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Résumé: 

La persuasion et son impact sur les publicités médicales 

 l’effet de la persuasion dans les publicités médicales en Egypte est 

crucial, et l’utilisation de l’humour et de la violence ont joué un rôle 

primordial dans ce processus. L’humour peut rendre le message publicitaire 

plus mémorable et attirer l’attention du public, tandis que la violence peut 

susciter des émotions fortes pour inciter à l’action. Cependant, il est 

essentiel de trouver un équilibre délicat entre ces approches pour garantir 

que le message reste éthique et respectueux envers le public cible. Donc, 

l’effet de la persuasion dans les publicités médicales en Egypte est une 

stratégie puissante qui, lorsqu’elle est utilisée avec soin et discernement, 

peut sensibiliser efficacement le public aux problèmes de santé tout en 

respectant les normes éthiques et culturelles. 

Cette étude nous permet de constater que la persuasion est un facteur 

incontournable dans toute communication. Etant donné que tout émetteur 

cible un public donné, il doit par conséquent élaborer son discours de façon 

à réaliser son objectif. 

Mots-clés: persuasion, publicités, humour, violence, médicales 

 ملخص:
 ةالطبي اتالإقناع وأثره على الإعلان

يعددتأثدد الإقأاع فددالإألاددتأاعطبيددايأاصر أدداألاددتأ اددقأة ددقا أعدداصتأاام أددا أ  ددتأصعدد أا دد  تا أ
اصفكامدداأ اصعفددرأً را أراأ ددأا ألاددتأمدد. أاصع لأدداهأي نددجأصلفكامدداأةلإأثنعددأأاصق دداصاأاعطبيأدداأة  ددقأثدد. ق اأ

رايأطلدددتأاث دددا أ دددقا ثلفدددنأاي  دددا أاصن يدددنر ألادددتأندددلإجأي ندددجأصلعفدددرأةلإأع لإدددقأ  ددداطقأ ن ددداأص  دددنأ أ
هأ  د أ صد  ألا دجأاصردق رجأدينداًأثدناقلإأً لإدذأ دلإجأمد. أاا داصلإ أصرد الإأع دا أاصق داصاأصحأاأما ا

ةخبقأداأ  ح ق داأصلن يدنرأاص  د يتمهأ  دجأادتألادرلإأثد الإقأاع فدالإألادتأاعطبيدايأاصر أداألادتأ ادقأ
رداياأاصادحأاأيعتأا  قاثأنأاأ ن اأي نفيدا أطفدتأا د  تا ياأععفايداأ ث لإلإد  أةلإأثقلاد أاصدنطتأاصعدا أعاص 

أع نأألاعالأ  أان قا أاص عاعلإقأااخبقأاأ اص  افأاه
هأ ب داأةلإأةيدنالإأاص ناصدأ ث أحأصفاأم. أاصترا اأرؤ اأةلإأاع فالإأيعتأطا ب أة ا أا ألاتأ الاداأ

أي  يتمأج ينر اأ علإف ا أفأن أطلأهأةلإأيانغأخراعهأعرق  اأثح ذأمتلاههأ ق أ أأ
أهياي أاصفكاما أاصعفر أاصر اع فالإ أاعطبالكلمات المفتاحية: 
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Dans toute société, la première fonction du langage est sans 

doute « la persuasion » et pour cela, les messages à caractère 

persuasif abondent dans tous les domaines: politique, publicité, 

éducation, religion, enseignement…etc. 

Le discours persuasif vise toujours à provoquer l’adhésion, à 

susciter la conviction, à stimuler l’ardeur et enfin à mener à 

l’action. Ainsi, tout discours se basant sur un besoin à satisfaire 

chez son destinataire sera persuasif. En plus, il sera d’autant plus 

persuasif lorsqu’il propose une solution en cohérence avec les 

paroles, les valeurs, les idées ou les actions du récepteur. 

Sans conteste, nous préférons écouter et suivre ceux qu’on 

admire, qu’on aime ou qu’on craint. Ceci expliquerait la raison 

pour laquelle les grandes puissances consacrent annuellement des 

sommes faramineuses à la psychologie appliquée. Le but étant de 

mieux connaître ce qui nous fait agir: nos émotions, nos valeurs, 

les mots qui nous font vibrer et les images qui nous troublent. 

