent faire preuve de patience etaimmpagnement pour que les personnes a
orientation paratélique adoptent les stratégiespaotementales d’approche et d’évitement
qui contribuent au maintien d’une bonne gestion dépenses et de I'épargne. Il est
également recommandé de prendre en compte l'adtirmers I'argent qui favorise les
stratégies d’évitement, quelle que soit I'oriematmotivationnelle des personnes. Il convient
aussi de considérer le degré d’anxiété-trait et fmarticulierement celui des personnes
paratéliques pour définir les efforts de sensigiie aux stratégies d’évitement des dépenses,
des découverts ou des situations a risque qurtssgquent.

Conclusion

L’aide au changement des comportements financreisiggnatiques des consommateurs se
développe et cette recherche contribue a la compsébn du processus de maintien de
nouveaux comportements souhaités. En considérapbd#&ion du consommateur sur sa
trajectoire de changement, cette étude s’est aerdguvé les consommateurs en phase de
maintien et a montré le réle modérateur de I'oagnoh motivationnelle dominante sur les
influences de plusieurs déterminants des stratédiasproche (épargne) et d’évitement
(dépenses et situations a risque). Les voies deretes auxquelles conduisent les résultats
incitent & progresser dans la compréhension derkigtance des nouveaux comportements et
dans I'amélioration des actions de maintien enénatile dépenses, de crédit et d’épargne.
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