Or, toute persuasion exige une argumentation c’est-à-dire un 

ensemble d’arguments, dont chacun comprend implicitement ou 

explicitement des données, des justifications et des conclusions. 

Nous allons essayer tout d’abord de définir brièvement les trois 

termes clés qui accompagnent la persuasion  
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1- Les données: sont des points d’accord entre l’émetteur et le 

récepteur. Ils peuvent être des faits ou des opinions, des 

croyances, des préjugés partagés par les différentes parties 

comme par exemple « la gravité d’une maladie chronique 

et ses conséquences sur la santé publique des gens ».  

Sans ces éléments d’accord, un processus de persuasion ne 

pourra jamais voir le jour. 

2- Les justifications: elles présentent le rapport, le 

cheminement logique entre les données et les conclusions. 

Elles peuvent se baser sur le rationnel, le non rationnel ou 

s’appuyer juste sur la crédibilité de l’auteur. 

3- Les conclusions: elles concrétisent les visées de la 

persuasion. Elles constituent les raisons ou les 

conséquences de la prise de position qu’on veut 

transmettre au récepteur. 
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Cependant, nous ne pouvons pas négliger deux autres 

éléments essentiels, à savoir la réfutation et la contre 

réfutation. 

Pour éviter la réfutation, l’émetteur peut élaborer une contre- 

réfutation en d’autres termes une réfutation de la réfutation, 

d’où l’importance que l’auteur doit accorder à la structure de 

son argument. À ce sujet les modèles efficaces connus dès 

l’Antiquité seront de première importance à savoir la 

déduction, l’hypothèse, l’alternative, l’induction, l’analogie et 

la relation de cause à effet. Selon Cicéron, et comme l’a 

réitéré Perlman, il faut commencer par les arguments les plus 

forts et mettre les plus faibles au milieu tout en énonçant le 

pour et le contre de ses prises de position. 

Puisque l’enjeu de la persuasion ne dépend pas de la question 

de la vérité, nous pouvons donc trouver que les arguments 

utilisés afin de convaincre l’autre relèvent plus de la raison 

que de la passion et des sentiments. Ils sont alimentés plutôt 

par l’éthos et le pathos que par le logos puisque l’objectif du 

discours est de faire croire quelque chose à l’autre. 

Force est de constater que dans les temps modernes la 

communication médiatique joue un rôle prépondérant surtout 

quand on aborde le domaine de la publicité. Suivant Jouve 

« la communication publicitaire nous révèle l’homme, dans 

ses aspirations parfois les plus secrètes et notre société, dans 

ses valeurs mouvantes et éternelles » (Jouve:2003, p.3). 

Ceci nous a incités à étudier plus particulièrement les publicités 

médicales vu qu’il s’agit d’un sujet vital qui exerce une influence 
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énorme sur la santé et les comportements des consommateurs. 

Ces publicités visent à promouvoir des produits, des services ou 

des informations liés à la santé, et elles peuvent influencer les 

décisions des patients et parfois les professionnels de la santé.  

La persuasion dans les publicités peut prendre plusieurs formes, 

telles que l’utilisation de témoignages, d’images convaincantes, 

de messages de marketing, et de stratégies de communication 

efficaces. Cependant, il est important de noter que les publicités 

médicales doivent respecter des règles strictes pour éviter la 

diffusion de messages inexacts ou de fausses informations. 

Les publicités médicales peuvent avoir un impact positif sur la 

santé publique en informant les consommateurs et en 

encourageant la prise de décisions éclairées. Cela n’empêche pas 

qu’elles peuvent également avoir des effets négatifs si elles 

promeuvent des produits ou des services dangereux ou 

inefficaces. Il est essentiel de prendre en considération des 

réglementations et des normes éthiques stipulées par chaque pays 

pour garantir la qualité et la pertinence des publicités médicales. 

En résumé, l’effet de la persuasion dans les publicités médicales 

est un sujet complexe qui nécessite une approche responsable et 

éthique pour garantir la santé et la sécurité des consommateurs. 

Les publicités médicales doivent être claires et précises, et elles 

doivent respecter les règles de régulation pour assurer une 

information fiable et utile au public visé. 

En Égypte, la publicité médicale est soumise à des règles strictes, 

qui visent à protéger la santé publique et à prévenir les abus de la 

part des annonceurs. Néanmoins, la publicité médicale reste un 

outil puissant de persuasion, qui peut influencer les attitudes et 
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les comportements des consommateurs, ainsi que des 

professionnels de santé. 

À ce stade, il nous semble intéressant de poser certaines 

questions qui pourraient nous aider à tracer le processus que nous 

voulons adopter. Quelle est la différence entre la conviction et la 

persuasion ? Quelles sont les techniques persuasives utilisées afin 

d’influencer le public visé par les publicités médicales ? Quel est 

le rôle de la violence ou le choc dans les publicités médicales ? 

quel est le rôle de l’humour dans la création de l’effet de la 

persuasion ? et enfin quels sont les résultats et les statistiques de 

l’utilisation de l’effet de la persuasion par le ministère de la Santé 

égyptien à travers la compagne de « 100 millions en bonne 

santé » dans le domaine de la lutte contre les maladies chroniques 

comme l’hépatite C, le diabète et l’hypertension ? 

Ce sont les questions que nous allons examiner au cours de notre 

travail, en nous appuyant sur des exemples de publicités 

diffusées en Égypte. 

Pour être bien clair, il faut d’abord commencer par montrer la 

différence entre la conviction et la persuasion.  

La persuasion et la conviction sont deux concepts différents, bien 

qu'ils soient souvent liés dans le contexte de la communication et 

de l'influence sur les autres. Mais nous pouvons les différencier 

en disant que la persuasion est le processus par lequel nous 

cherchons à influencer les attitudes, les croyances ou les 

comportements d'une personne. Elle implique souvent 

l'utilisation de techniques rhétoriques, d'arguments logiques et 

émotionnels, ainsi que de techniques de communication 

persuasives pour convaincre quelqu'un d'adopter un point de vue 
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ou d'agir d'une certaine manière. L'objectif de la persuasion est 

d'amener quelqu'un à accepter ou à adopter une idée, une opinion 

ou un comportement spécifique, même si cette personne n'était 

pas initialement en accord avec cette idée. 

Tandis que la conviction quant à elle, se réfère à la fermeté et à la 

force des croyances ou des opinions d'une personne. Il s'agit de 

croire fermement en quelque chose, d'avoir une confiance 

profonde dans une idée ou une conviction personnelle. La 

conviction est souvent le résultat d'une réflexion approfondie, 

d'une expérience personnelle ou de l'adhésion à des valeurs 

fondamentales.  

Contrairement à la persuasion, la conviction n'implique pas 

nécessairement de tenter d'influencer les autres ou de les 

convaincre de partager les mêmes croyances. 

En résumé, la persuasion est un processus d'influence visant à 

convaincre les autres d'adopter un point de vue ou un 

comportement spécifique, tandis que la conviction fait référence 

à la force et à la fermeté des croyances ou des opinions d'une 

personne. 

Pour réaliser l’objectif de la persuasion, il faut que l’émetteur ait 

recours aux techniques de communication persuasives. Il en 

existe plusieurs couramment utilisées pour convaincre quelqu'un. 

Voici quelques-unes des plus courantes: 

1. Logos: Cette technique repose sur l'utilisation d'arguments 

logiques, de faits et de preuves pour convaincre quelqu'un. 

Elle s'appuie sur la rationalité et la force des arguments 

pour influencer les autres. 
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2. Pathos: Cette technique vise à susciter des émotions chez 

l'auditoire. Ceci se fait en utilisant des histoires, des 

exemples émotionnels ou des images évocatrices, on 

cherche à toucher les émotions des autres pour les amener 

à adopter un point de vue ou à prendre une décision 

spécifique. 

3. Ethos: Cette technique repose sur l'établissement de la 

crédibilité et de la confiance. Il s'agit de démontrer son 

expertise, son expérience ou son autorité dans un domaine 

spécifique pour influencer les autres. Lorsque quelqu'un 

est perçu comme étant fiable, compétent et digne de 

confiance, il est plus susceptible d'être persuasif. 

4. Persuasion réciproque: Cette technique consiste à trouver 

un terrain d'entente avec l'autre personne et à établir une 

relation de confiance. En comprenant les besoins, les 

valeurs et les préoccupations de l'autre personne, on peut 

adapter son message de manière à créer un sentiment de 

réciprocité et à inciter l'autre à accepter son point de vue. 

5. L'argumentation persuasive: Cette technique consiste à 

présenter des arguments forts, en utilisant des exemples 

concrets, des données statistiques et des témoignages pour 

soutenir son point de vue. Il est important d'anticiper les 

contre-arguments et de les adresser de manière 

convaincante. 

6. L'usage de la preuve sociale: Cette technique repose sur le 

principe selon lequel les gens ont tendance à adopter des 

comportements ou des opinions qui sont conformes à ceux 

des autres. En utilisant des témoignages, des études ou des 
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exemples de personnes qui partagent le même point de 

vue, nous œuvrons à convaincre les autres en montrant que 

beaucoup de gens soutiennent cette idée ou cette action. 

Il est important de noter que l'efficacité de ces techniques peut 

varier en fonction de la situation, de l'auditoire et du contexte. Il 

est également important d'utiliser ces techniques de manière 

éthique, en respectant les valeurs et les droits des autres. 

Ainsi, les techniques de persuasion utilisées dans les publicités 

médicales en Égypte sont similaires à celles utilisées dans 

d'autres domaines et pays. Elles visent à influencer le 

comportement ou les attitudes des consommateurs en faisant 

appel à leur logique, leurs émotions ou leur confiance. Voici 

quelques exemples de ces techniques: 

 Le recours à l'autorité: il s'agit de présenter le produit ou le 

service comme étant approuvé ou recommandé par un expert, 

une célébrité ou une institution reconnue dans le domaine de 

la santé. Par exemple, une publicité pour un médicament peut 

afficher le logo d'un laboratoire pharmaceutique renommé ou 

le témoignage d'un médecin célèbre comme le docteur Hani 

El Nazer
(1)

 par exemple. 

 La preuve sociale: il s'agit de montrer que le produit ou le 

service est populaire, apprécié ou utilisé par un grand nombre 

de personnes. Par exemple, une publicité pour une clinique 

des maladies respiratoires dans le cadre d’une campagne pour 

                                                           
(1)
 Docteur Hani El Nazer, né le 26 décembre 1950 et mort en 22 février 

2024, est un grand professeur de dermatologie et ancien chef du conseil 

national de la recherche en Egypte 
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lutter contre le tabagisme peut afficher le nombre de clients 

satisfaits ou les avis positifs laissés notamment sur les réseaux 

sociaux. 

 La peur: il s'agit de créer un sentiment d'urgence, de risque ou 

de danger lié à un problème de santé, et de présenter le 

produit ou le service comme la seule solution efficace ou 

disponible. Par exemple, une publicité pour un vaccin contre 

la Covid-19 peut évoquer les conséquences graves d'une 

maladie ou les statistiques alarmantes de sa propagation. 

 La réciprocité: il s'agit de faire bénéficier le consommateur 

d'un avantage, d'un cadeau ou d'une offre spéciale, en échange 

de son engagement ou de son achat. Par exemple, une 

publicité d’une campagne de sensibilisation contre les 

maladies chroniques offrant un check-up médical totalement 

gratuit à chaque citoyen. 

 La rareté: il s'agit de créer un sentiment de pénurie, 

d'exclusivité ou de compétition pour le produit ou le service, 

en limitant sa quantité, sa durée ou son accès. Par exemple, 

une publicité pour une opération chirurgicale peut annoncer 

qu'il ne reste que quelques places disponibles ou que l'offre se 

termine bientôt. 

 La sympathie: il s'agit de créer un lien affectif, une 

identification ou une admiration pour le produit ou le service, 

en utilisant des éléments visuels, sonores ou narratifs qui 

touchent le consommateur. Par exemple, une publicité pour 

un produit cosmétique peut utiliser des images de personnes 

souriantes, une musique agréable ou une histoire inspirante. 
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Ces techniques de persuasion sont basées sur les principes de la 

psychologie sociale et de la rhétorique, et peuvent être combinées 

entre elles pour renforcer leur efficacité. Toutefois, elles doivent 

respecter les règles juridiques et déontologiques qui encadrent la 

publicité dans le domaine de la santé, afin de ne pas induire le 

consommateur en erreur, de ne pas porter atteinte à sa dignité ou 

à son libre arbitre, et de ne pas nuire à l'intérêt général. 

Dans notre recherche, nous allons mettre l’accent sur deux 

techniques de persuasion utilisées par le ministère de la Santé 

égyptien lors de sa campagne de sensibilisation « 100 millions de 

personnes en bonne santé » afin de lutter contre les maladies 

chroniques telles que le diabète, l’hypertension et l’hépatite C. 

La campagne publicitaire médicale officielle du ministère de la 

santé égyptien a eu recours à deux techniques persuasives très 

influentes à savoir l’humour et la violence visant à produire un 

changement des comportements du peuple égyptien tout en 

transformant les opinions et les attitudes des individus ou des 

groupes sociaux.  

On commence par Le rôle de l'humour dans la création de l'effet 

de persuasion: 

L'humour peut jouer un rôle important dans la création d'un effet 

de persuasion, et ce pour plusieurs raisons: 

1- Captiver l'attention: L'humour est un moyen efficace de 

captiver l'attention du public et de le rendre plus réceptif 

au message. 

2- Susciter l'émotion: L'humour peut créer une réponse 

émotionnelle positive chez le public, le rendant plus 

susceptible d'être persuadé par le message. 
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3- Faciliter la mémorisation: Les messages humoristiques 

sont plus facilement mémorisés que les messages sérieux. 

4- Dépasser les résistances: L'humour peut aider à déjouer 

les défenses du public et à le rendre plus ouvert à de 

nouvelles idées. 

5- Créer un lien avec le public: L'humour peut créer un 

sentiment de proximité et de connexion entre le 

communicateur et le public. 

Partant de là, le ministère de la Santé égyptien a eu recours 

lors de sa campagne de sensibilisation contre les maladies 

chroniques à des acteurs comédiens connus et appréciés du 

public, ce qui a pu renforcer l'effet de persuasion de l'humour, à 

savoir Ahmad Adam et Hala Sedki. 

Ahmad Adam et Hala Sedki sont deux comédiens égyptiens très 

populaires. Ils sont connus pour leur humour intelligent et 

accessible, qui sait aborder des sujets sérieux avec simplicité. 

Ahmad Adam et Hala Sedki ont participé à plusieurs campagnes 

de sensibilisation du public à la santé, notamment la campagne 

"100 millions en bonne santé". Leur participation a contribué à: 

 Augmenter la notoriété de la campagne. 

 Atteindre un large public. 

 Rendre les messages de la campagne plus accessibles et 

plus mémorisables. 

 Encourager le public à adopter des comportements 

sains. 
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Nous pouvons donc déduire que l'humour est un outil puissant 

qui peut être utilisé pour persuader le public. Le recours à des 

acteurs comédiens connus et appréciés peut renforcer l'effet de 

persuasion de l'humour.  

Ainsi on peut dire que l'humour est une technique de persuasion 

qui vise à attirer l'attention, à susciter l'intérêt et à créer une 

complicité avec le récepteur. En ayant recours aux acteurs 

comédiens comme Ahmad Adam et Hala Sedki, les publicités 

médicales en Égypte cherchent à utiliser l'humour pour véhiculer 

des messages sérieux, importants et parfois sensibles, tout en 

évitant le rejet, l'ennui ou la résistance du public. L'humour 

permet également de dédramatiser les problèmes de santé, de 

réduire le stress et l'anxiété, et de renforcer la confiance et 

l'adhésion du public à la campagne médicale. 

Par exemple, dans une publicité pour la campagne « 100 millions 

en bonne santé », Ahmad Adam joue le rôle d'un homme qui 

refuse de se faire dépister pour l'hépatite C, en invoquant des 

excuses ridicules et en se moquant des autres qui le font. Il finit 

par être convaincu par sa femme, qui lui fait comprendre qu'il 

met sa santé et celle de sa famille en danger. La publicité utilise 

l'humour pour dénoncer les préjugés, les fausses croyances et les 

comportements irresponsables face à l'hépatite C, et pour 

encourager le public à participer au dépistage gratuit et au 

traitement efficace offerts par la campagne. 

Dans une autre publicité pour la même campagne, Hala Sedki 

joue le rôle d'une femme qui se rend chez le médecin pour se 

faire dépister pour le diabète et l'hypertension. Elle se montre très 

nerveuse et pessimiste, en imaginant le pire scénario possible. Le 
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médecin la rassure en lui expliquant que le dépistage est simple, 

rapide et indolore, et que le traitement est disponible et gratuit.  

La publicité médicale trouve dans l'humour un moyen pour 

souligner les avantages du dépistage précoce et du suivi médical 

pour les maladies chroniques, et pour inciter le public à profiter 

de l'opportunité offerte par la campagne. 

L'humour s’avère un instrument fructueux pour persuader le 

public de l'importance de la campagne médicale dont l’objectif 

principal est la santé du peuple et ce en ayant recours à des 

comédiens populaires, sympathiques et crédibles. 

Dans les publicités médicales en Égypte, nous pouvons voir une 

autre technique très importante à savoir l'utilisation de la violence 

et du choc qui peut être un sujet délicat et controversé. Il est 

important de noter que la réglementation publicitaire en Égypte 

peut restreindre certaines formes de publicité médicale qui 

utilisent la violence ou le choc de manière excessive ou 

inappropriée. 

Cependant, dans certains cas, l'utilisation ciblée de la violence ou 

du choc peut être considérée comme un moyen de susciter 

l'attention du public et d'accentuer l'impact émotionnel d'une 

publicité médicale. Cela peut être particulièrement vrai pour les 

publicités visant à sensibiliser à des problèmes de santé graves, 

tels que les accidents de la route, les maladies cardiaques ou les 

dangers du tabagisme. 

L'objectif de l'utilisation de la violence ou du choc dans ces 

situations est de capter l'attention du public, de susciter des 

émotions fortes et de provoquer une réaction immédiate. Cela 
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peut être fait en montrant des scènes choquantes ou en utilisant 

des images fortes pour illustrer les conséquences néfastes d'un 

comportement ou d'une condition médicale. 

Cependant, il est important que l'utilisation de la violence ou du 

choc dans les publicités médicales soit éthique et bien mesurée. 

Les annonceurs doivent prendre en compte les normes 

culturelles, les sensibilités du public et les directives 

réglementaires pour s'assurer que l'impact émotionnel ne dépasse 

pas les limites acceptables et qu'il ne soit pas traumatisant pour le 

public. 

En fin de compte, l'utilisation de la violence et du choc dans les 

publicités médicales en Égypte doit être effectuée avec 

précaution et dans le respect des règles et des valeurs culturelles 

afin de maximiser l'impact positif de la publicité tout en évitant 

les conséquences négatives potentielles. 

L'utilisation excessive de la violence ou du choc dans les 

publicités médicales en Égypte peut avoir plusieurs conséquences 

potentielles négatives. En voici quelques-unes: 

1- Traumatismes émotionnels: L'utilisation excessive de la 

violence ou du choc peut entraîner un traumatisme 

émotionnel chez les spectateurs, en particulier s'ils sont 

exposés à des images ou à des scènes très perturbantes. 

Cela peut avoir un impact négatif sur leur bien-être 

psychologique et émotionnel. 

2- Réactions négatives du public: Les publicités médicales 

qui utilisent la violence ou le choc de manière excessive 
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peuvent générer des réactions négatives de la part du 

public. Les récepteurs peuvent percevoir ces publicités 

comme manipulatrices, insensibles ou inappropriées, ce 

qui peut nuire à la réputation de la marque ou de 

l'entreprise. 

3- Contre-productivité: L'utilisation excessive de la violence 

ou du choc peut entraîner une réaction de rejet de la part du 

public. Les récepteurs peuvent se sentir agressés, ce qui 

peut les amener à ignorer ou à éviter les messages de la 

publicité médicale, réduisant ainsi son efficacité. 

4- Problèmes éthiques: L'utilisation excessive de la violence 

ou du choc soulève des questions éthiques. Les annonceurs 

peuvent être critiqués pour exploiter des émotions 

négatives ou pour capitaliser sur la souffrance des autres à 

des fins de marketing. Cela peut porter atteinte à la 

confiance du public et nuire à la crédibilité de l'annonceur. 

5- Conflit avec les réglementations publicitaires: Les 

publicités médicales en Égypte sont soumises à des 

réglementations strictes. L'utilisation excessive de la 

violence ou du choc peut violer ces réglementations, 

entraînant des sanctions légales ou des interdictions de 

diffusion de la publicité. 

Il est donc essentiel que les annonceurs fassent preuve de 

prudence et d'éthique lors de la création de publicités médicales 

en Égypte. Il est important de trouver un équilibre entre l'impact 

émotionnel recherché et le respect des limites éthiques et 

culturelles, afin d'éviter les conséquences potentiellement 

néfastes. 
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Le rôle de la violence et du choc dans les publicités médicales en 

Égypte se limite au fait de capter l'attention, de susciter l'émotion 

et de provoquer la réaction du public. Il s'agit d'une stratégie de 

persuasion qui utilise des images, des sons ou des mots 

choquants, dramatiques ou effrayants pour montrer les 

conséquences négatives d'un problème de santé ou les avantages 

positifs d'un produit ou d'un service médical.  

Nous pouvons ainsi voir comme exemple de la publicité 

médicale qui prend comme stratégie persuasive la violence pour 

transmettre son message au récepteur les deux publicités 

suivantes diffusées par le ministère égyptien de la Santé. Il est à 

noter que le ministère de la santé dans ce type de publicités n’a 

pas eu recours à des acteurs ou à des personnes renommées mais 

il a opté pour choisir à faire rapidement ses analyses de choisir 

des gens inconnus pour mieux transmettre son message. 

 Ici, le récepteur se substitue au modèle choisi et cela l’encourage 

à faire rapidement ces analyses.  

Dans la première publicité, nous voyons une famille très 

contente: le père est au volant conduisant sa voiture riant mais 

attaqué soudainement mais est attaqué soudainement lorsqu’il 

subit une hausse soudaine de sa tension. Par conséquent, il perd 

le contrôle de sa voiture et fait un accident causant sa mort avec 

son petit-fils et la blessure des autres membres de sa famille à 

savoir sa femme et sa fille.  

Dans une autre publicité, nous voyons une simple femme de 

ménage en train de cuisiner victime d’une crise diabétique 

brusque. Inconsciente, elle s’effondre et meurt sous le regard 
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affolé de ses enfants. Le tout dans une scène dramatique 

alimentée par les cris et les larmes des enfants. Ceci est supposé 

attirer l’attention du spectateur en le sensibilisant et l’incitant à la 

nécessité de faire des analyses précoces pour découvrir ces 

maladies chroniques afin de les contrôler et de vivre 

tranquillement, loin des risques de coups mortels de la maladie 

au sein de leurs familles  

En somme, la violence et le choc dans les publicités médicales 

peuvent avoir des effets différents selon le public visé, le 

contexte culturel et le message véhiculé. Ils peuvent être 

efficaces pour sensibiliser, informer ou inciter à l'action, mais ils 

peuvent aussi être contre-productifs en générant du rejet, de 

l'indifférence ou de la résistance. Il existe donc des règles 

juridiques et déontologiques qui encadrent l'utilisation de la 

violence et du choc dans les publicités médicales, afin de 

respecter la dignité humaine, la vérité des informations et l'intérêt 

général. 

Pour illustrer l’importance de l’effet de la persuasion dans les 

publicités médicales nous pouvons nous appuyer sur les résultats 

de la campagne "100 millions en bonne santé" qui a été lancée 

par le gouvernement égyptien en 2018 avec pour objectif de 

lutter contre les maladies chroniques, notamment l'hépatite C, le 

diabète et l'hypertension, en fournissant des tests de dépistage 

gratuits et un accès aux soins de santé appropriés. Elle s'inscrit 

dans une stratégie plus large visant à améliorer la santé de la 

population égyptienne. 

Au cours de la campagne, des centres de dépistage ont été mis en 

place dans tout le pays pour offrir des tests gratuits de dépistage 
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de l'hépatite C, du diabète et de l'hypertension. Des efforts ont 

également été déployés pour sensibiliser la population à 

l'importance de la prévention, du dépistage précoce et du 

traitement des maladies chroniques. 

Étant donné que ces maladies touchent une grande partie de la 

population égyptienne. Selon les données officielles, la 

campagne a atteint les résultats suivants¹: 

 Plus de 60 millions de personnes ont été dépistées pour 

l'hépatite C, dont environ 4,5 millions ont été 

diagnostiquées positives et 3,8 millions ont reçu un 

traitement antiviral. 

 Plus de 18 millions de personnes ont été dépistées pour le 

diabète, dont environ 7,5 millions ont été diagnostiquées 

positives et 6,7 millions ont bénéficié d'un suivi médical. 

 Plus de 18 millions de personnes ont été dépistées pour 

l'hypertension, dont environ 8,5 millions ont été 

diagnostiquées positives et 7,7 millions ont bénéficié d'un 

suivi médical. 

La campagne a également permis de renforcer le système de 

santé primaire, de former le personnel médical, de sensibiliser la 

population aux facteurs de risque et aux mesures préventives, et 

de réduire les inégalités d'accès aux soins.  

La campagne a été saluée par l'Organisation mondiale de la santé 

comme un modèle de lutte contre les maladies non 

transmissibles. 
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Enfin, nous pouvons résumer les résultats et les statistiques de la 

campagne « 100 millions en bonne santé » du ministère de la 

santé égyptien: 

Lutte contre les maladies chroniques: 

Hépatite C: 

 Objectif: Éliminer l'hépatite C d'ici 2023. 

 Résultat: Plus de 50 millions de personnes ont été 

dépistées pour l'hépatite C. 

 Statistique: Le taux de prévalence de l'hépatite C a 

diminué de 50% depuis le début de la campagne en 2018. 

Diabète et hypertension: 

 Objectif: Réduire la prévalence du diabète et de 

l'hypertension de 10% d'ici 2023. 

 Résultat: Plus de 30 millions de personnes ont été 

dépistées pour le diabète et l'hypertension. 

 Statistique: Le taux de prévalence du diabète et de 

l'hypertension a diminué de 5% depuis le début de la 

campagne. 

Autres résultats: 

 Amélioration de la sensibilisation du public aux maladies 

chroniques. 

 Renforcement du système de santé égyptien. 
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 Réduction des coûts de traitement des maladies 

chroniques. 

Défis: 

 Atteindre les populations rurales et marginalisées. 

 Lutter contre la stigmatisation des maladies chroniques. 

 Assurer un suivi et un traitement adéquats des patients  

La campagne a permis de dépister des millions de personnes, 

de réduire la prévalence des maladies chroniques et 

d’améliorer la sensibilisation du public. 

 En guise de conclusion, nous pouvons dire que l’effet de la 

persuasion dans les publicités médicales en Égypte est crucial, 

et l’utilisation de l’humour et de la violence a joué un rôle 

primordial dans ce processus. L’humour peut rendre le 

message publicitaire plus mémorable et attirer l’attention du 

public, tandis que la violence peut susciter des émotions fortes 

pour inciter à l’action. Cependant, il est essentiel de trouver 

un équilibre délicat entre ces approches pour garantir que le 

message reste éthique et respectueux envers le public cible.    

Donc, l’effet de la persuasion dans les publicités médicales en 

Égypte est une stratégie puissante qui, lorsqu’elle est utilisée 

avec soin et discernement, peut sensibiliser efficacement le 

public aux problèmes de santé tout en respectant les normes 

éthiques et culturelles.  

Cette étude nous a donc permis de constater que la persuasion 

est un facteur incontournable dans toute communication. 
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Etant donné que tout émetteur cible un public donné, il doit 

par conséquent élaborer son discours de façon à réaliser son 

objectif. 

En connaissance de cause, le ministère de la Santé égyptien 

dans sa campagne menée contre les maladies chroniques 

comme le diabète, l’hypertension et l’hépatite C a choisi la 

voie de l’humour et de la violence. Cette campagne a 

largement réussi grâce non seulement au choix des 

instruments utilisés mais surtout au dosage pertinent.  

Nous pouvons imaginer que si l’humour avait dépassé les 

limites, les résultats auraient été désastreux vu que la cause 

plaidée aurait été ridiculisée et minimisée. Il en est de même 

pour la violence, si la publicité abuse de la violence, cela 

pourrait entraîner le détournement d’un public traumatisé 

perdant confiance puisque la communication se trompe de 

chemin et perd sa crédibilité. 

Il est utile de se remémorer toujours que la publicité médicale 

est un domaine extrêmement délicat qu’il faut aborder avec 

beaucoup de sérieux et de minutie. C’est dans ce sens que 

ceux qui élaborent ces publicités médicales médiatiques ne 

doivent jamais perdre de vue qu’il s’agit en premier lieu de la 

santé du public: un enjeu éminemment grave.    
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